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RESUMEN

El mantenimiento de jardines, asi como los disefios que se puedan
realizar, son actividades recreacionales o pasatiempos que han quedado
a cargo de los mismos duefios de casas, las cuales les ayuda a disminuir
los niveles de estrés que se manejan en este mundo globalizado.
Ademas, hoy en dia, el mantenimiento de los jardines ya no es
unicamente el reflejo de un jardin sano sino un que es también un signo
de prosperidad que hoy en dia se quiere obtener en los diferentes
hogares, empresas y comunidades que adicionalmente es reflejo de un

cierto nivel socioeconémico.

Sin embargo, este mismo mundo cambiante, en la cual dicha
gente, cabezas de hogares y duefios de viviendas, disponen cada vez de
menos tiempo para el mantenimiento de sus jardines. Es por esto que se
observa la oportunidad de crear una empresa que brinde el servicio de
mantenimiento de jardines, con el fin de satisfacer estas necesidades y a
través del presente estudio poder desarrollar el andlisis respectivo a fin de

establecer su viabilidad.

El primer capitulo es sobre la Investigacion de Mercados, a través
del cual permiti6 conocer las necesidades de los clientes en relacién al
mantenimiento de jardines. Entre otros datos reflejados, como resultado
se tiene que existe una demanda insatisfecha en las viviendas de 830,753
metros cuadrados, equivalentes aproximadamente a 5,000 viviendas. De
éstas, el proyecto pretende captar el 12% anual, es decir, casi 100,000

metros cuadrados o 590 viviendas aproximadamente.

El segundo capitulo hace mencion al estudio técnico del proyecto,

dentro del cual se da a conocer las necesidades que la empresa requiere



para dar inicios a sus actividades, entre éstos estan: materiales e
insumos, se detalla la mano de obra, maquinarias, etc. Se realizé el
estudio de micro y macro localizacion, en donde El Parque San Rafael fue
el lugar escogido por su ubicacion estratégica para el proyecto una vez

realizado el analisis de diversos factores para el mismo.

En el tercer capitulo se detalla su organigrama estructural, el cual
es horizontal, ya que ayuda a dar empoderamiento a sus empleados y
facilitando los niveles de comunicacion. Se establecieron las estrategias
empresariales, las cuales alineados a la mision y vision, ayudaran a dar

orientacion y rumbo a la empresa.

El cuarto capitulo se refiere al estudio financiero, el cual demuestra
que el proyecto es rentable al reflejar beneficios y/o utilidades en sus
diversos indicadores que se realizaron, cubriendo asi las expectativas del
inversionista. La recuperacion de la inversion es al cuarto afo, lo cual es
favorable por el tipo del giro de negocio. Debido a estas razones se le
atribuye la recomendacién de aplicar el presente proyecto.



SUMMARY

The garden maintenance as it designs are considerate recreational
activities or hobbies that had been in charge to the owner’s dwelling, in
which it had helped them to decrease their stress level that everybody
handle in this globalization era. Furthermore, nowadays, garden
maintenance is not only a healthy garden reflects, but it is also actually, a
sign of prosperity that everybody desire to obtain in the whole homes,
companies and communities that additionally reflects a certain

socioeconomic level.

Nevertheless, this same changing world, in which that people, head
families and dwelling’s owners has fewer and fewer available time to
maintain their garden by their own. Because these, we could find the
opportunity to create a company dedicated to the garden maintenance
service, with the aim of satisfy all these needs and through the present
study, be able to develop the respective analysis in order to determine it
viability.

The first chapter is about Market Research, which allowed knowing
the customer’s needs regarding to the maintenance garden. Among other
reflected information, as a result we have that exists an unsatisfied
demand of 830,753 square meters in dwellings that are equivalent to
5,000 dwellings. The project expects to gain a 12% yearly, almost 100,000
square meters or 590 dwellings approximately that is.

The second chapter alludes to the project technical study, in which
lets knowing all the needs that the company requires to initiate activities,
among these there are: materials, labour, inputs, equipment and furniture,
etc. The micro and macro location was done, in which El Parque San

Rafael was the chosen place because it strategic location once different



factors analysis were made for the same.

In the third chapter is detailed the structural organization chart,
which is horizontal in order to help giving empowerment to their
employees and facilitating the different communication levels. Strategic
organizations were established, in which aligned to the mission and vision

will help to give orientation and direction to the company.

The fourth chapter refers to the financial study, in which
demonstrate that the project is profitable because shows benefits in their
diverse indicators made, covering consequently investor’s prospects. The
investment recovery takes place in the fourth year, which is favorable
taking into consideration the kind of the business. Owing to all these
reasons, the present project application is recommended.



JUSTIFICACION

Hoy en dia, existe una creciente tendencia de las familias quitefias
en emigrar de la ciudad, en busqueda de alejarse de la contaminacion,
ruido y el trafico. Viendo de esta manera como alternativas los valles o
como es el caso del Cantén Rumifiahui, la cual, las familias optan por
conseguir casas que dispongan con espacios verdes, jardines, la
tranquilidad y confort que este Cantén ofrece.

Cabe recalcar también que, la importancia del mantenimiento de
los jardines va un poco mas alla del simple hecho que los clientes tengan
un jardin sano, sino que pueda expresar o reflejar un cierto nivel socio-
econémico. Es por esto que, el cuidado, disefio, mantenimiento, etc. de
jardines, esta cogiendo mucha fuerza hoy en dia y la puesta en marcha
de este proyecto beneficiaria mucho a la sociedad y que mejor que en el
Ecuador, la cual su clima favorece notablemente a la preservacion de la
vegetacion y en general, las diferentes zonas existentes en el pais,
especialmente la del Canton Rumifiahui, en donde existen extensas areas
verdes, ya sea en casas, parques, empresas u otros y es en donde se va

a constituir e implementar el presente proyecto.

Las familias actuales estan dispuestas a destinar una cantidad de
dinero para cubrir dichas necesidades suntuosas que los pueda ubicar en
un nivel socio-econdmico que esta sociedad demanda; y como mencioné
en el apartado anterior, el tener, cuidar y mantener bellos los jardines es
signo de prosperidad que hoy en dia se quiere obtener en los diferentes

hogares, empresas y comunidades.

Por otra parte, el calentamiento global esta provocando
consecuencias irreparables a la naturaleza y es por ello, que paises

desarrollados aprovechan y hacen uso de la tecnologia para poder



desarrollar maquinas, automéviles o métodos en general que utilicen
sustitutos de energia y que de esta manera no haga dafio o sea amigable

con el medio ambiente.

Existen muchas formas para evitar ser parte de los destructores de
la naturaleza, siendo éstas: disminuyendo el uso de combustibles fésiles
(gasoil diesel, nafta, querosene); utilizando paneles solares para ahorrar
energia; colaborando con el sistema de recoleccion selectiva de basura y
de reciclaje; no practicando deforestacion ni quemadas; entre otros
métodos, son los existentes en cierta forma para reducir o evitar este
fenbmeno del calentamiento global. Sin embargo, existe un método
mucho mejor, econdmico, interesante, nuevo y divertido para contribuir
con esta causa, la cual es por supuesto la jardineria; ya que el plantar un
arbol contribuye a la fijacion del bioxido de carbono al suelo,
disminuyendo el efecto invernadero, amortiguan el cambio climatico y

liberan oxigeno a la atmosfera.

En la actualidad, las personas disponen cada vez de menos tiempo
y esta tarea ambientalista que sirven a su vez como imagen de sus
hogares y/o empresas, muchas veces es descuidado, ya sea por la
carencia del tiempo o el desconocimiento de la materia. Es por esto que
la creacidbn de una empresa de servicios para el mantenimiento de
jardines en el Canton Rumifiahui, es una excelente oportunidad para
contribuir contra este fendmeno que cada dia crece y adicionalmente,
para ayudar a aquellos hogares y/o diversas empresas del sector
industrial que precisan de especialistas en este tema.



[ll. OBJETIVOS

[ll.1. Objetivo General

Elaborar un estudio que permita determinar la creacion de una
empresa de servicios para el mantenimiento de jardines en el Cantén

Ruminahui.

[1l.2. Objetivos Especificos

v' Realizar un estudio de mercado en el Cantén Rumifiahui, con el fin de
determinar la oferta actual y la demanda insatisfecha con respecto al

servicio de mantenimiento de jardines.

v Realizar un estudio técnico con el fin de establecer el tamario,
localizacion e ingenieria del proyecto y cuantificar los recursos

necesarios que nos permitan poner en marcha el presente proyecto.

v Disefiar la estructura organizacional de la empresa para establecer su
base legal, filosofia corporativa; asi como la organizacion y sus

funciones.

v' Elaborar un estudio financiero que permita determinar la rentabilidad

del proyecto.



CAPITULO |

1. ESTUDIO DE MERCADO

1.1. Objetivos del estudio de mercado

v Determinar la demanda existente sobre el servicio de

mantenimiento de jardines en el Cantén Rumifiahui.

v' Establecer la capacidad de ofertacion del servicio de acuerdo a

la demanda insatisfecha existente en el Cantén Ruminahui.

v Identificar los principales servicios de mantenimiento de jardines
que el mercado estd dispuesto a solicitar, en base a la

informacion obtenida de las encuestas y/o entrevistas.

v Establecer los precios de los servicios de la empresa en
congruencia con los resultados o datos obtenidos de la

competencia.

1.2. Identificacidn del Servicio

El mantenimiento de los jardines tiene muchos beneficios que van
mas alla de tener un simple hermoso jardin, sino que se trata de un
conjunto de seres vivientes, en la cual se debe cuidar y mantener. Es asi
como crece estos trabajos y se crean nuevos estilos de jardineria segun
los gustos y preferencias de los clientes, haciendo mas participativa la
interaccion con el medio ambiente y desarrollo emocional que fomenta

esta practica.



