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CAPITULO 1

INTRODUCCION Y ANALISIS DEL ENTORNO

1.1 COMPOSICION DEL SECTOR SERVICIOS

El Ecuador cuenta con 9 Ramas 6 Actividades Econdmicas, las cuales son
primordiales para la generacién de recursos econémicos para el pais y aportan

directamente con el desarrollo y sustento del mismo.
Las 9 actividades econdémicas son:

Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca

Explotacion de minas y canteras

Industrias Manufactureras

Electricidad, gas y agua

Construccién

Comercio al por mayor y al por menor y restaurantes y hoteles

Transporte, almacenamiento y comunicaciones

© N o g bk~ w D PRF

Establecimientos Financieros, seguros, bienes inmuebles y servicios

prestados a las empresas

9. Servicios comunales, sociales y personales

a. Otras actividades comunitarias sociales y personales de tipo
servicios.

b. Hogares privados con servicios domésticos

www.supercias.gov.ec/Documentacion/Sector%20Societario/Estadisticas/anuarioss ANUARIO%20
GLOBAL%202006%20PARA%20WEB.htm



El ndmero total compafiias desde el 2001 al 2006 por Actividad Econdomica

“Servicios Comunales, sociales y personales” en la Provincia de Pichincha fueron:

Afo No. Comparfias
2001 476
2002 516
2003 o66
2004 610
2005 a73
2006 923

CUADRO 1.1

Desde el afio 2001 al 2004 se tuvieron aumentos en el nUmero de compafiias que
prestan Servicios comunales, sociales y personales, del 2004 al 2005 se tuvo una
disminucién de 37 empresas y del 2005 al 2006 una disminucion de 50
empresas, estas cifras corresponden a compafiias registradas formalmente; en la
actualidad no se cuenta con informacién respecto a las empresas de servicios que
no se han registrado en la Superintendencia de compafiias 6 en la Camara de
comercio de Quito, entre los servicios que prestan estas empresas estan:
plomeria, carpinteria, cerrajeria, servicios de limpieza, cuidado de nifios vy

personas de la tercera edad, jardineria y demas servicios de tipo doméstico.

El nimero total de compafifas a diciembre 2006" en la provincia de Pichincha por
Subcategoria “Otras actividades comunitarias sociales y personales de tipo

servicios” y “Hogares privados con servicios domésticos” son:

+

www.supercias.gov.ec/Documentacion/Sector%20Societario/Estadisticas/anuarioss ANUARIO%20
GLOBAL%202006%20PARA%20WEB.htm



Ofras actividades _Hﬂgares
Provincia comunitarias sociales y privados con
personales de tipo servicios SEFE'ICI.GS
domesticos
Pichincha 198 2
CUADRO 1.2
Principales Variables (Total pais — 2007):
Otras actividades _Hﬂgares
Variables comunitarias sociales y prwad_ﬂs_ con
personales de tipo servicios Senf'C'.OS
domesticos
Activo $354.457 51 $ 8068
Pasivo $262.492.13 $74.34
Capital Pagado $30.281.,06 $4.80
Patrimonio $91.965.38 $6.34
Ingresos $294.627.00 $83.23
No. De Cias. 471 3
CUADRO 1.3

En el 2007 se realizaron las siguientes constituciones y domiciliaciones de

compaiifas’:

Act. Econdmica No. Comparfiias Capital
Actividades Comunitarias 113 $277.73
Hogares Privados con
Servicio Domestico 2 $11.00
CUADRO 1.4

t

www.supercias.gov.ec/Documentacion/Sector%20Societario/Estadisticas/boletines/2007/ACUMUL
ADO/ACUMULADO%20A%20DICIEMBRE%202007.htm



El 42% de las compafiias del Sector Econdmico de “Otras Actividades
comunitarias sociales y personales de tipo servicios” y el 67% de las compafiias
del sector “hogares Privados con servicios domeésticos” corresponden a la
provincia de Pichincha, esto nos indica que hay gran concentracion de empresas
de servicios personales y domésticos que satisfacen las necesidades de los

hogares en la provincia de Pichincha.

De acuerdo a lo detallado en el cuadro 1.3, las empresas que estan dentro de la
subcategoria “Hogares Privados con servicios domésticos” tuvieron utilidad total
en el aflo 2007 de $83.234 de las 3 compafiias que conforman este grupo, esto

quiere decir una utilidad i promedio de $27.745 por empresa.

1.2 INDUSTRIA DE SERVICIOS A HOGARES

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

infraestructura.

En el cuadro 1.5 se detalla el numero total de compafiias por provincia, que
ofrecen Servicio de Actividades Comunitarias y Servicios Domésticos a Diciembre
del 2006 dando un total de 474, las provincias con el mayor nUmero de empresas
gue prestan este tipo de servicio son Pichincha y Guayas seguidas por Manabi, El

Oro y Azuay.

El mayor nimero de empresas de servicios estdn concentradas en las grandes
ciudades del pais, esto se debe a su expansion en la construccion y al ritmo de
vida que llevan las personas, las labores y trabajo diario hacen que las
actividades domésticas sean realizadas por otras personas y en algunos casos se
recurra a contratar los servicios de empresas que suplan las actividades de

limpieza y mantenimiento del hogar.



Actividades

Hog. Privados con

Provincia Comunitarias Ser. Dom.
01 — Azuay 10 0
02 —Bolivar 0 0
03 — Cafiar 1 0
04 — Carchi 0 0
05 — Cotopaxi 0 0
06 — Chimborazo 3 0
07 —El Oro 11 0
08 — Esmeraldas 4 0
09 — Guayas 211 1
10 — Imbabura 3 0
11— Loja 3 0
12 — Los Rios 1 0
13 — Manabi 19 0
14 — Morona Santiago 0 0
15 — Napo ] ]
16 — Pastaza ] ]
17 — Pichincha 198 2
186 — Tungurahua 7 0
19 — Zamora 0 0

Chinchipe

20 — Galapagos 0 0
21 — Sucumbios 0 0
22 — Orellana 0 0

CUADRO 1.5



1.3FACTORES QUE AFECTAN AL NEGOCIO

1.3.1EL IPC Y LA INFLACION

Desde Julio 2007 entro en vigencia la Ley de justicia financiera con la que se
pretende controlar las tasas nominales y efectivas del sistema financiero, de esta

manera ser transparentes en la tasa que se pagara por un préstamo bancario

Con esta estabilidad inflacionaria los precios de los productos y servicios
ofertados por los proveedores, necesarios para este negocio, se mantendran
relativamente estables evitando la especulacion de los mismos; lo que beneficiara
al servicio, de construccion y mantenimiento de jardines ya que para brindar este
servicio es necesaria la adquisicibn 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.

1.3.2TASAS DE INTERES

La economia ecuatoriana esta dolarizada desde el afio de 1999, a pesar de que
esta decisién econdmica fue tomada con la intencién de semejarla a economias
de paises dolarizados y con bajas tasas de interés, todavia no se ha logrado el

propdésito, llegando a tener en la actualidad tasas nominales de 2 digitos.

Uno de los factores claves por las que no se llega a tener una tasa de interés baja
es la inestabilidad econ6mica, falta de inversion nacional y extrajera, baja
competitividad de las empresas y las decisiones gubernamentales, esto hace que

los costos del crédito sean altos.



Actualmente con la segmentacion de tasas en el sistema financiero nacional es
posible acceder a un préstamo corporativo a una tasa nominal por debajo del
13% anual, con una estabilidad en las tasas de interés es posible generar flujos
de caja reales y proyecciones de ventas e ingresos mas precisas y que se ajusten

a la capacidad del personal e infraestructura de las empresas.

1.3.3FACTORES 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 las labores domésticas disminuya,
haciendo que dentro de sus actividades, el mantenimiento del jardin, no se

controle de manera periddica 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 disefio 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.



1.3.4FACTORES 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

vegetacion.

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

SR N N N N N NN

Mosca blanca, entre otros

Las enfermedades que pueden contraer las areas verdes tenemos:

v Oidio
v Mildiu



Roya

Botritis
Mancha Negra
Bacterias

Virus

D N N N N NN

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 cémo 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 Orgéanica)

Contenido en nutrientes Minerales

Salinidad

A N N N N NN

Los Tratamientos Fitosanitarios son la utilizacion 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 informacion suficiente y actualizada

para poder afrontar de manera apropiada estas afecciones a las areas verdes.



1.3.5FACTORES TECNOLOGICOS

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
utilizacién, 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 adquisicién 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 los jardines son
béasicas 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.

1.3.6FACTORES CULTURALES

La concepcidén 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 hogarefios y han



pasado a tener importancia de tipo personal en cuanto al reposo, tranquilidad y de

disefio arquitectonico 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

arquitectonica.

1.4ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA

Para comprender la estructura de la Industria es necesario analizar sus 4

elementos principales que son:

1.4.1MATERIAS 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 solo viven de agua, sino que a veces necesitan algun tipo de
nutriente para que se mantengan sanas Yy 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 vegetacion

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.

1.4.2PROVEEDORES

Los proveedores de la materia prima que se utilizar4 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 vy 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.

Poder de negociacion de los proveedores

Dentro del servicio de construccién y mantenimiento de jardines se requiere de

varios proveedores dentro de los cuales se encuentran:

Proveedores de semillas de plantas y flores.
Proveedores de abono.

Proveedores de fertilizantes.

N N NI N

Proveedores de herramientas para jardineria.



v

Proveedores de agua.

Estos proveedores tienen un bajo poder de negociacién para el negocio porque:

v

Para la adquisicion de las semillas existen un sinnimero de empresas que
proveen de semillas de distintas planta y flores al mercado, con la misma
calidad y variedad.

Para la adquisicion de abono y fertilizantes se cuenta con algunos
proveedores de esta materia prima.

Para la adquisicion de las herramientas agricolas necesarias para la
jardineria se cuenta con algunos proveedores que ofrecen estas
herramientas de la misma calidad y diferentes precios.

El proveedores de agua en la ciudad de Quito es la Empresa Metropolitana
De Alcantarillado Y Agua Potable Quito, es la Unica empresa que se
encargada del suministro de agua potable, por lo que fija el precio
mediante el medidor de agua. En el caso de haber problemas de suministro
de agua por parte de la EMAAP-Q, existen en el mercado diferentes
proveedoras de agua las mismas que venden el agua por medio de
tanqueros, galones, litros, etc., en el mercado hay varias empresas que se

dedican a la distribucién de este liquido vital.

Entre los proveedores para este negocio podemos mencionar a los siguientes:

N N N N N N N N SR

Casas agricolas comerciales al por mayor y por menor
Ecuaquimica

Farm Agro

Grupo Grandes

Quimasoc

Viveros de pequefios productores

Empresas de propagacion

Roses Garden

Casas comerciales de materiales

Casas agricolas



v Kywy
v Ace Ferreterias

v' Ferrisariato.

1.4.3FABRICANTES

Dentro de la Industria de Asesoramiento Agricola en Parques y Jardines existen
varias empresas que se dedican a la jardineria, cada una de ellas ofrece un valor

agregado deferente a los clientes.

El interés por parte de las personas por tener un jardin que armonice con su casa,
pero a la vez la escasez de tiempo para cuidarlo, hacen que las personas opten

por la adquisicion de ornamentos artificiales para decorar su espacio verde.

En el mercado se cuenta con un gran numero de locales, empresas y vendedores

informales que ofertan plantas, flores y césped de tipo artificial.

Dentro de la industria también se tiene fabricantes de sustitutos, entre los
sustitutos tenemos a: adornos de piedra como las piletas, estanques, figuras de

piedra en general; y vasijas de barro que pueden ser utilizadas como maceteros.

Otro sustituto de este negocio son los jardineros caseros los cuales ofrecen su
servicio de mantenimiento de jardin, muchos de ellos no cuentan con las
herramientas y conocimientos especializados sobre las areas verdes y las

materias primas para realizar este trabajo.

Rivalidad entre competidores

En una observacion de campo realizada en el sector de Cumbaya y Tumbaco, se
pudo comprobar que el nimero de empresas que ofrecen el servicio y productos
de jardineria ha ido incrementando en los Ultimos afios; en su mayoria son

lugares informales ubicados en la via interoceanica. Cada una de estas empresas



ofrecen servicios y productos similares y sus precios dependen del tipo de trabajo
gue se solicite.