El mantenimiento de jardines se ha desarrollado a lo largo de la
historia, generandose un conjunto de creatividades en los disefios y
estilos existentes. La tabla No. 1 revela algunos tipos de jardines,

elementos y materiales que se pueden desarrollar e implementar:

Tabla No. 1: Clasificacion de algunos tipos de jardines

En funcién del Estilo Segun su Ubicacion

- Jardin Japonés - Jardin Campestre
- Jardin Zen - Jardin Urbano
- Jardin Romano - Aticos
- Jardin Hispano-Musulman (Espafiol) | - Balcones
- Jardin Renacentista (Italiano) - Patios
- Jardin Barroco (Francés) - Plazas
- Jardin Paisajista (Inglés) - Terrazas

Segun sus Lineas y Trazados Otros Tipos de Jardines
- Jardin Formal - Jardin para Alérgicos
- Jardin Natural - Jardin para Ciegos

- Jardin sin Barreras Arquitectonicas

Segun las Especies Utilizadas SIETIEES 37 [ EVEEES ele v

Jardin
- Jardin de Autéctonas - Balaustradas y Barandillas
- Jardin de Arométicas - Bancos y Elementos de Obra
- Jardin de Acuaticas - Barbacoas
- Jardin de Cactus - Bordillos y Borduras
- Jardin de Césped - Caminos, Paseos y Senderos
- Jardin de Coniferas - Cauces de Agua y Cascadas
- Jardin de Rosaceas - Cenadores y Pabellones
- Jardin Tropical - Césped
- Césped Atrtificial, Ecologico o
Sintético
Segun la Estacion de su mayor uso | - Emparrados
- Jardin de Primavera - Estatuas y Esculturas

- Jardin de Verano - Escaleras

- Jardin de Otofio - Estanques, Albercas y Fuentes




- Jardin de Invierno - Gravillas Ornamentales

- Grutas, Piedras y Rocallas

Segun el Color de las Flores - Huertos e Invernaderos
- Jardin Monocromatico :I_l(\e/lgldoelgziligologlca, SITEIEEE
- Jardin de Colores Calidos - Madera Tropical y Tratada
- Jardin de Colores Frios - Macetas y Jardineras
- Jardin Florido todo el afio - Muebles de Jardin
- Jardin sin Flores - Muros
- Parterres y Macizos
Segln la Exposicién al Sol - Pavimentos
. Jardin Soleado -CIZ:-:J%%I:;;’uneIeS de verdor y
- Jardin Umbrio - Piscinas y Spas
- Puertas y Verjas
Segln las Necesidades de Agua - Relojes de Sol
- Jardin Seco - Setos, Arte Topiario y Laberintos
- Jardin Palustre - Traviesas y Ecotraviesas

Fuente: ARTE VIVO Jardineria y Paisajismo

1.3. Caracteristicas del Servicio

Dentro de los servicios que la empresa ofrecera se encuentran los

siguientes:

Mantenimiento de jardines:

Entre las actividades para realizar un adecuado mantenimiento del

jardin estan:

- Corte de césped y recorte de bordes
- Recorte de setos y arbustos
- Recorte y poda de arbolado

- Entrecavado y desherbado de arriates de plantacion.



- Limpieza del jardin

Disefio y construccion de jardines:

Se debe realizar un andlisis del lugar donde se realizara el trabajo,
en donde se tiene en cuenta las caracteristicas del lugar, la climatologia,

la plantacion mas apropiada y segun los gustos del cliente.

Mantenimiento de jardines ecol6éqgicos:

Ante la nueva tendencia ecoldgica mundial de ser amigable con la
naturaleza a través de la utilizacion o consumo en nuestra vida diaria de
productos o servicios que ayuden a preservar el medio ambiente, este
proyecto tiene también como fin el brindar un servicio alternativo, en
donde se emplee tratamientos fitosanitarios, para plagas de insectos o
infecciones fungicas, aceptados en cultivos ecolégicos o creando su

propio compost.

1.3.1. Clasificacion por su uso y efecto

Por su uso

Es necesario determinar el sector y sub-sector productivo al que
pertenece el servicio para de esta manera poder identificarlo
apropiadamente.

De acuerdo a la clasificacion del CIIU (Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme) el proyecto se encuentra ubicado en las
“Actividades de servicio a edificios y paisajes (jardines, areas verdes)’ y
como sub-sector el de “Actividades de servicio de manutencion y cuidado
de paisajes (jardines, areas verdes)”, la cual se incluyen los servicios que

este proyecto pretende ofrecer.
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Por su efecto

El mundo actualmente se encuentra en constante crecimiento, los
avances en materia de tecnologia, la ciencia; los estudios; etc., hace que
la poblacién demande cada vez mas y mejores productos y servicios que
incorporen beneficios en el consumo. Por ello, la creacion y/o mejora de
empresas que apliquen sostenidamente estrategias para desarrollar e
incorporar en el mercado productos y servicios con mayores y mejores
usos y beneficios para un mejor estilo de vida, son necesarios y
apremiantes, jugando también un papel importante como motor de la
economias del pais, ayudando a crear bienestar y riquezas en la

sociedad.

Adicionalmente, el medio ambiente juega un papel muy importante
en esta nueva era de la globalizacion, en donde las empresas se
encuentran en la constante busqueda no so6lo de cumplir con su rol
principal, sino también de incluir cada vez més dentro de sus misiones,
las maneras de realizar sus actividades en pro del cuidado, respeto y

preservacion de la naturaleza y el medio ambiente.

Este proyecto determinara la viabilidad técnica y financiera de
establecer una empresa que se dedique al mantenimiento de los jardines
en los hogares, empresas y comunidades, no sélo como una manera de
aportar con la naturaleza u otorgar un servicio a la poblacién, sino
también, como una forma de denotar la belleza de sus jardines y que
permitan demostrar a su vez, su prosperidad. Esto demuestra que la

jardineria juega también, en cierto sentido, un papel social.

12



1.3.2. Servicios sustitutos y/o complementarios

Un servicio sustituto puede ser definido como aquel servicio que
satisface una necesidad similar y por lo tanto el consumidor puede decidir
contratar dicho servicio en lugar de la del proyecto, si éste tuviera un

precio mas elevado.

Para el caso de la empresa de mantenimiento de jardines, no
existe como tal un servicio parecido, por lo tanto, los servicios sustitutos

del proyecto podrian ser considerados los mismos competidores.

Para los servicios complementarios en relacion al proyecto de

mantenimiento de jardines estan:

- Disefio de jardines;
- Fertilizacion de jardines y/o plantas;
- Entre otros

1.3.3. Normatividad Técnica, Sanitariay comercial

Antes de la puesta en marcha del presente proyecto, se gestionara
todas aquellas disposiciones legales, normativas, ordenanzas
municipales, entre otras, para un correcto y transparente funcionamiento

de esta empresa.

La empresa debera primeramente contar con los documentos
necesarios para obtener el RUC y luego obtener la Patente Municipal para
poder ejercer las actividades. Asi mismo, la empresa de mantenimiento
de jardines se constituira como empresa Unipersonal. Estas
organizaciones pueden constituirse a titulo individual, sin constituir una

sociedad de mas personas, lo que permite legalizar al sector informal,

13



segun la norma, que se publicé en el Registro Oficial No. 196 de la Ley de

Compaiias.

Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

Inscripcién

Se deben inscribir en el RUC todas las personas naturales o
juridicas que realicen alguna actividad econdémica
independiente o adicional a relacion de dependencia, dentro
de los 30 dias habiles posteriores a la fecha de inicio de

actividades.

Requisitos Generales

Original y copia de la cédula de identidad o de

ciudadania.

Original y copia del pasaporte, con hojas de identificacion

y tipo de visa vigente.

Presentacion del certificado de votacion del ultimo

proceso electoral

Original y copia de -cualquiera de los siguientes

documentos:

Planilla de servicio eléctrico, consumo telefénico, o

consumo de agua potable a nombre del contribuyente, de

14



uno de los Ultimos tres meses anteriores a la fecha de

realizacion del tramite.

v' Pago del servicio de TV por cable, telefonia celular o
estados de cuenta a nombre del contribuyente de uno de
los dltimos tres meses anteriores a la fecha de

inscripcion.

v' Comprobante del pago del impuesto predial del afio

actual o del afio inmediatamente anterior.

v' Copia del contrato de arrendamiento legalizado o con el
sello del juzgado de inquilinato vigente a la fecha de

inscripcion.

Si el contribuyente no tuviese ninguno de los documentos
anteriores a nombre de él, se presentard como Ultima
instancia una carta de cesion gratuita del uso del bien
inmueble, adjuntando copia de cédula del cedente y el

documento que certifique la ubicacion. Requisitos para sacar el
RUC (2009)

Impuesto de Patente Municipal

Es un tributo anual, comporta la obtencion de la
patente como permiso de funcionamiento, previo la
inscripcion en los registros de la administracion del Municipio
y el pago del impuesto correspondiente, por parte de todos
los comerciantes e industriales que operen en el territorio del
Canton Rumifiahui: asi como las personas que ejerzan

cualquier actividad de orden econémico.

15



La patente es un documento que habilita el ejercicio
de una actividad econémica de caracter comercial, industrial

o financiero.

Base Legal

El cobro del impuesto por la Patente Municipal se
basa en la Ley Organica del Régimen Municipal, codificada y
publicada en el Registro Oficial 159 del 5 de Diciembre del
2005, en los Articulos 363 al 367.

Ademas, se encuentra tipificada en la ordenanza
sustitutiva que regula la cuantia del pago del impuesto de
patentes correspondientes al ejercicio de actividades
econdémicas en el Cantén Rumifiahui registro oficial # 565,
del jueves 14 de abril del afio 2005.

Obtencion de la Patente
La patente debe ser obtenida anualmente vy

considerando los siguientes parametros:
Plazo:
- Para negocios que inician actividades.- Dentro de
los treinta dias siguientes al dia final del mes, en el

que se inician las actividades de orden econémico.

- Renovacion.- La renovacion de patentes se realizara

hasta el 30 de marzo de cada afo.

16



Registro de Patente

Requisitos Personas Naturales:

- Solicitud de Patente

- Certificado de no adeudar al Municipio
- Certificado de Normas Particulares

- Copia de Cédula de Identidad

- Copia del R.U.C.

- Copia de pago al Cuerpo de Bomberos
- Certificados de Salud de ser necesarios

- Croquis de Ubicacion

Requisitos Personas Juridicas:

- Cumpliran los mismos requisitos para una persona
natural y debera adjuntar:

- Escrituras de constitucién de la Compafiia Limitada o
Sociedad An6nima

- Resolucion de Constitucion emitida por la

Superintendencia de Compafiias

Tarifa Base

La Ordenanza Municipal establece la tarifa del
impuesto anual en funcion del capital (base imponible) con el
que operen los deudores de este impuesto dentro del
Canton.

La tarifa minima sera de 10 délares y la maxima sera
de 5,000 ddlares.

17



Reduccion del Impuesto

Cuando un negocio (obligado a llevar contabilidad),
demuestre haber sufrido pérdidas conforme a declaracion
aceptada en el Servicio de Rentas Internas, o por
fiscalizacion efectuada por dicha entidad o por la

municipalidad, el Impuesto se reducira a la mitad.

La reduccion sera hasta de la tercera parte, si se
demostrare un descenso en la utilidad de mas de 50%, en
relacion con el promedio obtenido tres afios inmediatos

anteriores.

Exoneracion
Estardn exentos del Impuesto, Unicamente los
Artesanos Calificados por la Junta Nacional de Defensa del

Artesano.

Para el reconocimiento de la exoneracion el
interesado presentara copia de la calificacion otorgada por la
Junta de Defensa del Artesano o el Acuerdo Interministerial
actualizado, con los requisitos para obtener la Patente
Municipal. IMPUESTO DE PATENTE MUNICIPAL (2010).

1.4 Investigacion de Mercados

1.4.1 Metodologia de la investigacién de campo

El presente proyecto tiene como mercado meta aquellos hogares

cuyas familias tenga un nivel socio-econémico medio, medio-alto y alto; y



ademads, cuya vivienda se encuentre en el Canton Rumifiahui y posea
areas con espacios verdes. Ademas, también atendera las empresas que

se encuentren en el Canton y poseen area verde.

La investigacion de mercado ayudara a detallar los procedimientos
necesarios para poder obtener la informacion requerida asegurando que
el proyecto se lleve a cabo de manera efectiva y eficiente. Para esto, se
efectuara una Investigacion Concluyente Descriptiva, a través del uso de
encuestas aplicadas a los clientes que de alguna forma estén
relacionados con el mercado meta; de esta manera se podra obtener
resultados cuantificables que permitird conocer el mercado real a
profundidad, determinar las necesidades basicas a cubrir con respecto al
servicio de mantenimiento de jardines y las posibles estrategias a

implementarse.

Disefio de la herramienta de Investigacion

La encuesta sera la herramienta clave en esta investigacion para
poder determinar a través de la recoleccion y procesamiento de la
informacion las caracteristicas de la poblacion, gustos, preferencias,
tendencias, etc., que nos ayudara a realizar diversos andlisis y sacar
conclusiones que permitira dar una a la empresa una vision mas clara del
mercado de la situacién real del mercado y de esta manera poder

establecer estrategias.

1.4.1.1. Segmentacién del mercado

Segun Kotler & Armstrong (2001, p. 165) “Mediante la
segmentacion de mercados, las compafiias dividen mercados grandes y

heterogéneos en segmentos mas pequefos a los cuales se puede llegar
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de manera mas eficaz con productos y servicios congruentes con sus
necesidades Unicas.

El presente proyecto que se desea crear estara dirigido
principalmente a particulares que vivan en el Cantén Rumifiahui, con un
nivel socio-econdémico medio, medio-alto y alto, cuya vivienda tenga su
respectivo espacio de area verde. Asi mismo, como se menciono
anteriormente, la empresa se dirigira también al sector industrial del
Cantén que requieran de la atencion del servicio de jardineria.  Los

criterios de segmentacion se resumen en la tabla siguiente:

Tabla No. 2: Segmentacioén de mercados

SEGMENTOS TIPICOS DEL
MERCADO

CRITERIOS DE
SEGMENTACION
GEOGRAFICOS

Zona Canton Rumifiahui

Urbana - Rural

Urbana

DEMOGRAFICOS

Ingresos por hogar

IMas de 500 dalares

Empresas Industriales

Todas con areas verdes

Clase social

Media, Media-Alta v Alta

Fuente: Pagina del Municipio del Cant6n Rumifiahui
Elaborado por: Kerry Lama

1.4.1.2. Segmento objetivo

El presente estudio tiene como mercado objetivo las familias u
hogares con espacios verdes o jardin con un nivel socioecondémico medio,
medio-alto y alto, residentes en el Canton Rumifiahui y cuyos ingresos
familiares seas superiores a aproximadamente la canasta basica
determinado en 540.10 délares (segun datos de octubre 2010 del INEC),
es decir, para este estudio se considerard a aquellas familias cuyos

ingresos sean mayores a 500 dolares.
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El presente proyecto también concentrara sus esfuerzos en atender
dicho servicio a las empresas del sector industrial que se encuentren en el

Canton y que poseen areas verdes.

1.4.1.3. Tamaio del Universo

Segun la investigacion de campo, absolutamente todos los
trabajos, mantenimientos y disefios de los parques y lugares publicos del
Cantén Rumifiahui son realizados por el departamento de Parques y
Jardines del Municipio, por lo tanto, este importante sector o mercado ya
no podria formar parte de la demanda pensada para nuestro proyecto; sin
embargo, no se descarta la posibilidad de realizar alguna actividad o
contrato especifico a través de acuerdos que se puedan establecer con el

Municipio.

Segun datos de la proyeccion del INEC para el afio 2010 (Tabla
No. 3), la poblacién del Canton Rumifiahui estaria conformada por 77,059
habitantes y segun datos de la péagina del Municipio del Cantén
Rumifiahui, el namero promedio de miembros por familia es de 4

personas.

Tabla No. 3: Proyeccién INEC

PROVINCIAS Y AHO 2010
CANTOMES AREA AREA
TOTAL URBAMNA RURAL
RURMILAHUI 77,059 65,740 11,313
Humero de viviendas
(4 personas prom. 19,265 16,435 2,830
por familia)

Fuente: Datos del INEC y Pagina del Municipio del Cantén Rumifiahui

Elaborado por: Kerry Lama
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De esta manera, se podria decir que el Canton esta conformado
por 19,265 viviendas, las cuales éstas vendrian a formar parte del

Universo para el presente estudio.

Respecto al sector industrial, en el Cantén Rumifiahui se
encuentran destinadas en un &rea estratégica 44 empresas industriales,
las cuales debido a sus tamafos e infraestructura, su totalidad fue
considerada dentro del segmento de mercado para el presente proyecto.
De esta manera se puede determinar que el universo para el sector

industrial de este proyecto vendria a ser las 44 empresas.

1.4.1.4. Prueba Piloto

Para la determinacion del grado de aceptacion (p) y no aceptacion
(q), se optd por establecer la probabilidad de 0.5 a “p” y 0.5 a “q” para el
calculo del tamafio de la muestra, ya que con esto se pretende obtener la
informacion necesaria para una adecuada investigacion al reflejar una
muestra mayor y por ende mas representativa a la poblacion. De esta
manera, se podria decir que la Prueba Piloto dirigida a las personas

naturales fue omitida para este estudio.

1.4.1.5. Tamarfo de la Muestra

El tamafo de la muestra “Significa o es igual al numero total de

unidades muestrales o elementos que van a ser investigados” (MANTILLAF,
2004,20).

Para el calculo del tamafio de la muestra de las familias (personas

naturales) se calculara con la férmula de poblacién finita:

Los datos a considerarse son los siguientes:
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Universo: 19,265 viviendas

Grado de aceptacion: 0,5

Grado de no aceptacion: 0,5

Nivel de confianza: 95% —» 1,96
Error: 6,38%

z2 * prg ¥t N
ez(N—1)+ z? * pryg
o 1.96%*+ 0.50 *0.50 ¥19.265
0.0638 “(19,264) + 1.96° *0.50 *0.50
2= 233

n =233

Segun el calculo de la muestra, de acuerdo a los elementos
elegidos para el mismo, es necesario realizar una investigacion aplicando
la encuesta a 233 hogares o familias para poder obtener la informacion
requerida.

Para el caso de las empresas industriales del Canton Rumifiahui,
se aplicara las encuestas a 25 empresas, las cuales ayudaran a generar
una fiel representacion a partir de sus caracteristicas o informacion

recabada.

Procesamiento de Datos: Codificacion y Tabulacion

Para el procesamiento de los datos, codificacion y tabulacion se
utilizé el programa EXCEL 2007, programa en el cual se puede realizar

los graficos y la respectiva tabulacion.
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Tablas de salida, presentacién y andlisis de los resultados
A continuacion se presenta los resultados de las encuestas, tanto

las realizadas a las personas naturales como a las personas juridicas, una

vez realizada la tabulacion.