Las barreras de salidas del negocio son bajas, al requerir de un bajo capital para
iniciar el negocio, los instrumentos de jardineria se pueden vender sin dificultad.
Existe un alto poder de negociacion de los compradores en este negocio ya que
permite que los mismos puedan cambiarse de una empresa a otra con facilidad.
La rivalidad entre los competidores es moderada ya que mantienen precios,

productos y servicios similares.

Barreras de entrada

Una alta barrera de entrada es la experiencia y aprendizaje que tienen las
empresas que ya estan establecidas en el mercado.

El capital requerido para poner en marcha el negocio no es alto.

La adquisicién de conocimientos sobre disefio y construccion de jardines es una
baja barrera de entrada ya que los mismos pueden ser adquiridos en el mercado
en diferentes lugares y a diferentes precios.

La diversificacion hacia atras que tienen algunos lugares de construccion y disefio

de jardines constituye una barrera de entrada alta.

1.4.4CANALES DE DISTRIBUCION

El servicio de jardineria, ya sea de una empresa 0 jardinero, ofrecen su servicios
directamente al consumidor final, sin intermediarios, es decir tienen un canal
directo.

En lo que respecta a las materias primas, herramientas, productos sustitutos y
demas articulos de jardineria se tiene un canal indirecto ya que se cuenta con
detallistas para su adquisicién; cuando se ofrece el servicio de jardineria, la
empresa 0 el jardinero, se convierten en los detallistas del canal de distribucion ya

gue adquieren los productos y servicios complementarios 0 sustitutos para el

jardin y los ofrecen al consumidor final.



Para el trabajo de jardineria las empresas existentes en el mercado cuentan con
vehiculo propio para desplazarse al lugar donde deben hacer los trabajos de
jardineria; mientras que los jardineros se desplazan en medios de transporte

publico o propios (Motocicleta, bicicleta).”

1.4.5CONSUMIDOR FINAL

Se considera como consumidor final del servicio jardineria a las familias o
individuos en general que tengan la necesidad de mantener su jardin de forma

apropiada y con armonia.
Poder de negociacién de los clientes.

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.

Ademas los clientes pueden obviar la contratacidén de este servicio ya que pueden
adquirir la materia prima directamente de los proveedores y realizar ellos mismos

el disefio y mantenimiento de su &rea verde.

Los compradores a su vez pueden adquirir o contratar los servicios o productos

gue ofrecen los productos/ servicios sustitutos de este negocio.

No existe una lealtad de los clientes hacia una empresa determinada, esto hace
que no exista un lider definido en el mercado; el consumidor final tiene la opcidn

de escoger con facilidad la empresa que brinde el servicio de jardineria.

» La presencia de actividades vinculadas con el sector secundario, los

servicios y el comercio, se han convertido, con mas del 50% en el eje de

YInformacion obtenida en las empresas de jardineria y por sondeos realizados por el autor en los
sectores de Cumbaya y Tumbaco



las actividades econdémicas del Distrito Metropolitano de Quito[] Esto se ve
reflejado en el aumento de empresas de servicios personales enfocados a
suplir las necesidades del hogar (plomeria, pintura, limpieza, servicio
domeéstico, jardineria)

» El suelo en los valles circundantes permiten el crecimiento ordenado de la
ciudad y la ubicacién de actividades econdmicas con cuidado ambiental. A
medida que va creciendo la poblacion hacia los valles paralelamente es
posible establecer microempresas que satisfagan las necesidades de estos
hogares.

 El intercambio sociocultural con otros paises, amplia los gustos y
preferencias de las personas, la influencia de culturas extranjeras han
hecho que las personas pongan mayor interés en el cuidado ambiental y
por ende en la preservacion de su jardin que lo utilizan para varios fines
desde un lugar de relajacion hasta un lugar de disparcimiento familiar.

» La politica de obra publica local del Distrito Metropolitano de Quito favorece
el crecimiento de la industria de la construccion y la generacién de empleo,
esto es favorable para los negocios de servicios para hogares ya que
podran suplir las necesidades de los nuevos hogares 6 empresas que
estan en construccion.

* Actualmente hay una fuerte cultura micro emprendedora que se ve
reflejada en el aumento de pequefios negocios que ofrecen servicios para
hogares y empresas.

 El esquema de dolarizaciébn crea oportunidades para la inversion
productiva ya que permite elaborar y proyectar un flujo de caja mas real
con las tasas de interés e inflacion vigente.

* Bajas barreras de entrada y de salida en el negocio de jardineria, permiten
emprender un micro negocio con una inversion que no supere los $30.000
y de la misma manera es posible salirse del negocio minimizando las
pérdidas del cierre.

* En el mercado se tiene varios proveedores de productos y servicios de

jardineria, lo que permite realizar proyectos de disefio de jardineria de

" Articulo: Plan Quito Siglo XXI -2 Estrategias de desarrollo del DMQ al 2005



acuerdo a las necesidades de los clientes adquiriendo las materias prima y
productos de jardineria en diferentes precios y calidad.

* Una tasa de interés corporativa estable y por debajo del 13% permite
acceder a un préstamo bancario en el caso de necesitar apalancamiento
para la creacion de una empresa que ofrezca el servicio de jardineria.

 En base a una investigacion de mercados se puede definir los gustos y
preferencias de los clientes con respecto al disefio y mantenimiento del
jardin, con esta informacion relevante se puede determinar los servicios y
productos que se puede ofrecer en una empresa de jardineria que desee
distinguirse de la competencia y brindar un servicio personalizado.

» Varios proveedores de materias primas y herramientas de jardineria
permiten escoger al proveedor que ofrezca productos de calidad a precios

competitivos.

Con los puntos antes mencionados y el analisis de la estructura de la Industria y
el sector servicios, se determina que existe un mercado potencial para Creacion
de una empresa que ofrezca el servicio de jardineria, siendo flexible a las
necesidades y exigencias de los clientes distinguiéndose de la competencia por

brindar un servicio personalizado.



CAPITULO 2

INVESTIGACION DE MERCADOS

2.1 INTRODUCCION

Los jardines de los hogares tienen diferente simbolismo para cada uno de ellos,
puede ir desde un significado cultural, familiar, medicinal, costumbre, etc., pero el
acelerado ritmo de vida que tienen las personas hace que el mantenimiento del
jardin se vea descuidado y muchas veces opten por obviar del mismo en el disefio

y arquitectura de los hogares.

La siguiente investigacion y andlisis de mercado se realizd para determinar la
factibilidad de la implementacién y aceptacién de un negocio, dedicado a brindar
el servicio de jardineria que incluye disefio, mantenimiento y asistencia técnica de

jardines para hogares.

2.2 PROBLEMA DE DECISION GERENCIAL

Definir que tipo de servicios y productos de jardineria se ofrecerd para
diferenciarse de la competencia y que genera un valor agregado que caracterice a

la empresa.

2.3 PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADOS

Determinar los requerimientos en cuanto a mantenimiento y disefio de jardines de

los hogares ubicados en el valle de Cumbaya y Tumbaco



2.4 OBJETIVOS

Se establecieron los siguientes objetivos de investigacion de mercados:

» Definir si los pobladores de Cumbayd y Tumbaco conocen sobre la
existencia de empresas que brindan el servicio de jardineria.

» Definir con que frecuencia se realiza el mantenimiento del jardin en los
sectores de Cumbayéa y Tumbaco.

» Determinar el presupuesto mensual que destinarian para contratar el
servicio de jardineria.

» Definir qué productos complementarios y sustitutos son los requeridos para
el ornamento, mantenimiento y disefio del jardin.

» Establecer las dificultades que presentan el momento de la jardineria

» Determinar quién determino el disefio actual del jardin

» Determinar el interés de contratar los servicios de una empresa de

jardineria para el mantenimiento y disefio del area verde.

2.5 HIPOTESIS

 Los servicios actuales que ofrecen las empresas existentes no son
conocidos por los hogares de Cumbaya y Tumbaco.

» Los clientes actuales no contratan los servicios de las empresas existentes
por falta de conocimiento.

» Clientes necesitan que se ofrezcan productos y servicios complementarios
y sustitutos de jardineria.

» Contratar el servicio de una empresa de mantenimiento y disefio de

jardines es de gran interés para los hogares de Cumbayé y Tumbaco.



2.6 VARIABLES

Las variables que seran tomadas en cuenta para la investigacion de mercados

son:

* Frecuencia del mantenimiento del jardin
* Presupuesto mensual destinado al mantenimiento jardin.

» Metros cuadrados destinados al jardin. (incluye césped y ornamentos)

2.7 METODOLOGIA

2.7.1 DISENO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

El disefio de la investigacidbn que se realizé 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 recoleccion de datos, los
cuales después de ser corregidos, codificados y tabulados nos proporciond la
informacion necesaria para saber cudl serd 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 realizd en una sola ocasion y nos proporcion6é una descripcion estética de la

situaciéon del mercado.

La herramienta de trabajo para recolectar los datos requeridos fue la encuesta, 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 telefonica y postal.

La investigacion de mercado orientada a productos de consumo final tiene las

siguientes caracteristicas":

= La poblacién destinataria del estudio es muy extensa

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

= Eltamafo de la muestra suele ser grande

= Elacceso a los consultados no suele ser complicado

= Larespuesta al formulario suele ser facil

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

costoso

2.7.1.1 ESTRUCTURA DE LA ENCUESTA

El cuestionario que permitié recolectar la informaciéon y guiar el procedimiento

consto de los siguientes cuerpos:

1) Datos de identificacion
a) Titulo sobre la denominacién de la investigacion, empresa ejecutora

y la identificacion del informante

2) Prologo de presentacion
a) Presentacion del entrevistador y la institucion

b) Explicacion del objetivo del estudio

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

de investigacion.

" 0rozeo Arturo: investigacion de Mercados, Concepto y Préctica, PG. 50-51



4) Datos de clasificacion; son generalmente preguntas de tipo sensible 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 de mercados se encuentra en el
Anexo 2.1

2.7.2 POBLACION DESTINATARIA

La poblacion a la que va dirigido el servicio que ofrecera el negocio son hogares

en el valle de Cumbayé y Tumbaco 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.

" Cumbaya: casa comprendidas entre el sector de Jacaranda hasta las
casas ubicadas en el sector del Reservorio; en Tumbaco las casas comprendidas

entre el Centro Comercial “Via Aventura” y la gasolinera “Gran Marcelino”.

. El mayor nimero de encuestas se ejecutaron en Cumbayd por las

siguientes razones:

v' Sector donde se concentra la mayor parte del nivel Socioeconémico alto y
medio-alto.

v" Proyectos de viviendas donde se destina mas de 100 m2 al jardin

v' Gran namero de familias extranjeras quienes tienen el disefio de su jardin

acorde al de su pais de origen.



. Se ha decidi6 tomar en cuenta los hogares de los Valles representativos de
la ciudad de Quito (Cumbayé y Tumbaco) debido al tipo de vivienda que
poseen. Ademas en estos sitios se encuentra una gran concentracion de la
poblacion del nivel socio economico que se necesitaba para esta

investigacion.

. La proliferacion de la construccion en Cumbaya ha sido un punto clave

para realizar la investigacion y el plan de negocio en estudio en esta zona.

2.7.3 MUESTRA

Para determinar el tamafio de la muestra se recurrié 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 poblacion y nos permite hacer inferencias validas.

El Distrito Metropolitano de Quito esta conformado por 279,968.8 hogares de los
cuales el 30% corresponde a los niveles socio econémico medio y medio- alto. El

90% de pertenece al nivel medio y el 10% al nivel medio alto.

El tipo de vivienda que se tomo en cuenta para que sean parte de la muestra son
las casas 6 villas sin importar el tipo de tendencia” de la misma. El nimero total
de la poblacién es de 10.609 casas 0 villas, de los cuales 6531 pertenecen a
Cumbayé y 4078 pertenecen a Tumbaco.

De las 10.609 casas 0 villas el 30% corresponde a los niveles socio econémico

medio alto y alto es decir 3183:

" 90% es de nivel medio- alto (2865 hogares), y
. 10% son de nivel alto (318hogares).

" Propia, arrendada, anticresis, gratuita, servicios.



Para calcular el tamafio de la muestra para esta poblacion finita y conocida se

utilizé la siguiente formula:

= Zg/z* P*Q*N
e 2*N+232*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: Error

En este caso:

Z =95%
P=05
Q=05

N = 3182.70
e=9%

Se trabajé con varianza maxima ya que no se tenia registro de informacion
secundaria y relevante acerca del servicio de jardineria. Se utilizé el 9% de error
para cubrir la falta de colaboracion e informacién no real que pueden proporcionar
los entrevistados.

Las encuestas se realizardn en 117 hogares, 105 para el nivel socioeconémico
medio- alto y 12 al nivel alto. Las 117 encuestas se repartird de la siguiente
manera: 60% en Cumbaya (71 casas) y 40% en Tumbaco (46 casas),



2.8 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

2.8.1 ¢QUE EXTENSION EN METROS CUADRADOS PROXIMADAMENTE
ESTA DESTINADA PARA SU JARDIN

La extensién mas comin 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 nUmero de personas que
se necesitaran para realizar el mantenimiento del jardin dependiendo la extension

del mismo.

2.8.2 ¢ CUAL ES LA PRINCIPAL CUALIDAD O ATRACTIVO QU E TIENE PARA
USTED SU JARDIN?

En el cuadro 2.1 se detalla la principal cualidad 6 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 opciones que se tuvieron en la opcién Otras fue: energia,

relajacion y varios

Al realizar el mantenimiento del jardin se tendra en cuenta el factor de la estética;
al realizar los trabajos de jardineria se deberd mantener un equilibrio visual y

armonico entre el jardin y la vivienda del cliente.



Fines Acercamiento
Estética | medicinales | de la naturaleza | Otras

Tumbaco 15% 7% 18% 2%

Cumbaya 25% 10% 12% 8%

Total 40% 17% 33% 10%
CUADRO 2.1

2.8.3 ¢CON QUE REGULARIDAD SE REALIZA EL MANTENIMIE NTO DEL
JARDIN EN SU HOGAR? ;Y CUANTO PAGA POR EL MISMO?

Unavezala | Dos veces a Cada dos Cada tres
Detalle Una vez al mes
semana la semana semanas semanas
Cumbaya 022 013 0.13 0.06 0.04
Tumbaco 017 0.1 0.04 0.06 0.04
Total 0.39 0.24 017 0.12 0.08
CUADRO 2.2

El 39% 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%.



Precio (en dblares)
Extension 10a 20 21a30 31a40 40a50 |masde 50| No paga Total
100 a 200 m2 23% 10% 1% 0% 0% 14% 48%
201 a 300 m2 9% 11% 4% 0% 0% 4% 28%
301 a 400 m2 0% 1% 2% 1% 0% 3% %
401 a 500 m2 1% 1% 2% 1% 0% 1% 6%
501 a 1000 m2 0% 0% 3% 2% 0% 1% 5%
mas de 1000 m2 0% 0% 1% 2% 1% 1% 5%
Total 33% 23% 13% T% 1% 23% 100%
CUADRO 2.3

La extension de 100 a 200 m? es la mas comun en los valles, el precio que se
paga por el servicio de mantenimiento de esta extension es: el 23% de 10 a 20
dolares, el 14% no paga, esto se debe a que el mantenimiento del rea verde es
realizado por el servicio doméstico, por los propios encuestados, familiares 6

tienen un jardinero propio; y el 10% de 21 a 30 ddlares.

El 28% de los encuestados poseen un jardin con la extensién de 201 a 300 m?, de

estos el 11% pagan de 21 a 30 délares y el 9% de 10 a 20 dolares.

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 servicio 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.



284 (QUE TIPO DE PROBLEMAS TIENE AL REALIZAR EL
MANTENIMIENTO DEL JARDIN?

Los 3 principales problemas que respondieron los entrevistados al momento de

realizar el mantenimiento del jardin fueron:

Detalle Porcentaje
Ningun problema 4%
Bichos vy plagas 10%

Cansancio 10%
Ofros 6%

CUADRO 2.4

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 6% restante tiene
problemas con la suciedad, piedras, gastos que implica el mantenimiento del

jardin, podar el césped, tienen pereza y no tienen tiempo para realizarlo.

285 ¢(QUE DIA DE LA SEMANA PREFIERE QUE SE REALICE EL
MANTENIMIENTO DEL JARDIN?

Entre .
Fin de semana
semana
Tumbaco 20% 18%
Cumbaya 32% 30%
Total 52% 48%

CUADRO 2.5



Lun |Mart. | Mier. | Juev. | Viernes | Sabado|Dom.| C/d
Tumbaco |16%| 1% | 0% | 0% 2% 7% 9% | 3%
Cumbaya |[25%| 2% | 2% | 0% 1% 11% 14% | 7%

Total 41% | 3% | 2% | 0% 3% 168% | 23% |10%

CUADRO 2.6

El cuadro 2.5 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 dia entre semana que se prefiere realizar el mantenimiento del jardin de

acuerdo a las encuestas es el dia lunes con un 41%.

En fin de semana el 23% prefiere el dia domingo y el 18% el dia sdbado.

Un 10% le es indiferente el dia que se realice los trabajos de mantenimiento del

jardin. (Ver cuadro 2.6).

Al ser el dia lunes, sabados y domingos los dias preferidos por las personas para
realizar el mantenimiento del jardin, serd tomado muy en cuenta, ya que se
necesitarad de més personal esos dias para realizar los trabajo de jardineria por

parte de la empresa.



Frecuencia
.. Dos veces Cada dos | Cada tres |Una vez al
Extension Una vez a ala

la semana | semana semanas | semanas mes

100 a2 200 m2 28% 10% 5% 4% 1%
201 a 300 m2 10% 10% 4% 2% 2%
301 a2 400 m2 0% 1% 3% 3% 1%
401 a 500 m2 1% 1% 1% 0% 3%
501 a 1000 m2 0% 1% 1% 3% 1%
mas de 1000 m2 0% 1% 3% 0% 1%
Total General 39% 24% 17% 12% 8%

CUADRO 2.7

El cuadro 2.7 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:

El mantenimiento 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.

Con 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.



2.8.6 ¢ INTERVIENE USTED EN EL MANTENIMIENTO DE SU J ARDIN?

El 43% de los encuestados afirmé intervenir en el mantenimiento de su jardin,
mientras que el 62% no lo realizan. La intervencion que dan los encuestados es
de sugerencias que proporcionan al personal de jardineria durante las labores que
realiza. Hay que mencionar que la intervencion que mencionaron en un 70% es

verbal y el 30% si es intervencion fisica

2.8. 7 ¢(CUALES SON LOS MOTIVOS POR LOS QUE USTED NOREALIZA
TRABAJOS DE JARDINERIA EN SU HOGAR?

Los motivos por los que no realiza se presentan en el siguiente cuadro 2.8:

Falta de No cuenta con el | Falta de No -::uer!ta con
- . . . herramientas Otro
conocimiento |tiempo suficiente| habito .
apropiadas
Tumbaco 3% 5% 6% 2% 0%
Cumbaya 2% 12% 8% 7% 3%
Total 5% 16% 14% 10% 3%
CUADRO 2.8

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.



2.8.8 ¢A QUIEN RECURRE USTED PARA REALIZAR EL TRABAJO DE
JARDINERIA?
Servicio Empresa
Jardinero e de Otro
domestico o
jardineria
Tumbaco 17% 10% 4% 12%
Cumbaya 34% 6% 8% 9%
Total 51% 16% 12% 20%
CUADRO 2.9

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 opcion Otro la respuesta méas frecuente con un 60%
fueron los familiares, 30% los mismos entrevistados y 10% varias opciones. (Ver
cuadro 2.9).

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
domeéstico es un porcentaje a ser tomado muy en cuenta al momento de realizar

la publicidad y promocion, al ser la misma competencia para el negocio.

2.8.9 (CONOCE USTED EMPRESAS QUE BRINDAN MANTENIMIENTO Y
DISENO DE JARDINES? NOMBRELAS

Es importante determinar el conocimiento de los consumidores acerca de las
empresas que prestan el servicio de mantenimiento y disefio de jardines, ya que
nos ayudarda 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 2.10, 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 9%,

entre ellas se menciond: municipio y viveros de pequefios productores.

AAGrupe |eonaRDIN | NOVALINEA | NINGUNA| OTRA
Repcon
Tumbaco 29, 39, 3% 37% 4%
Cumbaya 9% 8% 8% 21% 5%
Total 11% 11% 11% 58% 9%
CUADRO 2.10
2.810 ¢HA CONTRATADO ALGUNA VEZ LOS SERVICIOS DE ESTAS

EMPRESAS?

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 17% seguido por Tumbaco con un 5 %.

Si No

Tumbaco 2% 37%
Cumbaya 17% 41%
Total 22% 78%

CUADRO 2.11



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

2.8.11 CUANDO REALIZO LA CONSTRUCCION DE SU JARDIN ¢COMO
ESCOGIO EL DISENO DEL MISMO?

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

siguiente manera:

Arquitecto Dlsena.dor de Revista Modelo de DISEI:IO Otro
exteriores otra casa propio
Tumb
ambaco) 5o 1% 6% 4% 229 1%
Cumbayé
ambayal  q1s, 10% 8% 59% 26% 1%
Total 16% 11% 14% 9% 48% 2%
CUADRO 2.12

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 otra 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 deberé ofrecer los servicios
de la empresa a los duefios de estas casas y brindar una asesoria en el disefio

del jardin.



2.8.12 ¢,ESTA USTED SATISFECHO CON EL DISENO ACTUAL DE SU AREA
VERDE?

Si No

Tumbaco 37% 4%
Cumbaya| 951% 8%
Total 88% 12%

CUADRO 2.13

El cuadro 2.13 detalla 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% esté conforme con su jardin porque le gusta y le parece bonito.

EL 12% no estd 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.

2.8.13 ; ESTARIA USTED INTERESADO EN REDISENAR SU JARDIN?

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

El cuadro 2.14 muestra a quien recurriria el encuestado en caso de redisefar el

jardin:



. Empresa
Arquitecto Dlsena.dorde Jardinero Cuen.ta de Otra
exteriores propia o
jardineria
Tumb
ambacol 49 1% 12% 13% 9% 0%
Cumbaya
ambaval 1q, 5% 13% 16% 20% 19
Total 11% 6% 25% 29% 29% 1%
CUADRO 2.14

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 diseflador 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
confirma 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.

2.8.14 SELECCIONE LAS 2 CARACTERISTICAS MAS IMPORTA NTES QUE
USTED CREE QUE DEBE TENER UNA EMPRESA QUE OFREZCA EL
SERVICIO DE MANTENIMIENTO Y DISENO DE JARDINES

Se pidi6 a los encuestados seleccionar las 2 caracteristicas mas importantes que
creen debe tener una empresa que ofrezca el servicio de mantenimiento y disefio

de jardines, los resultados fueron:



Disponibilidad Visitas |Consejos| Control de

- Asesoramiento
de productos | peridédicas | caseros plagas

Tumbaco 12% 9% 24% 26% 10%

Cumbaya 16% 25% 35% 33% 11%

Total 28% 33% 9% 9% 21%
CUADRO 2.15

Las principales caracteristicas mencionadas fueron control de plagas y consejos
caseros, seguida por visitas periddicas y asesoramiento. Esta informacion es

relevante para poder definir las caracteristicas del negocio de jardineria.

2.8.15 (QUE TANTO INTERES TENDRIA USTED EN CONTRATAR UNA
EMPRESA QUE REALICE EL MANTENIMIENTO DE SU JARDIN Y LE
OFREZCA LAS CARACTERISTICAS ANTERIORES?

Mucho Poco Ningun
interés interés interés

Tumbaco 10% 14% 11%
Cumbaya| 26% 30% 0%
Total 36% 44% 20%

CUADRO 2.16

El cuadro 2.16 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 26%.

El 44% tienen poco interés, asimismo el valle de Cumbaya tiene un porcentaje
alto 30%, 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 ningdn interés que tienen
los entrevistados en contratar una empresa de jardineria se debe a la falta 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 tomard en cuenta las
caracteristicas seleccionadas como principales por los encuestados, y se

utilizaran para realizar la publicidad pertinente.



2.9 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 y opinan que son
costosas.

= El 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 su
mayoria a los servicios de un jardinero para que realice este trabajo.

= EI 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 disefio actual.