Resultados de encuestas a Personas Naturales

1) Género
Tabla No. 4: Género
. Mo contestd | Masculing Femenino TOTAL
1) Género
4 111 113 233

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 1: Género

2%_ @énero

W Mo contesto
m Masculino

B Femenino

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
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Analisis

La investigacion fue relativamente equitativa en cuanto al numero de
personas y el género al que pertenecen esto es masculinas y femeninas,
ya que el 51% fueron mujeres y el 47% de los encuestados fueron
hombres. Con este equiparado resultado en porcentaje de género, se
tendran resultados de las deméas preguntas de la encuesta tomando en
cuenta tanto los gustos, preferencias y/o forma de pensar del hombre,
como de la mujer perteneciente a la familia. Es decir, los resultados

estaran en funcion a lo que puede pensar tanto el hombre como la mujer.

2) Edad
Tabla No. 5: Edad
7) Edad Mo contestd| Vacios 20-30 3140 41-50 | Mas de 50| TOTAL
4 26 i 63 53 29 233
2% 1% 25% 27% 23% 12% 100%

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 2: Edad

Edad

2% 11%

B Mo contestd
W Vacios

W 20-30
m31-40
m41-50

M Mas de 50

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama



Analisis

En relacion a la edad de los encuestados, se pudo determinar que
el 27% del total de encuestados fueron personas cuyas edades
comprendian entre los 31 — 40 afios, sin embargo, también hubo una gran
cantidad de encuestados que comprendian las edades entre los 20 — 30 y
41 -50 afios de edad con casi igual porcentaje, 25% y 23%
respectivamente. Esto nos indica que las familias del Canton Rumifahui
estan conformadas por parejas relativamente jovenes y es debido a la
tendencia actual de las familias a vivir en los Valles, libre de la
contaminacion y el ruido, entre éstos se encuentra el Valle de los Chillos,

especificamente el Canton Rumifiahui.

3) Educacion

Tabla No. 6: Educacioén

Mo contesta| Primaria [Secundaria| Superior | TOTAL
4 0 35 194 233

3) Educacion

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 3: Educacion

Nivel de Educacion
Z

M Mo contestd
H Primaria
Secundaria

B Superior

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
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Anélisis

Respecto al nivel educativo de los encuestados, los resultados
obtenidos fueron que el 85% de ellos tienen estudios superiores y apenas
un 15% cursan estudios secundarios. Ninguno de los encuestados fueron
personas con nivel de estudio inferior al secundario. Esto nos revela que
la mayoria de los habitantes forman parte de la poblacién econémica
activa (PEA), estan aptos para conseguir relativamente buenos trabajos y

puedan demandar el servicio de mantenimiento de jardines en sus

hogares.

4) Ingresos familiares mensuales

Tabla No. 7: Ingresos familiares

) Menos de - 1500- Mas de
' 751-
“acios 500 751-1000 5500 9500 TOTAL
4) Ingresos fam. mens. 15 T 1 72 Tl 273
6% 13% 35% % 15% 100%

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 4: Ingresos familiares

Mas de 2500

1500-2500

751-1000

Menosde 500

Vacios

Ingresos familiares
mensuales

o
£

0%

0% 30%

403%

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama
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Andlisis

En relacion a los ingresos mensuales percibidos por familia, se
pudo determinar que el 81% de los 233 encuestados, mencionan que
tienen ingresos familiares superiores a los 500 dolares. Este segmento
puede resultar atractivo para la empresa, puesto a que pueden pagar el
servicio.

El 15% del total de encuestados mencionan tener ingresos
familiares mensuales de mas de 2,500 dolares. A este segmento la
empresa puede aplicar estrategias de marketing més especiales, como
realizar una mezcla de los servicios, en donde incluya el disefio y

construccion de jardines, ya que éste, resulta un poco mas costoso.

La tabla No. 7 también muestra en porcentajes los resultados, en
donde Unicamente un 13% de las familias cuyos ingresos son inferiores
500 ddlares y el 6% de personas que no contestaron también, no serian
parte del mercado al cual se dirigira la empresa, sin embargo, no se
descarta el hecho de que quieran o puedan contratar los servicios de este
proyecto. De esta manera, se podria decir que el 81% aproximadamente
pueden con mayor seguridad adquirir los servicios de mantenimiento de

jardineria.
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5) y 6) ¢Vive en el Canton Rumifiahui? / ¢(Su hogar posee area

verde?

Tabla No. 8: Posee area verde / Vive en el Cantdn

Vive en el Canton * Posee area verde

Posee drea verde TOTAL
Si NO
gj 167 23 190
Vive en el 72% 10% 82%
c .
anton NO 43. D. 43
18% 0% 18%
210 23 233
TOTAL
176% 24% 100%

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 5: Posee area verde / Vive en el Canton

BO% 1 Posee area

verde

m 5|

20% O

20% 7

MNumero de encuestados

si NO
Vive en el Cantén

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Analisis
El 82% del total de los encuestados que respondieron vivir en el
Canton, el 10% menciona no poseer area verde. Estos no forman parte
del mercado de la empresa, por lo que no fueron tomados en cuenta para
responder el resto de la encuesta; sin embargo, se puede decir que 190

encuestados respondieron vivir en el Canton y de éstos el 88% si posee
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area verde. Esto significa que de las 19,265 viviendas existentes en el
Cantén Rumifahui, 16,953 viviendas poseen éarea verde. Es decir, este
segmento estimado de viviendas seria el mercado al cual la empresa

dirigird sus esfuerzos.

Tabla No. 9: Si vive en el Cantén

Vive en el Cantdn * Posee area verde

Posee area verde
S NO TOTAL
Vive en el g 167 23 190
Cantén 88% 12% 100%

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Los encuestados que no viven en el Cantén y tampoco tienen area

verde fueron encuestas anuladas y no tomados en cuenta para analisis.

7) ¢Aproximadamente qué extension o metros cuadrados tiene

su area verde o jardin?

Tabla No. 10: Metros cuadrados del jardin

Menos de 15 m2| 16 -50m2 [51-100 m2 | Mas de 100 m2 | TOTAL
7) Metros cuadrados del

area verde o jardin 51 52 58 49 210
24% 25% 238% 23% 100%

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama



Figura No. 6: Metros cuadrados del jardin

Extensiondel jardin

MNimero de personas
(=
R
&

Menos de 15 m2

51-100m2

Mids de 100 m2

Metros cuadrados del jardin o area verde

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Analisis
Como se puede observar, la extension de los terrenos o areas
verdes de los encuestados esta repartida en las cuatro opciones dadas,
sin embargo, el mayor de éstos con un 28% mencion6 que sus jardines

tienen una extensién de 51 — 100 m2.

El 77% del total de las viviendas respondieron que sus jardines tienen
una extension menor de 100 m2. En este segmento se concentrard un
servicio dado homogéneo; en cambio el 23% que se encuentran en el
Canton, respondieron tener una extensioén de su area verde mayor a 100
m2. Debido a que éstos poseen areas verdes muy grandes, en su
principal y basico servicio de corte del césped se podra utilizar carros
podadores que inclusive recojan automaticamente la hierba cortada, esto
como estrategia para reducir el tiempo empleado en el mismo y también
realizar

para posiblemente descuentos y posicionarnos en dicho

segmento a través de la reduccion de costes.
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8) ¢Quién realiza el mantenimiento y cuidado de su jardin?

Tabla No. 11: Mantiene el jardin

Empresa Un jardinera | Usted mismo Nadie TOTAL
8) Mantiene el contratada persanal o familiar
jardin 7 145 57 1 210
3.3% 69 0% 27 1% 0.5% 100%

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 7: Mantiene el jardin

Mantiene el jardin

1% 3%

W Empress conftratada
B Un jardinero personal
Usted mismo o familiar

M Nadie

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Analisis
Segun los resultados de la encuesta, se puede determinar que los
hogares no disponen de opciones de empresas para contratar este tipo de
servicio de mantenimiento de jardines, ya que el 69% lo realiza un
jardinero personal; el 27,1% lo realiza un miembro de la familia; apenas
un 3,3% respondieron la opcion de contratar una empresa; y 0,5%

respondio que nadie hace dicho trabajo.
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Esto se convierte en una oportunidad para la empresa para llegar a

las viviendas con un servicio completo y diferenciador.

9) ¢Qué empresa contrata para el cuidado y mantenimiento de su

jardin?

Tabla No. 12: Empresa contratada

Sequn contratacion del conjunto 4 5T%

Empresa de guardiania 1 14%

9) Nombre emp. T : 119
contratada eras L i
Munda verde 1 14%

TOTAL 7 100%

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 8: Empresa contratada

Nombre de empresa contratada

M Segun contratacion del
conjunto

M Empresa de guardiania

Tijeras

W Mundoverde

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Analisis
Del 3% del total de encuestados, el 57% menciond que la empresa

contratada para realizar los servicios de mantenimiento de sus jardines es



segun la contratacién del conjunto; el 15% respondid que dicho trabajo
queda a cargo de la empresa de guardiania; el 14% menciond que la
Empresa “Tijeras” es a quien contratan; y 14% mencioné a “Mundo Verde”
también como empresa contratada. De esta manera podemos decir que
de este 3% de encuestados que respondieron haber contratado empresas
para realizar este servicio, el 72% por desconocimiento tal vez, dejan la
decision de dicha contratacion a la guardiania o el conjunto para realizar

el mantenimiento de sus jardines.

10) ¢Cual es el valor que paga por el servicio?

Tabla No. 13: Valor pagado por servicio

10) Valor pago |Menosde 515 $16-530 | $31-550 |Mas de 5 50 TOTAL
servicio 44 B3 40 ] 152
contratado 2584 41% 26% 3% 100%

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 9: Valor pagado por servicio

Valor pagado
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5%
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Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama



Anélisis

Del total de encuestados el 29% menciondé pagar menos de 15
dolares; el 41% entre 16 — 30 délares; el 26% entre 31 — 50 dolares y

apenas un 3% menciond pagar mas de 50%. El 86% paga menos de 50

dolares y va en funcion del tamafio del area de su jardin, sin embargo los

precios de este tipo de servicio se encontrarian dentro de estos rangos,

tratando de afadir valor agregado para aumentar los ingresos en los

diversos servicios brindados.