» El dia lunes, sabado 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 disefio actual de su jardin son: falta de color, muy grande 6 muy pequefio, el
disefio no qued6é 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 redisefiar los encuestados recurririan a una empresa de jardineria
0 lo realizarian por cuenta propia. Esto es una buena sefial de que ofreciendo
los servicio de manera adecuada se lograra mayor aceptacion 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 periodicas y asesoramiento. Estos
caracteristicas serdn 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
proximo mantenimiento del area verde es Cumbay4. A pesar de esto el
negocio ofrecera sus servicios en los 2 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 ddélares y 21 a 30 déblares respectivamente.

2.10 OPORTUNIDA DE NEGOCIO

Los siguientes factores posibilitan el desarrollo del negocio que se desea

implementar:

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
utilizacién, 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 disefio 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 negociacion 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 culturas extranjeras, entre estas estan su disefio arquitectonico y la
energia de los jardines exoticos.

El suelo en los valles circundantes permiten el crecimiento ordenado de la
ciudad y la ubicacién de actividades econdmicas con cuidado ambiental. A
medida que va creciendo la poblacion hacia los valles paralelamente es
posible establecer microempresas que satisfagan las necesidades de estos
hogares.

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, afos 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

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 disefio arquitectdnico con respecto a la armonia ornamental
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
entrevistados 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 poblacién femenina en el mercado laboral y su estilo acelerado de vida, ha
hecho que el nimero 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 informacion 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 dltimos afios debido a problemas internos de nuestro vecino del norte,
habido una ola migratoria de colombianos, debido a su inestabilidad laboral
ofrecen su mano de obra més 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 contratara personal nacional y se basar4d 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,
gue satisfara la necesidad creada en el mercado: que una tercera persona se
encargue de manera personalizada y periddica del disefio y mantenimiento del

jardin.



CAPITULO 3

LA EMPRESA

3.1 INTRODUCCION

Después del andlisis del entorno y la investigacion de mercados, se pudo
determinar la oportunidad de un negocio que ofrezca el servicio de jardineria
(Mantenimiento, construccion y disefio de jardines) para hogares de nivel
socioecondmico medio alto y alto, que tengan sus casas ubicadas en el valle de
Tumbaco y Cumbaya y cuyas extensiones destinadas al jardin sean superiores a
los 100 metros cuadrados. Los propietarios de estas casas son personas que no
se dedican al mantenimiento de su jardin porque no cuentan con el tiempo
suficiente debido a sus actividades cotidianas, falta de habito, no cuentan con las
herramientas necesarias y no tienen conocimiento de jardineria. El 58% del
mercado meta desconoce de las empresas de jardineria, actualmente en el
mercado existen varias empresas de jardineria constituidas formal e
informalmente (huertos de pequefios agricultores), entre las empresas mas
conocidas se tiene: AA Grupo Repcon, Ecojardin y Novalinea , dentro del
mercado no se tiene un lider definido y las barreras de entrada y salida de este
negocio son bajas.

Los principales insumos de materia prima requeridos para el este negocio son:
plantas forestales y ornamentales, semillas, agua, abono, fertilizantes,
herramientas de jardineria, e insecticidas, los mismos que pueden ser adquiridos
en diferentes casas comerciales y agricolas como: Ecuaquimica, Farm Agro,
Kywy, Ferrisariato, entro otros, para la adquisicion de las semillas y plantas se
dispone a su vez de viveros de pequefios proveedores los cuales tienen gran
variedad de plantas y flores ornamentales a diferentes precios y calidad, que son

de gran ayuda para el negocio.



El tipo de empresa que se constituird serd Unipersonal para lo cual se debera
solicitar el registro unico del contribuyente (RUC), el permiso municipal de
funcionamiento y llevar los libros de cuentas. El propietario carece de derechos y
obligaciones de caracter mercantil, comercial 0 societaria; compromete su
patrimonio personal en forma ilimitada es decir, las deudas de la empresa son
asumidas por el patrimonio propio de la empresa y ademas por el patrimonio

personal del propietario.

Las principales caracteristicas que distinguiran a la empresa de las demas sera:
Asesoramiento técnico del agrénomo en el mantenimiento y disefio del jardin,
cumplimiento del tiempo estipulado en los trabajos de jardineria y el uso de

productos de sello verde que garanticen el cuidado ambiental.

3.2 MISION

Nuestra mision es satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes con
relacion a la construccion, disefio y mantenimiento de jardines, creando para
ellos una atmésfera visual y arménica acorde con sus gustos y exigencias.
Realizamos las actividades con responsabilidad, cumpliendo el tiempo estipulado
en cada actividad y con ética profesional, a efecto de obtener la lealtad del os
clientes y alcanzar niveles de rentabilidad y productividad con retribucion a sus

accionistas.

3.3 VISION

Ser una empresa reconocida a nivel local por su prestigio, confianza, credibilidad,
creatividad, innovacion y precios competitivos en los servicios y productos de

jardineria.

Basado en sus valores se caracterizar por ser una empresa en desarrollo y

mejoramiento continuo; por su flexibilidad para adaptarse a los cambios del



entorno y demandas de sus clientes y manteniendo una relacion estrecha y

personalizada con los mismos.

3.4 VALORES

* 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 innovacion y la creatividad de ideas nuevas de nuestro personal,
e implementarlas.

« 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 la empresa de jardineria al cabo de 3 afios sea reconocida a nivel

local por su servicio creativo, innovador y de alta calidad.

3.6 OBJETIVOS



3.6.1 OBJETIVO COMERCIAL

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

 Lanzar una campafia publicitaria agresiva de introducciéon al mercado
durante el primer afio, para poder acaparar el 1% de participacion de
mercado.

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

* Monitoreo trimestral en los dos primeros afos, del porcentaje de
participacion de mercado de la empresa.

 Crear alianzas renovables semestralmente con los proveedores de
materias primas.

» Crear un servicio post- venta innovadora y accesible que incluya asistencia
via Internet ¢ telefdnica.

» Para el 2010 dar la opcion a los clientes de contratar los servicios y
comprar productos directamente por Internet.

« 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.

3.6.2 ORGANIZACIONALES

» Crear u flujo de retroalimentacién continuo entre el cliente y la empresa
para determinar y suplir las futuras necesidades de los clientes potenciales.

» Crear un ambiente de pertenencia hacia la empresa.

 Promover las ideas nuevas por parte del personal, dando incentivos
econdmicos, personales 6 profesionales.

» Planificar cursos de capacitacion tanto para el personal administrativo

como para el personal operativo.



3.7 ESTRATEGIAS

3.7.1 ( QUIENES SON NUESTROS CLIENTES?

Los clientes son los hogares de nivel socioecondmico medio alto y alto que
posean viviendas en el valle de Tumbaco y Cumbaya, con un area promedio
destinada al jardin con &areas minimas de 100 6 200 metros cuadrados. Las
razones principales por la que no realizan el mantenimiento del jardin son: falta
de tiempo, falta de habito, falta de conocimiento y no cuentan con las
herramientas necesarias. La frecuencia habitual para el mantenimiento de sus
jardines es de una y dos veces por semana.

Las principales cualidades 6 caracteristicas que requieren en su jardin son la
estética y un acercamiento con la naturaleza. Recurren a un jardinero, servicio
domeéstico 6 empresa de jardineria para el mantenimiento del jardin. Un bajo
porcentaje de los clientes potenciales desconoce sobre las empresas de jardineria
existentes en el mercado y asimismo tienen poco interés en redisefiar su jardin
por la falta de conocimiento ya que nunca le han ofrecido el servicio de las

empresas existentes.

3.7.2 ({QUE PRODUCTOS Y SERVICIOS OFRECEMOS?

Después de la investigacion de mercados donde se identifico las necesidades de

los clientes, se determiné que los servicios que ofrecera la empresa seran:

Mantenimiento del jardin.
Asesoramiento, disefio y construccion de jardines

Control de plagas.

A\

Productos de jardineria (Disponibilidad de productos)



1. Mantenimiento del jardin:

Las tareas que se incluyen dentro de esta actividad son:

* Poda de césped

» Corte vegetacién muerta

* Movimiento de tierra

* Riego del &rea verde

* Fumigacion del jardin

» Siembra de semillas y plantas germinadas (Previa la aprobacion del
cliente)

» Fertilizacion 6 abono de la tierra (Dependera si la tierra requiere esta tarea,
se realizar4 una inspeccion y andlisis previo y se solicitara aprobacion al
cliente)

* Limpieza del jardin

2. Asesoramiento, disefio y construccion de jardines

Las tareas que se incluyen dentro de esta actividad son:

» Estudio y analisis del suelo y demas estudios necesarios para la ejecucion
de la obra.

» Determinar los gustos y preferencias del cliente.

* Bosquejo computarizado del jardin mediante la utilizacion de un programa
de disefio.

» Adquisicion de la materia prima, herramientas y mano de obra necesaria
para la construccion del jardin.

» Construccion completa del disefio escogido y aprobado por el cliente.

» Visitas periddicas después de terminada la construccion

* Mantenimiento del jardin disefiado (Incluye las tareas mencionadas en esta

actividad)



3. Control de plagas

Las tareas que se incluyen dentro de esta actividad son:

» ldentificacion de la plagas 6 plagas existentes en el jardin.

» Determinar el plan de accién a tomar para la eliminacién de la plaga.

» Compra de insecticidas para combatir la plaga (Todo insecticida debe tener
etiqueta verde para proteger el medio ambiente). La compra de los
insecticidas son previa aprobacion del cliente.

* Fumigacion del jardin.

» Seguimiento periodico de la zona afectada hasta la eliminacion total de la

plaga.

4. Productos de jardineria (Disponibilidad de produ ctos)

La empresa sera un intermediario entre el cliente y los proveedores de insumos y
herramientas para la jardineria. La empresa se abastecerd de inventario para
solventar los pedidos inmediatos, mientras que los otros requerimientos de los
clientes seran atendidos en un plazo no mayor a 48 horas (tiempo estimado de

insumos y productos que se vendan en el Ecuador).

3.7.3 ¢ 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 descripcion méas detallada del Cémo, se disefi6 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”

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



FIGURA 3.1 DIAGRAMA DE LA CADENA DE VALOR DEL

NEGOCIO®
LOGISTICA DE OPERACIONES VENTAS Y SERVICIO AL
ENTRADA MERCADOTECNIA CLIENTE
MANTENIMIENTO
ABASTECIMIENTO DE = Herramientas agricolas por Planificacion Y SERVICIO POST-
= Materias primas: parte del personal de la ejecucion de VENTA
semillas de plantas, empresa y por expertos en campanfas = Se llamaré al
flores, plantas estas herramientas publicitarias. cliente con el
germinadas, abonos Contactos y permisos objeto de
y fertilizantes en PROTECCION AMBIENTAL para distribuir consultarse
casas agricolas. = Uso debido de los quimicos publicidad en medios apreciacion
= Herramientas para proteger el ecosistema y de prensa escrita del servicio
agricolas en casas la entomofauna Autorizacién y permiso recibido,
comerciales de para distribuir ademas se
materiales. MOVILIZACION publicidad junto con pedira que
= Del personal, herramientas y los estados de cuenta. califique al
RECEPCION Y materias primas a hacia la Planificacion y personal que
VERIFICACION vivienda del cliente ejecucion de realizo el
= De materias primas investigaciones de trabajo.

y herramientas
agricolas

ALMACENAMIENTO

= De materias primas
y herramientas
agricolas

INSPECCION Y AD.
INVENTARIOS.
« CARDEX

TRABAJOS DE JARDINERIA

= Mantenimiento: Poda del
césped, fumigacion,
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,
seleccion del disefio,
ejecucion de la obra, limpieza
del area de trabajo, control y
monitoreo del jardin y primer
mantenimiento.

= Control de Plagas :
Identificacion, fumigacion y
eliminacion de plagas.

= Productos de Jardineria:
Disponibilidad de Productos
para el jardin

mercado

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

RECURSOS HUMANOS:

= Seleccion, contratacion, integracion e incentivos del personal administrativo y operativo.