11)¢Qué servicios de jardineria le gustaria que le ofrecieran?

Tabla No. 14: Opciones de servicios de jardineria

11) Opciones | Corte de Recorte de | Recore y N Entrecaado y Limpieza del | Mantenimiento a través D‘SENQ. v
. setos y poda de | Fumigacion desherhado de . . ) construccion de | Otro
de serv. de | césped . . jardin - |de métodas ecoldgicos )
iardineria arhustas arhalada arriates de plantacidn Jardinas
! 177 78 95 60 87 i 40 67 0
Porcentaje
partic. seguin # 34% 7% 45% 29% 41% 7% 19% 32% 0%
encuestados

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 10: Opciones de servicio de jardineria

DISEFO y construccion de jardines
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Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
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Andlisis

El corte de césped es el principal servicio que se requiere, ya que
segun los resultados, el 84% del total de encuestados eligieron esta
opcion. Seguido se encuentra el recorte y poda de arbolado con el 45%;
luego el servicio de entrecavado y desherbado de arriates de plantacion
con un 41%; a continuacion con igual porcentaje la limpieza del jardin y
recorte de setos y arbustos con el 37%. Estos 5 servicios seran los que la
empresa se especializaria mas por ser los mas demandados, sin
embargo, la opcién de disefio y construccion de jardines obtuvo un 32%
de aceptacion del total de encuestados y si bien se sitla en el sexto
puesto de los principales servicios requeridos, se considera que tuvo una
aceptacion significativa que puede agregar mucho valor y aportar
econémicamente a la empresa por este servicio técnico y especializado a
brindar.

La fumigacion y mantenimiento con métodos ecoldgicos obtuvieron
porcentajes mas bajos, con un 29% y 19% respectivamente, la cual, si
bien es cierto la empresa no se enfocara en desarrollar, lo tendra en

cuenta la empresa para brindarlo si el cliente lo requiere.

12) ¢ Estaria dispuesto a contratar los servicios de una empresa para

realizar el cuidado y mantenimiento de su jardin?

Tabla No. 15: Disposicién a contratar el servicio

12) Disposicion a contratar serv. de Si Mo
empresa para jardineria 174 37

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
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Figura No. 11: Disposicién a contratar el servicio

Disposicidona contratar el servicio

mS

m No

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Analisis
El 84% del total de encuestados estan dispuestos a contratar los
servicios de mantenimiento de jardines y apenas el 16% mencioné no
necesitar o querer contratar dichos servicios. Esta decisiva mayoria
aceptacion para contratar a una empresa que realice el mantenimiento de
sus jardines o areas verdes, muestra que existe una gran oportunidad de
mercado para la empresa a constituirse y que los habitantes de las
viviendas no se encuentran posiblemente del todo satisfechos con

quienes realizan dicho mantenimiento en la actualidad.

13) ¢Cuél es la forma de pago que usted preferiria para la

contratacién del servicio?

Tabla No. 16: Forma de pago

- Tarjeta de
13) Forma de pago Efectiva Cheque cradita TOTAL
152 21 34 207

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
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Figura No. 12: Forma de pago

Forma de pago
Tarjeta de

crédito _\

16%
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Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Analisis

El gréfico refleja claramente la preferencia de los encuestados por
realizar el pago en efectivo por este servicio a demandar, ocupando el
74% de su total. El 16% y el 10% mencionan su preferencia por pagar
con tarjeta de crédito y cheque respectivamente. Esto se debe al tipo de
servicio que se esta brindando, ya que al ser retribuido con bajos costos,

el efectivo es la mejor opcion.

14) ¢Qué medios publicitarios considera que seria apropiado para

dar a conocer este servicio de mantenimiento y cuidado de

jardines?
Tabla No. 17: Medio publicitario
. . . -, ) . . Total
14) Medio | Volantes Radio Television | Periodico Internet y/o mail Revistas
ublicitario encuestados
P 151 45 62 90 110 41 210
Porcentaje
partic. seglin # 72% 21% 30% 43% 52% 20% 100%
encuestados

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
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Figura No. 13: Medio publicitario
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Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Analisis

Del total de encuestados, el 72% menciona que el mejor medio
para dar a conocer la empresa o posiblemente sus ofertas es a través de
los volantes. Esto debido a que es la forma mas rapida de llegar de
acuerdo a las estrategias de reparticion segin su mercado. Sin embargo,
un 52% respondié que el internet y/o mail es otra forma muy efectiva
actualmente para llegar con publicidad de las empresas. El periédico con
un 43%, fue otra de las opciones mas escogidas también, ya que es el
medio mas tradicional. EIl resto de opciones se reparte en casi iguales
porcentajes. La televisidbn con un 30%, la radio con el 21% vy las revistas
con el 20%.

Con este resultado, la empresa buscara realizar el mejor mix de

medios publicitarios para dar a conocer sus ofertas.
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15) ¢Qué sector considera mas adecuado para que la empresa se

encuentre ubicada?

Tabla No. 18: Sector ubicacion de la empresa

15) Sector apropiado para | Triangulo | Sangolqui | TOTAL
ubicacion empresa 140 72 22

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 14: Sector ubicacion de la empresa

Sector preferido ubicacion
de la empresa

E Triangulo

® Sangolqui

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Analisis
El 66% de los encuestados estan de acuerdo en gue la ubicacién mas
apropiada en la que se deba encontrar la empresa es en El Triangulo, ya
que es una via muy concurrida tanto por peatones como los diversos
medios de transporte publicos y/o privados. EI 34% menciona ser en

Sangolqui la ubicacién mas apropiada para que se encuentre la empresa.



16)¢ MENSUALMENTE, con qué frecuencia usted realiza el

mantenimiento de su jardin?

Tabla No. 19: Frecuencia realizacion del mantenimiento

16) Frecuencia 1vez 2 veces Mas de 2

) Frecuer ’ ' ' TOTAL
realizacion mensual mensual  |veces al mes

mantenimiento jardin 79 7 0 36

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 15: Frecuencia realizacion del mantenimiento

Frecuencia realizacion del
mantenimiento del jardin

0%

& 1 vez mensual
& 2 veces mensual

W Mas de 2 veces al mes

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Analisis
Los resultados de la encuesta muestra que el 81% del total de
encuestados respondieron realizar al menos una vez al mes el
mantenimiento de su jardin o area verde; un 19% apenas menciona
realizar dicho mantenimiento 2 veces al mes; y ningun encuestado
respondioé realizarlo mas de 2 veces al mes. Esto indica que las personas
si se preocupan por tener su jardin o area verde bien cuidado y brinda a
la empresa una estabilidad y constancia en los trabajos realizados a sus

posibles clientes.



7) y 4) ¢Aproximadamente qué extension o metros cuadrados

tiene su area verde o jardin? / Ingresos familiares mensuales

Tabla No. 20: M2 de area verde / Ingreso mensual familiar

Metros cuadrados del area verde o jardin * Ingresos fam. mens.

Ingresas fam. mens.
3 TOTAL
Vacios |Menos de 500/  751-1000 1500-2500 M;;Uge
] 0 6 12 2 3 23
Vacios F F r v r r
0% 3% 5% 1% 1% 10%
Menos de 3 13 26 7 2 51
Metros 15m2 [ gy [ e% [ 1% r 3% "o [ 2%
cuadrados 5 6 22 14 5 52
del drea 16-50m2 | F r r r F
2% 3% 9% 6% 2% 22%
verde o
- a4 4 12 28 10 58
Jardin 59 400 m2} L L L L L
2% 2% 5% 12% 4% 25%
Mas de 100 3 2 9 21 14 49
m2 1% 1% 4% 9% 6% 21%
15 31 81 72 34 233
TOTAL
6% 13% 35% 31% 15% 100%

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 16: M2 de area verde / Ingreso mensual familiar

14% 17
12%
12% 17 11%
s
10% 17 2%
wi .
_g 3% W Vacios
m
E oo 2 B Menosde 500
g 5= 3% 751-1000
]
W 1500-2500
4% 2%
3% 2%3% o W MEs de 2500
g 1% 1% 254254
2% 7 9 2
0%
a% & 2 e &
Wacios Menosde 15 m2 16-50m2 S51-100m2 Mas de 100 m2

Metros cuadrados del jardin o drea verde

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
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Andlisis

El 81% del total de encuestados respondieron tener ingresos
mayores a los 500 délares, sin embargo el 7% no entrarian en el analisis,
puesto a que no poseen jardin. Es decir, el 74% de los encuestados son

los que la empresa tomaria mas en cuenta para ofrecer el servicio.

De este segmento la cual se considera que tiene el poder
adquisitivo para contratar este servicio sin algin inconveniente, la
empresa puede definir un primer grupo que es el 55% del total de
encuestados que respondieron tener jardines menores a los 100 m2,
éstos al ser relativamente medianos y/o pequefios, se puede ofrecer un
servicio similar de mantenimiento de jardines; por el contrario al segundo
grupo, la cual el 19% respondié que sus jardines tienen mas de 100 m2,
éstos, al poseer areas mas grandes, se puede realizar los trabajos de
corte de césped con los carros podadores como estrategia de reduccion

de tiempo y costos.
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7) y 8) ¢Aproximadamente qué extension o metros cuadrados

tiene su area verde o jardin? / ¢Quién realiza el mantenimiento

y cuidado de su jardin?