= Planificacién y organizacion de cursos de capacitacion sobre temas relacionados con la jardineria

INVESTIGACION Y DESARROLL O:

Software: programa de disefio, maquinas y herramientas podadoras con alta tecnologia, escaleras de aluminio,

mangueras: elaboradas de PVC elastomérico, sistemas de comunicacion: walky-talkies

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

contfratado.
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3.7.3.1 LOGISTICA DE ENTRADA

3.7.3.1.1 ABASTECIMIENTO

La materia prima necesaria para la construccion, mantenimiento y disefio de
jardines son las semillas de plantas y flores, abono y fertilizantes los mismos que
seran adquiridos en casas agricolas comerciales al por mayor y por menor, entre
las que podemos nombrar a Ecuaquimica, Farm Agro, Grupo Grandes, Quimasoc,
entre otros. Toda la materia prima que se adquirird deberé ser de sello verde para

garantizar la preservacion del medio ambiente.

Para la adquisicion de las herramientas agricolas como son: maquinas
podadoras, escaleras, tijeras podadoras, azadones, palas, rastrillos 6 escobillas
metdlicas, machetes, bomba de fumigacion, mangueras de riego, tanques de
fertilizacién, entre otros, serdn 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 que se adquiera la materia prima y herramientas agricolas, el personal
encargado de la recepcion las mismas debera llenar el formulario de "Recepcion y
Verificacién de Insumos" donde debera sefalar la cantidad, medida, precio y
estado de cada compra realizada.

La verificacion consistira en confirmar la cantidad y estado de los materiales y
herramientas agricolas, sus fechas de caducidad y garantia del proveedor.
Asimismo se debe verificar que las facturas de compra de los insumos y
herramientas cumplan con las normas tributarias vigentes para la contabilidad y

presentacion financiera a los accionistas y a los organismos de control.



En el caso de existir algun tipo de inconformidad en la verificacion se procedera al

respectivo reclamo a los proveedores involucrados.

De las misma manera debera llenar el formulario de "Envio y Recepcién de
Materiales" en cada trabajo de jardineria que se realice, este formulario debe
detallar la cantidad y niumero y estado de los insumos y herramientas agricolas
gue se despacharan para el trabajo de jardineria y de las misma manera
detallaran la cantidad y estado de los insumos y herramientas entregadas al
finalizar el trabajo del jardin.

Toda la informacion recopilada en los dos formularios debera ser ingresada y
digitalizada en computadora para llevar estadisticas e indices de consumos y

estado de las adquisiciones de la empresa.

Ver formularios de “Recepcion y Verificacion de Insumos” y “Envio y Recepcién

de Materiales” en Anexo 3.1

3.7.3.1.3 ALMACENAMIENTO Y DISTRIBUCION DE INSUMOS DE LOS
PROVEEDORES

La politica de la empresa sera tener el menor inventario de materia prima, pero
para asegurar su preservacion debera almacenarla en una bodega seca que
mantenga una temperatura templada que ayude a conservar cada insumo
adquirido.

Los insecticidas y deméas insumos que sean inflamables se mantendran en un
lugar seguro que evite cualquier tipo de riesgo en caso de suscitarse algun

evento inesperado.

La materia prima sera almacenada en otra bodega y sera ubicada de acuerdo a
disponibilidad y frecuencia de uso. Los carros podadores seran ubicados dentro
de la misma bodega y se adquirira dispositivos de seguridad para respaldar a la

empresa de cualquier acto delictivo.



Las dos bodegas tendran acceso restringido y para la entrega y recepcion de la
materia prima y herramientas agricolas se debera respaldar bajo el formulario

"Envio y Recepcion de Materiales"

3.7.3.1.4 INSPECCION Y ADMINISTRACION DE INVENTARIO S

La empresa mantendra un inventario de las materias primas y de las herramientas
agricolas. Para el control del inventario se utilizara& CARDEX y se respaldaré esta
informacion en archivos de computadora en formato EXCEL.

De esta manera se garantizard el abastecimiento de los insumos y herramientas

requeridas para los futuros trabajos de jardineria.

El negocio al ofrecer un servicio no cuenta con inventario de productos

terminados ni de productos en proceso.

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 realizar4 una vez a la semana, garantizando que las
herramientas prolonguen su vida util. La limpieza de las herramientas se las
realizard una vez que se termine el trabajo de jardineria, los responsables de

realizar esta actividad seran los jardineros.

El mantenimiento de las maquinas podadoras serd realizado en talleres

autorizados 6 con expertos en el mantenimiento de este tipo de maquinaria.



3.7.3.2.2 PROTECCION AMBIENTAL

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

insumos que adquirird la empresa deberan ser se sello verde.

3.7.3.2.3 MOVILIZACION DEL PERSONAL, HERRAMIENTAS Y MATERIA
PRIMA

Para la movilizacion del personal, insumos y herramientas de jardineria al lugar de
trabajo, la empresa dispondrd de una camioneta doble cabina (Combustible:
Diesel), la misma que permitira llegar a tiempo y con todo lo requerido al lugar de
se realizard los trabajos de jardineria. Previo a la visita, el personal administrativo
debera confirmar las calles y lugar exacto de la casa donde se realizara el trabajo
de esta manera su garantizara puntualidad en la hora de llegada.

Asimismo se dispondra de una camioneta para realizar las compras de materia
prima y herramientas agricolas que necesite la empresa para su trabajo diario 6

para la venta a los clientes.

3.7.3.2.4 TRABAJOS DE JARDINERIA EN LA VIVIENDA DEL CLIENTE

Después de la investigacibn de mercados se determind que los servicios de

jardineria que ofrecera la empresa son:

Mantenimiento del jardin.
Asesoramiento, disefio y construccién de jardines

Control de plagas.

A

Productos de jardineria (Disponibilidad de productos)



3.7.3.2.4.1 MANTENIMIENTO DEL JARDIN

Para realizar esta actividad se requiere realizar las siguientes tareas:

* Poda del césped: se utilizara las maquinas podadoras.

» Fumigacioén del area verde: se utilizara la bomba de fumigacién y se rociara
el insecticida seleccionado por el agronomo

» Movimiento de tierra: con la utilizacion de azadon y palas

e Cortar la vegetacibn muerta: con la utilizacién de tijeras podadoras,
machetes.

» 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 vy fertilizacion: adquisicion de la materia prima y aplicacion en la
vivienda del cliente

* Riego del &rea verde: utilizacion de manguera.

» Limpieza del area verde: colocacion de los desechos en fundas proveidas

por la empresa al personal operativo.

DIAGRAMA 3.1
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3.7.3.2.4.2 ASESORAMIENTO, DISENO Y CONSTRUCCION DEJARDINES

Para realizar esta actividad se requiere efectuar las siguientes tareas:

» Visita previa al lugar donde se realizard la construccion, disefio 0 redisefio

del area verde.

* Bosquejo del disefio del jardin: mediante la utilizacion de un programa de

computacion.

» Seleccion del disefio: conjuntamente con el cliente se escogerd entre

varias opciones el disefio del area verde.

* Ejecucion de la obra en el jardin del cliente

» Se contratara mano de obra especializada en construccion 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 peridédicas se

realizara un seguimiento del jardin una vez implementado.

* Realizacibn de un primer mantenimiento: se realizardn los pasos ya

mencionados en el punto de mantenimiento.

DIAGRAMA 3.2
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3.7.3.2.4.3 CONTROL DE PLAGAS

Para realizar esta actividad se requiere efectuar las siguientes tareas.

» Recoger muestra de la vegetacién con la plaga del jardin del cliente, esta
tarea la deberd realizar el agronomo especializado.

» ldentificacibn de la plaga por parte del agrbnomo en caso de requerir
mayor analisis se recurrira a un laboratorio especializado en agronomia.

» ldentificada la plaga es necesario determinar las acciones que se tomaran
para combatir las mismas, en caso de requerir insecticidas la seleccion
estara a cargo del agrénomo y la compra se realizar4 con la previa
autorizacion del cliente.

« Control y monitoreo del jardin: visitas periddicas por parte del agrénomo y

jardinero.

DIAGRAMA 3.3
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3.7.3.2.4.4 PRODUCTOS DE JARDINERIA (DISPONIBILIDAD DE PRODUCTOS)

 La empresa sera un intermediario entre los proveedores de productos y
herramientas de jardineria y el cliente.

* La empresa mantendra un bajo inventario de productos para la venta, los
mismos seran adquiridos a concesion.

* En caso de requerir algin producto que no disponga en inventario, el
personal administrativo serd el encargado de gestionar la compra y a su
vez la entrega al cliente final, determinando una respectiva comision por el

concepto de intermediacion.

DIAGRAMA 3.4
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3.7.3.3 VENTAS Y MERCADOTECNIA

Encargada de la planificacion y realizacion de las campafias publicitarias y

promociones de la empresa.

Se encargard 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 Tumbaco y Cumbaya.

Autorizacion y permisos a los bancos y tarjetas de crédito, para poder adjuntar a

los estados de cuenta que se envian a los valles la publicidad de la empresa.

Planificacién y ejecucién de la investigacibn de mercados para conocer la
aceptacion del establecimiento de un almacén proveedor de herramientas y

articulos de mantenimiento, construccion y disefio de jardines.

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.

3.7.3.4 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 pedira al cliente que también califique varios aspectos del jardinero
designado para su vivienda.

* Se receptardn pedidos y sugerencias también via Internet gracias a la
pagina Web que se tendra.

» Se proveera de informaciéon acerca de la empresa y los multiples servicios

que ofrece mediante su propia pagina Web.



3.7.3.5 ACTIVIDADES DE APOYO

3.7.3.5.1 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 serd mediante la
familiarizacion de la visidon, mision, valores, principios y politicas de la empresa,

de esta manera se creerd una cultura organizacional.

Se planificard y organizara cursos de capacitacién sobre temas relacionados con
la jardineria, nuevas herramientas y su utilizacion, nuevas tendencias en disefios

de jardines, entre otros temas que sean relacionados con el negocio.

Los incentivos que la empresa ofrecera a los empleados seran:

» Econdmicos: porcentuales al salario 6 sueldo del personal.

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

* Profesionales: ascensos, se permitird que dirija una obra conjuntamente

con el agrénomo, entre otros.



La mano de obra requerida para el negocio es: un agrénomo quién ayudara al
disefio de los jardines ya que indicard 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.

Para el trabajo de jardineria se contara con jardineros los cudles seran

contratados por obra.

DIAGRAMA 3.5
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3.7.3.5.1.1 PERFIL TECNICO

Gerente Administrativo : Titulo de tercer nivel en administracibn de empresas y
con conocimiento en venta de intangibles. Encargado de la administracion,

procesos, finanzas y contabilidad de la empresa.
Agrénomo : Titulo de tercer nivel en Agronomia, con conocimiento de jardines y
disefio se exteriores. Encargado del trabajo de campo y disefio de los jardines con

el programa de disefio que se adquiera.

Jardineros : Experiencia en trabajos de jardineria y uso de las herramientas

agricolas gue se utilizan en el negocio de jardineria.

3.7.3.5.2 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 Cardex y sera

respaldado con una pagina de Excel.

Realizara alianzas con proveedores de materias primas escogiendo al que

ofrezca un producto de calidad.

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

Base de datos clientes:

* Nombre del cliente

* Direcciéon domiciliaria



« Direccion electrénica
* Teléfono, Fax
» Fecha que se realiz6 ultimo mantenimiento

*  Préximo mantenimiento

Base de datos jardinero

* Nombre
» Teléfono
» Casa ala que atendié la dltima vez

+ Observaciones

Esta base de datos permitir4 tener un seguimiento del jardin de nuestro cliente; y

mantener una relacion cercana con los jardineros contratados.

3.7.3.5.3 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 adquirird este tipo de maquinaria y
tratard de renovarlas cada afio pendiente de sus mejoras tecnoldgicas

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 agrénomo con experiencia, a quien se lo
tendra en constante capacitacion para que esté siempre al tanto de la existencia
de nuevas plagas, como eliminarlos, de los nuevos tipos de mezcla de abonos,

plantas y todo lo que respecta a la agronomia.



CAPITULO 4

ANALISIS FINANCIERO

4.1 SUPUESTOS FINANCIEROS

Los supuestos que se basa el analisis financiero son:

* Proyeccion de 5 afos, debido a una inestabilidad econémica del Ecuador
no es posible realizar un estudio de més largo plazo.

* No se estimaron variaciones en los precios, ni en la proyeccién de costos
ya que no se tomd en cuenta la inflacion. No se considera la inflacién en
esta analisis financiero ya que la misma no se puede predecir debido a la
inestabilidad del pais; por otro lado la materia prima que se requieren para
este negocio en su mayoria se encuentran en la naturaleza (semillas,
plantas, abono, agua) y no necesitan un proceso productivo ni otros
insumos para su utilizacion, por lo tanto la variacibn de precio de los
insumos no sera relevante y no afectara en gran magnitud al negocio.

» Para el célculo de los sueldos se tomo como salario basico $200.00
(Doscientos ddlares), el mismo que esta vigente a la fecha de realizacion
de este andlisis financiero. Asimismo se considera todos los pagos de ley
gue se determinan en el Ministerio de trabajo: Aporte IESS, décimo tercero,
décimo cuarto.

* Se elaboraron hojas maestras de costos unitarios de cada producto y
servicio que se ofrecera para obtener el costo total.

» La proyeccién de ingresos por ventas se baso en el incremento de pedidos
por afio en un porcentaje de 3% anual, esta tasa considera la capacidad de
infraestructura del negocio, la competitividad del sector y el trabajo de

fidelidad al cliente.



El primer afio se considera que el porcentaje de captacion sera del 2.50%
anual ya que al ser un negocio nuevo deberd enfrentar la competencia
vigente de las otras empresas Yy los jardineros independientes.

La proyeccion de costos totales del producto y servicio se basé en el
incremento de pedidos solicitados anualmente

El pago de las remuneraciones se establecio basandose en los articulos y
normas dictadas en el Cédigo de Trabajo

Para el célculo de la depreciacion de los activos fijos se empled el método
de linea recta con los porcentajes establecidos por la Ley

El valor del capital de trabajo se basé en el pago mensual de materia
prima, servicio de transporte, arriendo, némina y servicios basicos. Para
iniciar el negocio se necesita tener un capital de trabajo equivalente a un
mes, ya que nos permitird cumplir con los pedidos mensuales proyectados

El costo de oportunidad es del 13% por las siguientes razones:

» Tasa de interés pasiva efectiva referencial por plazo: Plazo 361 y
mas: 7.68%"

« Porcentaje de prevision de la inflacion méaxima anual es de 2.97%".

* Invertir en un proyecto de estas caracteristicas implica un riesgo al
ser un negocio nuevo el riesgos inherente referencial que se utilizé
es del 2%.

La dolarizacién continta vigente durante el horizonte del proyecto

4.1.1 PROYECCION DE VENTAS

Para la proyeccion del mercado meta y las ventas se tomaron en cuenta los

siguientes supuestos:

v

http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasaslInteres/Indice.

htm

http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion



Detalle No. total de viviendas
Cumbaya 4,078.00
Tumbaco 6,531.00

Total 10,609.00

Interés de contratar el servicio de jardineria 36%
Mercado Meta 3,819.24
Frecuencia de mantenimiento (1 vez semanal) 52.00
Precio promedio de mantenimiento $ 15.00
Incremento anual de pedidos por afio 3%
Captacion de mercado en primer afio 2.50%

Bajo estas consideraciones el nimero de pedidos anuales sera de:

PROYECCION TOTAL DE PEDIDOS

Aiio 2009 2010

2011

2012

2013

No. Mantenimientos 95 93

101

104

107

Con este numero de pedidos, con la frecuencia de 1 mantenimiento semanal (52

al afo), $15.00 como precio promedio de pago por el mantenimiento (Precio en

los jardines con extension de 150 m2) y un crecimiento anual del 3%, el total de

ventas proyectadas es de:

PROYECCION TOTAL DE INGRESOS POR SERVICIOS PRESTADOS

Aiio 2009 2010

2011

2012

2013

Ingresos $ 7447518 | % 7670944

$79,010.72

$81,381.04

$ 8382247

4.1.2 PROYECCION DE COSTOS

Costos Directos

Para la proyeccién de la Materia Prima se considerd un costo promedio por metro

cuadrado por cada material a utilizarse en el negocio dando un valor de $0.02 por



metro cuadrado, el numero de pedido anual, la frecuencia de mantenimiento y el

promedio de 150m2 que es la extension mas usual en los valles de estudio:

PLAGUICIDAS
DETALLE $iCC CcC $/M2 COSTO POR 150 m2 | Costo Promedio por pedido
Insecticidas 150
NEMAVAL (nematodos) | 0.0137|cada CC 0.00685| 5 1.03
CLORPIRIFOS 0.0095|cada CC 0.00475) 5 0.71
CIPERMETRINA 0.0083|cada CC 0.0002075| 5 0.03|% 0.59
Funguisidas 0.0039
TOPAS 0.0365|cada CC 0.001825) § 0.27
SCORE 0.0595[cada CC| 0.0032 | 0.004475) 5 067 % 0.47
Bactericidas
PHYTON 0.0275|cada CC| 0.0045 0.00275| 5 0.41
KASUMIN 0.01255|cada CC 0.006275) 5 0.94 % 0.68
TOTAL 0.0116 $ 4.07 | § 1.74
RENDIMIENTO
(dosis
DETALLE PRESENTACION TIPO rec dad PRECIO $/M2 COSTO POR 150 m2
Nitrofoska (8-12-24) funda de 1Kg/saco 25 Kg| sales solubles 1- 3 Kg/ Ha. $ 19.09 0.001909| 5 0.29
Ureazuf {urea 80%- S 18%) 50 Kg solido 50 Kg/ Ha $ 23.00 0.0023[ 5 0.35
Super Fosfato triple (18 - 46 - 0) 50 Kg solido 50 Kg/ Ha $ 23.00 0.0023[ 5 0.35
Ultrasol (cualquiera) (13 - 6 - 40) 25Kg complejo 25Kg/Ha $ 20.00 0.002[ 5 0.30
Fertall K (0 - 39 - 52 + ME) funda de 1Kg sales solubles | 3 - 5 Kg, fertiriego| $ 4.50 0.00045| § 0.07
Vitafol macro y microelementos funda de 500 gr polvo soluble foliar $ 0.76 0.000076| § 0.1
TOTAL 0.009035( $ 1.36
ABONO
Costo
DETALLE $/GR Gr $M2 | COSTO POR 150 m2 | Promedio por
HUMUS DE LOMBRIZ Abono | 0.0005] 5 0.08 0.0125
TOTAL 0.075
COSTO POR METRO
CUADRADO $ 0.02
SUPUESTO3
Crecimiento anual 3%
Frecuencia de mantennimiento 22
M2 Promedio 150
PROYECCION DE COSTOS
Por m2 2009 2010 2011 2012 2013
Materia Prima $ 0.02|$15739.09 | $16,211.26 | $ 16,697.60 | $17,198.53 | $ 17,714.48
Servicio de transporte $ 001]|% 604800| % 622944 | % 641632 | % 660881 | % 680708
TOTAL COSTO $ 0.03 | $ 21,787.09 | $ 22,440.70 | $ 23,113.92 | $ 23,807.34 | $ 24,521.56

Para la proyeccion de mano de obra se considero la contratacion de 4 jardineros

los mismos que tendran un sueldo mensual de $200.00,



PREQYECCION GASTO SALARIO JARDINEROS

2009 2010 2011 2012 2013
Jardinero 1 5 2.400.00 | 5 2.400.00 | % 240000 |F 2400.00)% 2400.00
Jardinero 2 b 24000035 240000 % 240000 |F 240000)% 2400.00
Jardinero 3 b 2400005 240000 )% 240000 (% 2400.00)% 2400.00
Jardinero 4 b 2400005 240000 |5 240000 |F 2400.00)% 2400.00
TOTAL $ 4,800 | § 4,800 | § 4,800 | § 4,800 | % 4,800

Transporte

Para el calculo del costo de transporte que servird para la movilizacion del

personal y herramientas de jardineria al lugar de trabajo, se tomaron en cuenta

las siguientes calculos:

RECORRIDO DIARIO PARA CUBRIR
MANTENIMIENTOQS (KM) B0 K
COSTO POR GALOS (DIESEL) 5 1.05 GALOMES
1 GALON POR CADA 45 Km
RECORRIDOS EN 60 KM 1.33 GALONES
COSTO POR 60 Km (DIARIO) 5 1.40 DIARIO
CRECIMIENTO ANUAL 3%
PROYECCION DE COSTOS
Por m2 2009 2010 2011 2012 2013
Servicio de transporte | $ 0.01| $6,04800 | $6,22944 | $641632 | $ 660881 | $ 6,807.08
Costos Indirectos
Servicios Basicos
PROYECCION SERVICIOS BASICOS
2009 2010 2011 2012 2013
Arriendo $420000|% 420000]|% 420000|% 420000|% 420000
Agua $ 300001% 30000 (% 30000 (% 300.00|% 30000
Luz $ 420001 % 42000 | % 42000 | % 42000 | % 420.00
Telefono $ 300001|% 30000 (% 30000 (% 300.00|% 300.00
Mantenimiento | $ 15600 % 15600 | % 15600 | % 156.00 | $ 156.00
TOTAL $ 5,376.00 [$ 5,376.00 | $ 5376.00 [$ 5,376.00 [$ 5,376.00




Gastos Administrativos

PROYECCION SUELDOS ANUALES ADMINISTRACION

Administracion 2009 2010 201 2012 2013
Gerente 5 7,369.00 [ 5 736900 | % 736900 5% 7369.00(% 7. 36900
Asistente de
gerencia 5 7.369.00 [ 3 7,369.00 | % 7,369.00 |5 7,369.00 3% V. 369.00
Agrénomo 5 7.369.00 [ 3 7,369.00 | % 7,369.00 |53 7.369.00 3% V. 369.00
TOTAL $ 22,107.00 | § 22,107.00 | § 22,107.00 | $ 22,107.00 | § 22,107.00
Otros Gastos
HERRAMIENTAS AGRICOLAS

Descripcion 2009 2010 2011 2012 2013

Alicate tenaza 3 151 5 151 b 151
Azaddn mango madera 3 86 5 89 5 91 (3 94 [ 3 97
Balde 15 Lts. b 9 b 9 b 9

Balde 5 Lts. 5 7 b 7 b 7

Bomba fumigadora 3 litros 3 20 5 205 205 21
Bomba fumigadora 7 litros 3 26 5 263 273 27
Cabo 10 m B 10 5 10 5 10

Carretilla 5 78 b 78135 80|35 83

Escalera 6 pulgadas i 93 b 93 b 93
Escoba metalica 5 17]3% 17]% 18] % 18] % 19
Machete 20 pulgadas 3 9% 9% 1015 1015 10
Machete 24 pulgadas 3 10 5 1015% 1015% 11
Manguera 15 m B 45 5 45 5 45
Organizador de herramientas 5 84 b 84 b 84
Pala pequefia i 125 125 13 (5 13 (5 13

Pala punta cuadrada mango de madera | § 8415 5515 5715 5915 61
Pistola manguera metalico 3 30 5 30 5 30
Rastrilo & 8915 9115 915 97 | 5 100

Tijera podadora B 2415 2515 25135 26105 27

TOTAL [$ 853.08 % 299.11] % 870.77 [ 454.99 [ § 897.67 |

IMPLEMENTOS A JARDINEROS

Descripcion 2009 2010 2011 2012 2013

Buotas de caucho 5 48.95 [ § 48.95 [ 5 48.95 [ § 48.95 [ § 48.95
Unifarme 5 110.00 | § 110.00 [ 5 110.00 [ § 110.00 [ § 110.00

Gorra 5 2860 (% 28605 2860 (5 2860 (5 28.60

Guantes B 308.00 (5 308.00 (5 308.00 (% 308.00 (% 308.00

TOTAL [$ 49555]%  49555]%  495.55]%  495.55[§%  495.55]

PROYECCION PRODUCTOS DE LIMPIEZA

Producto 2009 2010 2011 2012 2013

Guantes Plasticos b 395 405 N[5 43 (% 44
Fundas Plasticas 5 33| 5 33| 5 415 6|5 7
Mascarillag B 4015 4115 4215 4415 45
Filtros para marcarillas 3 36 (5 N[5 3B (93 399 H
Gafas de proteccion 3 6([9 695 693 AR 7
Limpiones B 3115 3215 3315 415 35
Desengrasantes 5 901 % 93 1% 95 1% 98| % 101
Pulverizadaor b 60| 5 62|35 64 |3 66 |5 68