Tabla No. 21: M2 de area verde / Mantiene el jardin

Metros cuadrados del area verde o jardin * Mantiene el jardin

Mantiene el jardin
; Empresa Un jardinero |Usted mismo o . TOTAL
Vacios s Nadie
contratada personal familiar
23 0 0 0 0 23
Vacios r
10% 0% 0% 0% 0% 10%
Menos de 0 1 28 2 0 51
F
Metros 19 m2 0% 0% 12% 9% 0% 22%
cuadrados
. 0 3 36 13 0 52
deldrea 16 .50 m2 b
verde o 0% 1% 15% 6% 0% 22%
jardin 0 2 22 14 0 58
51 - 100 m2p F F r r r
0% 1% 18% 6% 0% 25%
Mas de 100 0 1 33 3 1 49
m2 0% 0% 17% 3% 0% 21%
23 7 145 57 1 233
TOTAL
10% 3% 62% 24% 0% 100%
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Figura No. 17: M2 de area verde / Mantiene el jardin
20% 1 18% |
18% - 17%
w 16% i
2
g 14% 129
T yan Varine
g 1z 10% W Vacios
$ 10% M Empresa contratada
-g B% % Un jardinero personal
@ %
g 6% B Usted mismo o familiar
3 | | o
Z e M Nadie
. 0% | = od% 100% I%
. 0%0%0% 0% {ﬁ. % 0%gy % 0%
Vacios Menosde 15m2 16-50m2 51-100m2 W&z de 100 m2

Metros cuadrados del jardin o area verde

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
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Andlisis

Del 62% del total de encuestados que respondieron que un
jardinero personal realiza el mantenimiento de sus jardines, el 45% son de
viviendas con areas verdes menores a los 100 m2 y el 17% son viviendas
con mas de 100 m2. Como se puede observar, sin importar lo amplio de
los jardines de los diferentes hogares, siempre contratan a un jardinero

para realizar dicho trabajo.

Por otro lado, el 24% de los encuestados mencionaron que un
miembro de la familia realiza el mantenimiento del jardin. De éstos, el
75% aproximadamente mencionan tener sus jardines con menos de 100
m2. Esto tal vez a que el trabajo es menor y consideran que alguien de la
familia lo pueda hacer siempre y cuando cuenten con las herramientas
necesarias.

4) y 8) Ingresos familiares mensuales / ¢Quién realiza el

mantenimiento y cuidado de su jardin?

Tabla No. 22: Ingreso familiar mensual / Mantiene el jardin

Ingresos fam. mens. * Mantiene el jardin

Mantiene el jardin
; Empresa Un jardinero |Usted mismo o . TOTAL
Vacios i Nadie
contratada personal familiar

. 0 1 10 4 0 15

Vacios | X F X r X r X F X 4
0% 0.4% 4% 2% 0% 6%
Menos de ] 1 14 9 1 31
500 [ 3% [ gam [ 6% [ an [ oon [ 13%
Ingresos 12 2 42 25 0 81

B 7511000 | ) b o} _ For
fam. mens. 5% 0.9% 18% 11% 0% 35%
2 1 52 17 0 72

1500-2500 | i F ) F ) F ) F ) F
1% 0.4% 22% 7% 0% 31%
Mas de 3 2 27 2 0 34
2500 1% 0.9% 12% 1% 0% 15%
23 7 145 57 1 233

TOTAL
10% 3% 62% 24% 0% 100%

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
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Figura No. 18: Ingreso familiar mensual / Mantiene el jardin

Encuestados

5%

0%

25%

20%

15% |

10%

2%

18%

12%
|

6%
— 5%

%
a3 7
N 3%
o 1 1%.0% 2%
0s0-4% P 2% % % 0% % %

Vacios Menosde 500 751-1000 1500-2500 Mas de 2500

Ingreso familiar mensual

W Vacios

W Empresa contratada
Un jardinero personal

B Usted mismo o familiar

B Nadie

Analisis

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

El 52% de los encuestados que respondieron tener un jardinero

personal tienen ingresos familiares mayores a 500 délares, esto nos

indica que dichas familias pueden transferir dichos gastos por los

servicios que la empresa les pueda

predisposicién a contratar el servicio.

mencionaron realizar ellos mismos o un miembro de

ofrecer o tendrian mayor

El 19% de los encuestados que

la familia el

mantenimiento del jardin, si bien no se encuentran como clientes que

solicitan el servicio, la empresa efectuara estrategias para llegar a ellos.
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7) y 10) ¢Aproximadamente qué extension o metros cuadrados

tiene su area verde o jardin / ¢Cual es el valor que paga por

dicho servicio?

Tabla No. 23: M2 de area verde / Valor pagado

Metros cuadrados del area verde o jardin * Valor pago emp. Contratada

Valor pago emp. Contratada
: TOTAL
Vacio Menos de § $16.530 | §31.5 50 Mas de §
15 50
i 23 0 0 0 0 23
Vacios F b F
10% 0% 0% 0% 0% 10%
Menos de 21 25 4 1 0 51
Metras 15 m2 9% 1% | 2% 0% | 0% | 2%
cuadrados
. 13 12 27 0 0 52
deldrea 16 - 50 m2 . . - . roo r
verde o 6% 5% 12% 0% 0% 22%
i i 13 [+ 14 25 0 58
Jardin 51 100 m2 L L - s
6% 3% 6% 11% 0% 25%
Mas de 100 11 1 18 14 5 49
m2 5% 0% 8% 6% 2% 21%
TOTAL g1 44 63 40 5 233
35% 19% 27% 17% 2% 100%
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Figura No. 19: M2 de area verde / Valor pagado
o Masde 100m2 g3
T %5%
g
g 11%
- 51-100m2 B%
o
5 B Viss de 550
-:g 16-50m2 D 104, m531-550
@ $16-5 30
o
g W Menosde 515
g Menosde 15m2 11% B Vacio
&
1]
=

Vacios

2%

4% 6%

8%

Nimero de encuestados

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
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Andlisis

La tabla nos muestra que mas o menos en relacion a la extension
del terreno, el valor pagado aumenta. Es asi que el 39% de las viviendas
con extensiones de area verde o jardin menores a los 100 m2 pagan por
el servicio hasta 30 ddlares; en cambio el 19% del total de encuestados
que respondieron pagar mas de 31 dolares, tienen mas de 100 m2 de
extension del terreno. Estas dos variables guardan estrecha relacion y
esta sujeta a otros servicios complementarios que se encuentren dentro

del mantenimiento de los jardines que los usuarios requieren.

De esta manera, estos resultados ayudan a establecer una idea del
costo o valor aproximado que los hogares pagan o podrian estar

dispuestos a pagar por este servicio.
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Resultados de encuestas a Empresas Industriales del Cantén

1) ¢Su empresa posee area(s) verde(s)?

Tabla No. 24: Posee area verde

1) Posee area Si Mo
verde 75 0

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 20: Posee area verde

Posee area verde

0%

mEi

H No

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Analisis
Del total de encuestados, el 100% de las empresas mencionaron
poseer areas verdes. Algo racional, puesto a que al tratarse de empresas

industriales, es indispensable que cuenten con areas verdes de descanso
para trabajadores.
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2) ¢Qué extension o metros cuadrados tiene de area verde?

Tabla No. 25: Extension area verde

2) Metros cuadrados del
area verde o jardin

Menos de
16 m2

16 - 60 m2

51-100 m2

101 -1.000 m2 | Mas de 1,000 m2

0

1

3

19

1

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 21: Extension area verde

Extension area verde

0%

B Menosde 15 m2

H16-50m2
51-100m2

H101-1,000 m2

M Mas de 1,000 m2

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Analisis

El 79% del total de las empresas son relativamente medianas en
cuestion de areas verdes, ya que mencionaron poseer extensiones de
jardines entre 100 a 1,000 m2. El 17% mencionoé tener entre los 16 y 100

m2 y Unicamente el 4% respondié poseer mas de 1,000 m2 en area

verde.

Esto es una oportunidad para el proyecto al indagar con empresas con
extension de jardines relativamente medianas, en donde se podra

aprovechar la reduccion de tiempo y costes a través del empleo de carros

podadores.
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3) ¢Quién realiza el mantenimiento y cuidado de su jardin?

Tabla No. 26: Quien mantiene el jardin

Empresa .| Elguardia / o
3) Mantiene el jardin | contratada El empleado(a) jardinero Nadie
5 7 13 0

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 22: Quien mantiene el jardin

Mantiene el jardin

0%

M Empresa contratada

W El empleadoia)
52%

@

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama

El guardia / jardinero

m Nadie

Analisis

Todas las empresas afirmaron realizar el mantenimiento del jardin, en
donde el 52% de las empresas encuestadas afirmaron que el jardinero o
guardia son quienes realizan el mantenimiento en sus empresas; el 28%

afirmé tener un empleado que lo haga; y el 20% respondié contratar una
empresa.
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4) ¢Qué empresa contrata para el cuidado y mantenimiento de su

jardin?

Tabla No. 27: Empresa contratada

4) Nombre emp. contratada 1.- Persona con RUC (5]

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Anélisis
La Figura No. 22 de la pregunta 3 mostraba que el 20% del total de
empresas encuestadas respondieron contratar una empresa para que les
cuide y mantenga el jardin, sin embargo, al mencionar el nombre de
dichas empresas, todas afirmaron que se trataba de una persona que

contaba con RUC.

Esto nos muestra que son los mismos jardineros quienes realizan los
trabajos, con la diferencia que pueden emitir factura, la cual es un factor
importante para que las empresas industriales contraten sus servicios.

Esto nos da la oportunidad de competir en este segmento al verse
reducido el nimero de jardineros que pueden facturar.

5) ¢Cudl es el valor que paga por dicho servicio?