Cepillos 3 5% 5% 6% 6% 6

Escobas B 3|5 3215 3315 415 35

TOTAL [$ 370 $ 381] % 393 [ % 405§ 17 |




PROYECCION TOTAL OTROS GASTOS

2009 2010 2011 2012 2013
Herramientas Agricolas $ 85308|% 29911|% B7077|% 45499 |% 89767
Implementos jardineros $ 49555|% 49555|% 49555|% 49555|% 49555
Productos de limpieza $ 37022|% 38133|$ 39277|$ 40455|$ 41669
TOTAL $1,718.85 | $1,175.99 | $1,759.08 | $1,355.09 | $1,809.90
Gastos Promocionales
PROYECCION GASTOS PROMOCIONALES
Material 2009 2010 2011 2012 2013
Panfletos $ 10000 (% 100.00 | % 100.00 | $ 10000 | % 10000
Calendarios $ 4000 | % 4000 (% 4000 | % 4000 % 40.00
Tripticos $ 10000(% 10300 % 106.00 | % 10927 |% 11255
Stickers $ 100.00 $ 100.00 $ 10000
Magnéticos $ 30000(% 300.00| % 30000 % 30000(% 30000
Esferos $ 120.00 $ 120.00 $ 120.00
Llaveros $ 20000 $ 200.00 $ 20000
Fundas $ 100.00 $ 100.00 $ 100.00
TOTAL $1,060.00 | $ 543.00 | § 1,066.09 | $ 549.27 | $ 1,072.55
Depreciacion
PRECIO PRECIO
ACTIVO FIJO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
MAQUINARIA AGRICOLA
Carro podador 20 HP 2 $ 336000(|% 336000
Maquina podadora 6.5 HP
con funda 2 $ 57000]% 570.00
Programa de disefio 1 $ 25000[% 250.00
Desglozador 25 cm3 2 $ 34000 % 340.00
Desglozador 32 cm3 3 $ 32000|% 320.00
VEHICULO 1 $ 13,000.00 | $ 13,000.00
EQUIPO DE OFICINA
Silla 3 $ 3000 % 90.00
Escritorio 3 $ 10000]% 300.00
Computadora, Impresora,
Copiadora, Fax 2 $ 1.00000(% 200000
Camara digital 1 $ 30000|% 300.00
Teléfono 1 $ 5000 % 50.00
TOTAL $ 20,580.00




DEPRECIACIONES

% Depreciacion 2009 2010 2011 2012 2013
Carro podador 20 HP 20% $ 672008 672.00 | $1,344.00 [ $ 1,344.00 | $ 1,344.00
Maquina podadora 6.5 HP
con funda 10% $  57.00[$ 57.00|$ 114.00|$ 114.00|$ 114.00
Programa de disefio 10% $ 2500
Desglozador 25 cm3 10% $  3400]($ 3400]$ 6800|$ 68.00[$ 68.00
Desglozador 32 cm3 10% $  3200]($ 3200]$ 6400|$  6400[$ 96.00
VEHICULO 20% $ 260000|$ 2,60000|$2,60000|$ 2,600.00]$ 260000
Sillas 10% 3 9008 900]$ 900][$ 900[$ 900
Escritorio 10% $  3000]$S 30.00[$ 3000[$  3000[$ 30.00
Computadora, Impresora,
Copiadora, Fax 33% $ 330008 33000 |$ 330.00|$  330.00|$ 330.00
Cémara digital 10% $  30.00
Teléfono 10% 3 5008 500]$ 500][$ 500[$  5.00
TOTAL $ 3769|% 3769 |$ 45648 4564|% 4651
4.1.3 CAPITAL DE TRABAJO
CAPITAL DE TRABAJO
Cantidad Costo

Materia prima Mensual | $ 301.15

Sernvicio de fransporte | Mensual | $ 504.00

Arriendo Mensual | $ 350.00

Nomina Mensual | $ 2,242 25

Servicios Basicos Mensual | $ 898.00

Total Capital Trabajo $ 3,495.40

4.2 FLUJO DE CAJA




4.2.1 FLUJO DE CAJA NO APALANCADO

20091 200911 2010 2011 2012 2013
INGRESDS $ 7447518 | % 76,709.44 | § 79,010.72 | § 81,381.04 | § 8382247
Costos Directos
Materia Prima $ 1573909 | % 1621126 | % 1669760 | % 1719853 |5F 17.714.48
Mano de Obra
Jardinero 1 5 240000)|% 240000|% 240000|% 240000(% 240000
Jardinero 2 § 240000(|% 240000|% 240000(% 240000]5% 240000
Jardinero 3 5 240000)% 2400005 240000|% 240000(3F 240000
Jardinero 4 $ 240000|% 240000|% 240000[|% 240000]% 2400.00
Transporte § 604800|% 622944 |5 641632|% 6608815 680708
Costos Indirectos $ 537600|% 537600|% 537600|% 5376.00|% 5376.00
Gasto Administrativa § 22107001 & 2210700 & 2210700 % 22107.00[ % 22107.00
Otros Gastos § 171885 |% 117599 |§% 175908 |% 1355.09]% 1.809.90
Gastos Promaocionales 5 106000] % 543005 10660935 5492715 107255
Depreciacion 5 376900)|% 376900|F 456400|% 456400(5F5 465100
Armnortizacion
TOTAL EGRESOS $ 6541794 | % 6501169 | $ 67,586.09 | % 67,358.70 | § 69,138.01
UTILIDAD BRUTA 9057245 1169775 %5 1142463 |5 1402234 | 5 14.684.46
Intereses
BAl $ 9.057.24 % 11,697.75|% 1142463 | % 1402234 | § 14,684.46
15% participacidn
trabajadores 5 135859 |% 175466|F 171369|% 210335|5F 220267
Utilidad antes de impuesto a
la renta 5 T69866|% 994308|F 971093|%F 1191899 | % 1248179
25% impuesto a la renta 5 1924665 248577 [§ 242773 [% 297T975|5F 3.120.45
BENEFICIO NETO $ 577399|% 745731 |§ 728320 (% 8,939.24| %  9,361.34
Depreciacidn $ 3.76900|% 3769.00|%F 456400|% 4564005 4651.00
Amortizacion 5 - |5 - 5 - 3 - 5 -
Inversidn (-) 3 -20,580.00 5 -4.590.00 3 -870.00
Capital de Trabajo (-} §  -348540
Walor de Salvamento 3 3.173.00
FLUJO DE CAJA § 240754005 95429905 663631 |5 11847205 1263324 |5 1718534
COSTO DE OPORTUNIDAD 13%
VAN S/ 13144 56
TR 33%
INDICES
Utilidad Bruta/ Ventas 12 2% 15.2% 14 5% 17.2% 17 6%
Utilidad Meta/ Ventas 7.8% 9. 7% 9.2% 11.0% 11.2%
Retorno sobre la inversion 24% 26% 25% 30% 32%

4.2.2 FLUJO DE CAJA APALANCADO

Para este escenario se considero realizar un préstamo de $20.000 pagaderos en

24 meses a una tasa del 16.02%



PAGO $979.45
INTERES (%) 16.02%
MESES 24
ANOS 2
No. PAGOS ANUALES 12
V.AA.DELADEUDA |$ 20,000.00

No. Cuota | Capital | Cuota Capital | Interes | Total Cuota

0 5 20,000.00 3 71256 5 26689 5 47944
02 5 19,287 .44 | § 72207 5 25738 § 979.45
03 3 18,6656.37 | § 73170 5 24775 % 979.45
04 5 17,833.67 | § 74147 5 23795 5 97944
05 5 17,09220  § 75136 5 22809 § 979 45
0g 5 16,340.84 | § 761.39 | 5 218.06 | 5 97944
07 5 15,679.45 | § 771155 5 20790 % 979.45
08 3 14,807.90 5 78184 5 19761 | 5 979.45
09 5 14,026.06 | 5 79228 3 18717 | 5 47944
10 5 1323378 | § 80285 5 17660 | § 979 45
1 3 1243093 5 813.56 5 165.89 | 5 979.45
12 5 11,617.37 | § 82442 5 15503 | 5 97944
13 5 10,792 95  § 83542 5 14403 | § 979 45
14 5 995753 | 5 84657 5 13288 | 5 97944
15 5 911096 | § 85787 5 12158 | § 979.45
16 ] 5,253.09 | § 869.32 | 5 11013 | § 979.45
17 5 738397 | 5 88092 5 98.53 | 3 979.44
18 5 650285 | § 89267 5 86.78 | 5 979 45
19 5 561018 | 5 90458 | § 7487 | 5 97944
20 5 470560 % 91666 | 5 6279 | % 979.45
21 5 378894 | 5 92589 5 5056 % 979 45
22 5 286005 3 94128 5 3|7 | 3 47944
23 5 191877 | § 95384 5 2561 § 979 45
24 ! 964.93 | 5 96493 3 1288 3§ 979.81

| TOTAL : s 200000035 350516]%  23.505.16

Detalle Balance Interés Capital Monto Pagado
ANO 1 1-12 MESES ;] M.61737 (5 254635 |35 920705 |5 11,763.40
AHO 2 13-24 MESES 3 - 5 958815 1079295 [ § 11.7563.76




20091 200911 2010 2011 2012 2013
INGRESOS $ 7447518 | § 76,709.44 | §$ 79.010.72 | § 81,381.04 | § 83.822.47
Costos Directos
Materia Prima $1573909 |5 1621126 | 51669760 | § 1719863 | $ 17.714 48
Mano de Qbra
Jardinero 1 $ 2400005 240000 |% 240000|5% 240000|% 240000
Jardinero 2 3 2400005 2400005 240000|% 24000015 240000
Jardinero 3 § 240000 (% 240000[% 240000 &% 240000 & 240000
Jardinero 4 $ 240000|% 240000 |% 240000 % 240000|% 240000
Transporte $ 60458005 622044 |5 641632 | % 660881 | % 6.807.08
Costos Indirectos $ 537600|% 537600|% 537600|% 537600|% 537600
Gasto Administrativo 52210700 |5 22107.00 | §22107.00 | §22107.00 | 5 22.107.00
Otros Gastos § 171685 |5 117599 |% 175908 | &% 135509 % 180990
Gastos Promocionales 5 1.06000|5% 543005 106609 |5 54927 |5 107255
Depreciacidn $ 376900 (% 376900|% 45640005 4564000 5F 4.651.00
Amortizacidn
TOTAL EGRESOS $ 65417.94 | § 65,011.69 | § 67,586.09 | § 67,358.70 | § 69,138.01
UTILIDAD BRUTA $ 905724 % MGE9775| 51142463 | 51402234 | § 14 684 46
Intereses 3 2546355 958.81
BAI $ 6,510.89 | § 10,738.94 | § 11,424.63 | § 14,022.34 | § 14,684.46
15% participacidn trabajadores § 976635 1670845 1713695 210335[5F 220267
Utilidad antes de impuesto a la
renta $ 5534265 912810 (% 9710935 1191899 | 5 1248179
25% impuesto a la renta § 1363566 [5F 2282025 2427735 29797535 312045
BEMEFICIO NETO $ 415069 | $ 6,846.07 | § 7.283.20 | § 8,939.24 | § 9,361.34
Depreciacidn $ 376900|% 376900|%5 4564005 4564005 465100
Amortizacion 5 - $ - 3 - $ - 5 -
Inversidn (-) § -20580.00 § -4.590.00 5 -870.00
Capital de Trabajo () §  -3.49540
Valor de Salvamento
Préstamo 5 2000000 5 4173.00
Amortizacion Deuda $ -9.207.05 | % -10,792.95
FLUJO DE CAJA $ 407540 | % 1,287.36 | § -4,767.88 | § 11,847.20 | § 12,633.24 | § 18,185.34
COSTO DE OPORTUNIDAD 13%
VAN S/14 938 .57
TIR 59%
INDICES
Utilidad Bruta/ Ventas 12 2% 15.2% 14 5% 17 2% 17 5%
Utilidad Metal Ventas 5.6% a.9% 9.2% 11.0% 11.2%
Retorno sobre la inversidn 31% 24% 26% 31% 33%

4.3 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio muestra la cantidad de pedidos de mantenimiento
necesarios para cubrir los costos en los que incurrira el negocio.