Tabla No. 28: Valor pagado

5) Valor page em Mo Menosde|531-5| 561-5 [ 5101-| Masde§
cnntfatgada P | contests 530 50 100 51.000 1,000
2 0 0 4 19 0

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

52



Figura No. 23: Valor pagado

Valor pagado

M No contestd

M enozde 5 30
mz31-550
m551-5100
m:101-%1,000

B s de 51,000

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Analisis

Al ser el guardia, empleado y/o jardinero quienes realizan el
mantenimiento de los jardines con el 80% de respuestas del total de
empresas encuestadas, el 76% respondieron pagar entre 101 a 1,000
dolares por dichos servicios. Esto ya que se trata de su propio personal a
la cual deben pagar todo lo que la ley exige, siendo tal vez el sueldo
basico su remuneracién mensual.

El 16% mencion6 pagar entre 51 a 100 délares; y el 8% no
contesté la pregunta por desconocimiento del mismo. Las demas

opciones no estuvieron dentro de las respuestas de los encuestados.
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6) ¢Qué servicios de jardineria le gustaria que le ofrecieran?

Tabla No. 29: Opciones servicios de jardineria

54

i Corte de Rectortefle Recorte y poda F . Entrecavado y desherbado [Limpieza del| Mantenimiento a través
6) Opciones de serv. de césped Selos de arbolado UMIGACION | e arriates de plantacion jardin de métodos ecoldgicos
jardineria arhbustos
14 13 9 10 2 17 4
Porcentaje participacion o I ) ) ) )
; 56% 52% 36% 40% 8% 68% 16%
seg(n # de encuestados
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Figura No. 24: Opciones servicio de jardineria
. - . . .
Opciones de servicio de jardineria
Mantenimiento a través de métodos ecolagicos
Limpieza del jardin 68%

Entrecavado y desherbado de amriates de plantacion

Fumigacién

Recorte y poda de arbolado

Recorte de setos y arbustos

Corte de césped

e

10%

20%  30%  40%

B0%

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Analisis

Del total de encuestados, el 68% prefiere que sus jardines se les

brinde el servicio de limpieza; el 56% también desea que el corte de

césped se ofrezca; luego los recortes de setos y arbustos con el 52%; la

fumigacion con el 40%; el recorte y poda de arbolado con el 36%; el

mantenimiento a través de métodos ecoldgicos tuvo 16% de escogencia;

y un 8% para el entrecavado y desherbado de arriates de plantacién. De

esta manera se podran establecer los principales servicios que el sector

industrial requiere y establecer estrategias adecuadas.



7) ¢Le gustaria que le ofrecieran o contrataria los servicios de

DISENO Y CONSTRUCCION de JARDINES?

Tabla No. 30: Contratacion servicio de disefio y construccion de

jardines

7) Disposicion contratar serv. de DISENO y
CONSTRUCCION DE JARDINES

Si

Mo

22

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 25: Contratacion servicio de disefio y construccion de

jardines

¢

Disposicion contratar servicio
Disefio & construccion de jardines

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Analisis

Existe una total aceptacion por parte de estas

importantes

empresas industriales para que el disefio y construccion de jardines sea

ofrecido, un resultado del 88% de aceptacion.

Una oportunidad grande para que

la empresa

incremente

significativamente sus ingresos con este servicio, ya que al ser
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relativamente mas complejo en donde demande mano de obra técnica y

calificada, el servicio es mejor remunerado.

8) ¢Estaria dispuesto a contratar los servicios de una empresa

para realizar el cuidado y mantenimiento de su jardin?

Tabla No. 31: Disposicidén contratacion servicios

8) Disposicion a contratar serv. de Si Mo
empresa para jardineria R 4

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 26: Disposiciéon contratacién servicios

Disposicion a contratar el
servicio

W5

H No

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Analisis
El 84% del total de empresas encuestadas, respondieron si estar
dispuestas a contratar los servicios externos para la realizaciéon del
mantenimiento de sus jardines, sumandose también para el presente

proyecto este importante sector de clientes.



9) ¢Cudl es laforma de pago que usted preferiria para la

contratacién del servicio?

Tabla No. 32: Forma de pago

9) Forma de
pago

Efectivo

Cheque

Tarjeta de
crédito

Transferencia

0

24

1

1

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 27: Forma de pago

Formade pago

gqoy 0%

M Efectiva

W Cheque

Tarjeta de crédita

M Transferencia

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Analisis

Casi la totalidad de las empresas encuestadas respondieron
preferir el cheque como pago por el servicio brindado, con un 92%. EIl 4%

respondid optar el pago con tarjeta de crédito; y otro 4% menciond la

transferencia como la mas adecuada.

Nadie respondid pagar en efectivo a diferencia de las personas

naturales, sin embargo, esto es razonable puesto a que las empresas por

lo general manejan cartera de pagos a plazos.
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10)¢,Qué medios publicitarios considera que seria apropiado para

darse a conocer este servicio de mantenimiento y cuidado de

jardines?
Tabla No. 33: Medios publicitarios
. } i - Internet y/o .
10) Medio publicitario Walantes Radio Televisian Perigdico mail Revistas
12 12 2 19 8 2
Porcentaje participacion 8% 18% 8% 76% 399% 8%
segun # de encuestados )

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 28: Medios publicitarios

Medio Publicitario

",

Revistas

Internet yv/o mail
Periddico
Television

Radio

Vaolantes

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Analisis
El medio informativo y/o publicitario de mayor preferencia para las
empresas es la prensa escrita con un 76% de acogida del total de

encuestados; el 48% obtuvo tanto la radio como los volantes, el internet

y/o mail con el 32%; y tanto la revista como la television con el 8%.
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Con estos resultados se pretende realizar las combinaciones necesarias
para establecer la estrategia de comunicacion mas adecuada para el

proyecto, en funcion de las necesidades y requerimientos del cliente.

11) ¢Qué sector considera mas adecuado para que la empresa se

encuentre ubicada?

Tabla No. 34: Sector apropiado

11) Sector apropiado para | Triangule | Sangolgui
ubicacion empresa g 24

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 29: Sector apropiado

Sector preferido
ubicacion de la empresa

W Trigngulo

W Sangolqui

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Analisis
Debido a que el sector destinado para aglutinar las empresas

industriales es mas cercana a Sangolqui, éste fue el mas elegida por los



encuestados, siendo el 73% del total; en cambio el 27% mencion6 ser el

Triangulo el sitio méas adecuado como ubicacion de la empresa.

12) ; MENSUALMENTE, con qué frecuencia usted realiza el

mantenimiento de su jardin?

Tabla No. 35: Frecuencia mantenimiento jardin

1vez al |2veces al | Mas de 2 veces
mes mes al mes
19 5 0

12) Frecuencia
mantenimiento del jardin

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 30: Frecuencia mantenimiento jardin

Frecuenciarealizacion del
mantenimiento del jardin

0%

M 1vezal mes

W 2 vecesal mes

Mas de 2veces al mes

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama
Analisis
Del total de empresas encuestadas, el 79% menciona realizar el
mantenimiento 1 vez al mes; el 21% “respondi6 2 veces al mes y ninguno

afirmo6 hacerlo mas de dos veces al mes. Esto nos garantiza al menos un



trabajo mensual por cada importante empresa del sector, por lo que se
debe aprovechar brindando al maximo y con excelencia los diversos

trabajos que se puedan realizar.

1.5. Andlisis de la Demanda

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios
gue el mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de

una necesidad especifica a un precio determinado”. (BACA URBINA
G, 2004, p.17)

A través del anadlisis de la demanda, se podra establecer las
caracteristicas de la misma o el comportamiento, con la cual nos ayudara
a darnos también cuenta si la empresa tiene posibilidades de participar en
el mercado y sus capacidades.

1.5.1 Clasificacion

Para la recoleccion de la informacion, la demanda se puede clasificar:

v' “Por su Oportunidad.- La demanda se clasifica en
satisfecha e insatisfecha, y a su vez la satisfecha se
subdivide en saturada, cuando no se la puede hacer crecer
de ninguna forma y la no saturada, cuando a pesar de ser
satisfecha se la puede crecer utilizando alguna forma de

publicidad o marketing.

v' Por su Necesidad.- La demanda se clasifica en basica o
suntuaria. La demanda bésica se refiere a aquella que la

comunidad requiere para mantenerse y desarrollarse, y
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suntuaria cuando no se trata de satisfacer una necesidad

esencial sino un gusto o deseo.

v' Por su Temporalidad.- Se clasifica en demanda ciclica y
demanda continua. La primera se refiere a la que se da solo
en temporadas, como vacaciones o navidad y la segunda es

la que se da siempre de caracter permanente.

v" Por su Destino.- La demanda se clasifica como de bienes
finales o de bienes intermedios. (Los primeros son bienes
gue se consumen directamente, y los segundos son los
bienes que son adquiridos para utilizarlos en la elaboracion

de otros bienes.

v" Por su Permanencia.- La demanda puede ser de flujo o de
stock. De flujo se da cuando una nueva innovacién aparece,
y se crea la demanda de nuevos clientes para dicho
producto y de stock cuando los clientes ya estan en el
mercado y desean reemplazar sus productos con la nueva

innovacion. (SAPAG CHAIN, 2000, p. 20)

La empresa de servicios de mantenimiento de jardines tiene una
demanda con oportunidad insatisfecha, ya que este servicio es atendido
de manera informal, es decir, no son empresas sino jardineros
personales, las cuales no les podrian brindar las garantias que una
empresa legalmente constituida les pueda ofrecer, sin embargo, si estan
consideradas como competidores en el estudio. Ademas, la empresa
también tiene una demanda de temporalidad continua, ya que este tipo de

servicio se brinda con caracter permanente.
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1.5.2 Factores que afectan ala Demanda

La decision de adquirir un bien o servicio por una persona puede darse
por muchas razones dependiendo de las circunstancias en las que se
encuentre. Segun el autor Hall en su libro “Microeconomia: Principios y

Aplicaciones”, los factores que afectan la demanda son:

- “Ingreso: Cantidad que una comprador gana en un periodo
acordado.