El punto de equilibrio muestra la cantidad de vehiculos necesarios para cubrir los
costos en los que incurrird el futuro negocio. Las ventas proyectadas superan esta

cantidad



2000 | 2010 200 | 2012 | 2013

COSTOS VARIABLES
Materia Prima 51673909 | $16.211.26 | $ 16,697.60 | § 17.198.53 | § 17.714 .48
Servicio de transporte § 60450015 622944 |5 641632 |5 GA0881| 5 680708
Total Costos Variables $ 21,787.09 [ § 22,440.70 | $ 23,113.92 | § 23,807.34 | § 24,521.56
COSTOS FIJOS
Jardinero 1 $ 2400001 % 240000 (% 240000( % 240000|% 240000
Jardinero 2 $ 2400005 240000 (% 240000(% 240000 % 240000
Jardinero 3 $ 2400001 % 240000 (% 240000( % 240000|% 240000
Jardinero 4 $ 2400005 240000 (% 240000(% 240000 % 240000
Total Mano de Obra Jardineros $ 9.600.00 (% 9,600.00| % 9,600.00|% 9,600.00| % 9,600.00
Gerente § T736900|% 736900 (% 736900(% 7.36900|% 7. 36900
Agistenst de Gerencia $ 7.36900|% 736900(% 7.36900[% 7.369.00(% 7. 369.00
Agrénomo § T736900|% 736900 (% 736900(% 7.36900|% 7. 36900
Total Gasto Administrativo $ 22,107.00 [ $ 22,107.00 | $ 22,107.00 | § 22,107.00 | § 22,107.00
Herramientas Agricolas $ 85308 (% 29911 |5 87077 |5 45499 |% 89767
Implermentos jardineros b 49555 | 49555 |5 49555 |5 49555 |F 49555
Productos de limpieza § 37022|% 38133|%F 39277[F 40455|5 41669
Gaste Servicios Basicos 3 £3T600| 5 5376005 5376.00[% 537600 % 5376.00
Gasto Promocional 5 1.06000)|% E4300 | % 1.06609|% 4927 | § 1.072.55
Total Costos Fijos $ 39,861.85 [ 38420.66 39515.41 36582.81 3954877
COSTO VARIABLE UNITARIO PROMEDIO
Materia Prima 5 ERTARE 37| & ERTEE 37| & v
Servicio de transporte 5 0451 5% 045 | % 045§ 045 | % 0.45
Total Costo Variable Unitario Promedio $ 3.62|% 3.62 | § 3.62|% 3.62 | § 3.62
Precio Unitario Promedio $ 60.001 % 60.00 | § 60.00 [ % 60.00 | § 60.00

PUNTO DE EQUILIBRIO
Total Costos Fijos 53986185 | 53842066 | $ 3951541 | § 3858281 | § 39684577
Total Costo Variable Unitaric Promedio 5 362]3 362 % 362]3 362 % 3.62
Precio Unitario Promedio 5 6000 & G000 | 5 6000 & G000 | 5 60.00
Punto de Equilibrio Promedio Anual 707.00 681.43 700.85 684.31 701.44
Porcentaje de Variacidn -3.751% 2.770% -2 A17% 2.442%

4.4 ANALISIS FINANCIERO

Del analisis de ingresos, costos y flujo de de caja se tuvieron los siguientes

resultados:
DETALLE APALANCADO NO APALANCADO
VAN 5 14,939 | § 13,145
TIR £9% 33%

v' En los dos escenarios analizados se tiene TIR y VAN positivos, el TIR es
superior al costo de oportunidad establecido para este proyecto, lo que nos

indica que el negocio es rentable y viable.



v Se realiz6 el andlisis de PAY BACK" (Periodo de recuperacion de la
inversion) en donde se tuvo los siguientes resultados:
a. Flujo no apalancado: 2 afios 8 meses

b. Flujo apalancado: 2 afios 10 meses

En ambos casos la inversion se recupera en menor tiempo de los 5 afios
de proyeccién del negocio.
v Indices analizados:

a. Utilidad bruta/Ventas: en los dos escenarios analizados se tuvieron
los siguientes resultados: 12.20% al 17.50% en el periodo de
andlisis, esto nos indica que el negocio tendrd $0.12 a $0.17 de
utilidad bruta sobre cada ddlar de venta.

b. Utilidad Neta/ Venta: Escenario no apalancado 7.8% al 11.2%;
escenario Apalancado: 5.6% al 11.2%, en los dos escenarios la
utilidad neta de ganancia por cada ddélar supera el promedio de
$5.00.

c. Retorno sobre la inversion: en los dos escenarios el retorno sobre la

inversion supera el 24%

v' Se realiz6 un analisis de sensibilidad tomando como variables: 1. Ventas,
2. Costos de materiales y 3. Costos de mano de obra, para los dos
escenarios apalancado y no apalancado con una variacion de +/- 10%,
donde se determino que la variable mas sensible es la de ventas con los

siguientes resultados.

Flujo no Apalancado:

“Es el tiempo necesario para recuperar la inversion inicial. El proyecto es conveniente cuando el
periodo de recupero es menor que el horizonte econémico de la inversién, dado que se recupera
la inversion inicial de finalizado el plazo total.



MAS 10% - FLUJO NO APALANCADO

DETALLE PROYECTADO | VENTAS |[MATERIALES|MANO DE OBRA
COSTO DE OPORTUNIDAD 13% 13% 13% 13%
WAN S/ 1314456 |S/ 28.723.73| 5/ 985216 | S/ 11.23965
TIR 3% 552 8% 30%
VARIACION VAN 119% 25% 4%
VARIACION TIR 67% 15% 9%
MENOS 10% - FLUJO NO APALANCADO
DETALLE PROYECTADO | VENTAS |MATERIALES|MANO DE OBRA
COSTO DE OPORTUNIDAD 13% 13% 13% 13%,
VAN S/ 1314456 |5/ -2.434 61|55/ 16.436.96| S/ 1504947
TIR 33% 93 8% 36%
VARIACION VAN 119% 25% 14%
VARIACION TIR 3% 14% 8%
Flujo Apalancado
MAS 10% - FLUJO APALANCADO
DETALLE PROYECTADO | VENTAS |[MATERIALES|MANO DE OBRA
COSTO DE OPORTUNIDAD 13% 13% 13% 13%
VAN S/ 14,938.57 |S/. 30517.73| S/ 1164617 | S/ 13.033.66
TIR £9% 127% AT% 529
UﬂRIACIQN VAN 104% 27% A3%
VARIACION TIR 116% 19% A%
MENQS 10% - FLUJO APALANCADO
DETALLE PROYECTADO | VENTAS |[MATERIALES|MANO DE OBRA
COSTO DE OPORTUNIDAD 13% 13% 13% 13%
VAN S/ 1493857 | S/ -64060 | S/ 18,.230.96| S/ 1684347
TIR £9% 11% 71% B6%
VARIACION VAN 104% 22% 134,
VARIACION TIR 81% 21% 12%

v Finalmente el proyecto resulta rentable y viable para los flujos planteados.




CAPITULO 5

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 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,
lo que presenta un alto potencial para desarrollar esta actividad y

perfeccionarla.

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.

En el mercado se tiene varios proveedores de productos y servicios de
jardineria, lo que permite realizar proyectos de disefio de jardineria de
acuerdo a las necesidades de los clientes adquiriendo las materias

prima y productos de jardineria en diferentes precios y calidad.

Bajas barreras de entrada y de salida en el negocio de jardineria,
permiten emprender un micro negocio con una inversion que no supere
los $30.000 y de la misma manera es posible salirse del negocio

minimizando las pérdidas del cierre.



« En el mercado existen empresas que brindan el servicio de

mantenimiento y disefio de jardines, pero no son muy conocidas.

* En los dos escenarios financieros analizados se tiene TIR y VAN
positivos, el TIR es superior al costo de oportunidad establecido (13%)

para este proyecto, lo que nos indica que el negocio es rentable y

viable.
DETALLE APALANCADO NO APALANCADO
WARN g 14,939 | § 13,145
TIR £9% 33%

5.2 RECOMENDACIONES

Establecer relaciones fuertes y duraderas con los proveedores de materia

prima para brindar al cliente excelente calidad en los servicios.

Mantener actualizados los conocimientos en cuanto a las nuevas tendencias
de mantenimiento, disefio, materia prima, herramientas agricolas y demas

articulos relacionados con el negocio.

Realizar investigaciones de mercados sobre las necesidades de nuevos
productos y servicios que requieren los clientes y determinar el costo/beneficio

de ofrecer estos productos/ servicios por parte de la empresa.

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.

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

gue los pedidos sean superiores a los proyectados.
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ANEXOS

ANEXO 2.1 - LA ENCUESTA

Encuesta

Es un placer saludarle, soy estudiante de la Universidad Politécnica Nacional, 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 armonia- energia

2) ; Qué extension en metros cuadrados aproximadamente esta destinada para su jardin?

100 a 200 m? 401 a 500 m?
201 a 300 m? 501 a 1000 m?2
301 a 400 m2 mas de 1000 m2

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

Estética

Fines medicinales

Acercamiento con la naturaleza
Otra




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

por el mismo?

Una vez a la semana $10a $20

Dos veces a la semana $21a830

Cada dos semanas $31a $40

Cada tres semanas $40 a $50

Una vez al mes mas de $50
No paga

5) ¢ Qué tipo de problemas tiene al realizar el mantenimiento del jardin?

6) ¢ Qué dia de la semana prefiere que se realice el mantenimiento del jardin?

Lunes Viernes
Martes Séabado
Miércoles Domingo
Jueves Cualquier 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) ¢ Cuales 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




Otro

\_‘ Cual?

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

Jardinero

Servicio Doméstico
Empresa de jardineria
Otro

Cual?

Cual?

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

AA Grupo Repcon
ECOJARDIN
NOVALINEA

Ninguna

Oftra

11) Ha contratado alguna vez los servicios de estas empresas

Si Porque?

NO Porque?

12) Cuando realiz6 la construccion de su jardin ; Como escogi6 el disefio del mismo?

Arquitecto

Disefiador de exteriores
Revista

Modelo de otra casa
Disefio propio

Otro

Cual?

13) ¢ Esta usted satisfecho con el disefo actual de su area verde?

Sl Porque?

No Porque?




14) ; Estaria usted interesado en redisefar su jardin?

Sl Porque?

No Porque?

15) 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 periddicas

Consejos caseros para conservar las plantas

Control de plagas

Asesoramiento

16) Qué tanto interés tendria usted en contratar una empresa que realice el mantenimiento de

su jardin y le ofrezca las caracteristicas y productos anteriores

Mucho interés Poco interés Ningun interés D

Edad: Ocupacion:

25 a 30 afos
31 a 35afos
36 a 40 afos

mas de 40




ANEXO 3.1- FORMULARIOS

ANEXO 3.1.1 - FORMULARIO DE “RECEPCION Y VERIFICACI ON”

RECEPCION ¥ VERIFICACIOH DE INSUMOS

FECHA. DE RECEPCION DE INSUMOS
Y MATERIALES

FECHA DE WERIFICACION DE
INSUMOS Y MATERIALES

HOJA =

DETALLE DE MATERIA PRIMA | CANTIDAD MEDIDA PRECIO GARANTIA COHFORMIDAD

HERRAMIENTA sl HO sl HO

OBSERVACIOHES

MOMBRE DE PERSONL DE
RECEPCION®

MOMBRE DE PERSONL DE
WERIFICACION®

CONFORMIDAD DEPART SMEMTO
ADMIMISTRATR O* Sl HO

Observacion:

* SELLC Y RUBRICA DE COHNFORMIDAD)




ANEXO 3.1.2 - FORMULARIO DE “ENViO Y RECEPCION *

FECHA DE ENYIO DE INSUMOS ¥ MATERIALES

NOMEBRE DEL CLIENTE

FECHA DE Dis DE TRABAJO

ENVIO Y RECEPCION DE MATERIALES

FECHA DE RECEPCION DE INSUMOS ¥ MATERIALES

DEESDE

HASTA,

ORDEN DE TRABAJO #

DETALLE DE MATERIA PRIMA / HERRAMIENTA

CANTIDAD

MEDIDA

PRECIO

OBASERVACIONES

NOMERE DE PERSONA DE ENWIO™

MOMBRE DE PERSOMA DE RECEPCION*

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO®

*SELLO Y RUBRICA DE CONFORMIDAD)

Observacidn:

SI

NO
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