- Riqueza: El valor que una persona dispone para gastarlo en lo que
desee.

- Precios de Bienes Relacionados: Pueden ser sustitutos (bien que
puede usarse a cambio de otro y que posee casi los mismos
beneficios y caracteristicas que el primero) o complementarios
(bien gue se usa junto con otro bien).

- Poblaciéon: A mayor poblacién, mayor demanda de bienes y
servicios.

- Precio Esperado: La expectativa de un alza a futuro en el precio de
un bien desplaza la curva de la demanda hacia la derecha, si
sucede lo contrario se desplaza hacia la izquierda.

- Gustos: Preferencias del consumidor”. (HALL ROBERT E.2002, p. 65)

a. Ingresos: Esta en funcion de lo que el cliente perciba en un tiempo
determinado. Las personas cuyos ingresos familiares sean
mayores a 500 dolares, se consideran que pueden contratar los
servicios de mantenimiento del jardin de manera regular, sin
embargo, hoy en dia, un sueldo de ese valor esta calculado que
sirve para cubrir las necesidades basicas de una familia compuesta
por cuatro miembros. Segun los resultados de la encuesta (Figura
No. 31), el 81% del total de encuestados tienen ingresos familiares

mensuales mayores a los 500 ddlares. La empresa debe
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aprovechar atendiendo este segmento con poder adquisitivo que

puede contratar el servicio.

Figura No. 31: Ingresos familiares mensuales

Ingresos familiares
mensuales

Més de 2500 | GG 15%

751-1000 35%

Menosde so0 | D 139
Varios — 5"!"?

0% 10% 20% 30% 40%

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Kerry Lama

b. Rigueza.- La Figura No. 31 nos refleja también que el 46% de los

encuestados tienen ingresos mayores a 1,500 dolares. Se puede
decir que este segmento tiene mayores posibilidades o riquezas
para realizar mas trabajos en sus jardines en pro de tenerlo més
embellecido, es decir, puede estar dentro de sus posibilidades el
disefiar y construir sus jardines. Los niveles de vida actualmente
estan aumentando, el Gobierno se preocupa por la clase social
media para que tenga una calidad de vida decente, por lo que las

riquezas en los hogares cogen fuerza cada dia.

Precios de bienes o servicios relacionados.- En funcién de los
precios establecidos por el mercado o la demanda, la empresa
determinara el precio a cobrar en funcién del punto de equilibrio
encontrado. EIl brindar un mayor y mejor servicio, éste puede ser
diferenciado y el precio controlado por la empresa. Debido a que el
trabajo sera realizado por mano de obra calificada, ya sean
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técnicos en la rama o con experiencia, el precio subiria. Al hablar
de servicios 0 bienes complementarios, si debido a las medidas
que pueda adoptar el Gobierno sobre las restricciones a las
importaciones y que llegue a afectar al sector donde se encontrara

la empresa, los precios por los trabajos tenderian al alza.

d. Crecimiento de la poblacion.- EI crecimiento poblacional que
viene sintiendo el Canton Rumifiahui, especialmente el de los
conjuntos habitacionales, genera grandes expectativas de negocio
para la empresa. Segun un importante estudio realizado en el afio
2010 sobre el impacto ambiental en el Cantén Rumifiahui para una
empresa de la industria textil, se determin6é que “de acuerdo al VI
Censo de Poblacion y Vivienda (afio 2001 — INEC), el Cantén

Rumifahui tiene una tasa de crecimiento poblacional de 4.09%.”
(Enkador S.A., 2010, p. 19)

Esto demuestra para el proyecto una gran oportunidad para
gue las viviendas o familias adquieran el servicio de mantenimiento

de los jardines.

1.5.2.1. Expectativas de precios futuros

Un avistamiento por parte de los consumidores sobre el alza de un
bien o servicio, genera como efecto que la demanda aumente o se
desplace a la derecha como puede suceder lo contrario, que una
tendencia a bajar el precio genera que la curva de la demanda disminuya

0 se desplace a la izquierda.

Para el caso del presente proyecto, los posibles clientes esperan

gue este nuevo servicio como empresa traiga consigo un costo bajo, por
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lo que seria una estrategia de introduccién que generard que aumente la

demanda en el corto o mediano plazo.

1.5.3 Andlisis histérico de la demanda

El papel de la jardineria se remonta muchos siglos atras y en todos
los rincones del mundo, es asi que cada estilo evoca una situacion y

ambiente diferente.

La practica de la jardineria juega un papel importante en la
sociedad hoy en dia, las familias o viviendas recurren a su cuidado por
cuestiones muchas veces estéticas que hacen denotar su bienestar. Las
viviendas o familias del Cantdon Rumifiahui demuestran su preocupaciéon
en este ambito, ya que segun los resultados de la encuesta sobre quién
mantiene y/o cuida el jardin, apenas el 1% respondié que nadie lo hacia,
tratandose posiblemente de un terreno cuyas caracteristicas no
necesitaba de su cuidado. De esta manera, dicha situacion muestra
posibilidades favorables para la empresa al tener un 99% del total de
viviendas con areas verdes que si lo mantienen (Remitirse a la Figura No.

7 de la Investigacion de Mercados).

Cabe sefialar y recalcar sobre la inexistencia actual de informacién

estadistica respecto al mantenimiento de jardines.

1.5.4 Demanda Actual del servicio

La demanda, asi como también la oferta se lo expresara en una
sola unidad de medida, la cual serd metros cuadrados (m2) y asi, poder
realizar cualquier calculo. Es asi, que con la pregunta N° 7 de la encuesta
y sus resultados reflejados en la Tabla N° 10 de la Investigacion de

Mercados se determind un aproximado de metros cuadrados existente por
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vivienda a través de la generaciéon de numeros aleatorios expresados en
m2 (de acuerdo al total de respuestas para cada opcidén) segun el rango

en el que se encuentra cada opcion de respuesta para dicha pregunta.

Tabla No. 36: Célculo aproximado de metros

cuadrados por vivienda

| 7) Metros cuadrados del area verde o ‘

jardin
Menos de | 16 - 50 i(l)o Mi\(s)ode Total
15 m2 m2 m2 m2 encuestados
f# de 51 52 58 49 210
respuestas
1 6 50 76 161
2 10 24 69 277
3 9 16 79 956
4 8 29 56 545
5 14 47 59 210
6 12 40 55 535
7 9 43 78 889
8 7 22 59 693
9 12 29 92 513
10 14 43 86 159
11 11 28 52 708
12 13 36 88 779
13 10 48 87 908
14 12 45 58 777
15 45 77 540
16 19 86 398
17 44 75 752
18 10 25 73 574
19 14 44 94 800
20 9 47 59 483
21 15 18 87 491
22 10 29 100 296
23 7 29 78 355
24 7 40 72 895
25 6 35 78 492
26 8 28 100 892
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27 8 34 66 715
28 11 48 84 923
29 15 24 70 991
30 10 18 62 892
31 8 31 87 122
32 15 36 60 242
33 14 34 77 764
34 10 40 83 897
35 13 17 95 385
36 5 37 60 758
37 7 41 98 560
38 13 50 90 638
39 14 34 90 304
40 6 36 58 335
41 5 34 61 495
42 14 18 66 840
43 10 42 57 362
44 8 30 67 374
45 7 29 89 941
46 11 45 54 878
47 9 40 53 493
48 15 30 94 238
49 14 17 90 828
50 8 37 53

51 5 18 59

52 17 55

53 62

54 69

55 66

56 70

57 90

58 82

Prom. m2
por 169 m2
vivienda

Fuente: Investigaciéon de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama

Segun el resultado de la generacion de numeros aleatorios de

acuerdo a al numero de respuestas por cada opcion de la encuesta



aplicada en la Investigacion de Mercados, se determind un promedio de
169 m2 por vivienda.

Es asi que la demanda actual del servicio se puede determinar a
través del andlisis de las encuestas realizadas, ademés de otros datos

que ayuden a proporcionar esta informacion.

Para determinar la demanda actual, se toma en consideracién lo

siguiente:

a) Del total de los 190 encuestados que respondieron vivir en el
Canton Rumifiahui, el 88% respondié poseer area verde o jardin.
Del Universo establecido en 19,265 viviendas, 16,953 hogares
poseen areas verdes (Remitirse a la Tabla No. 9 de la investigacion

de mercado)
b) Porcentajes de viviendas que mantienen el jardin es el 99% (Datos
obtenidos de la Investigacion de Mercados). Por lo que el total de

la demanda es de 16,784 viviendas.

Si 169 m2 es el promedio de &area verde por vivienda, por lo tanto, la
demanda actual es de 2°836,496 m2.

Tabla No. 37: Demanda Actual de viviendas (m2)

ACTUAL

2010 16.764 2,836,496

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama
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Para el caso del sector industrial, la demanda actual vendria a ser

la totalidad de las empresas localizadas en el sector, es decir, las 44

empresas industriales y segun los resultados de la pregunta N° 2 de la

encuesta aplicada en la Investigacion de Mercados, se procedio a realizar

el mismo célculo de las viviendas para determinar el promedio de metros

cuadrados (m2), pero esta vez de las empresas del sector industrial y de

esta manera obtener su demanda:

Tabla No. 38: Célculo aproximado de metros

cuadrados por empresa industrial

'\é'gr‘l%s 16-50 | 51-100 | 101 - Més de Total
mo m2 m2 1,000 m2 | 1,000 m2 | encuestados
# de respuestas 0 1 3 19 1 24
1 34 99 454 6393
2 75 728
3 75 265
4 585
5 221
6 776
7 293
8 527
9 971
10 889
11 838
12 804
13 782
14 934
15 913
16 567
17 521
18 184
19 433
Prom. m2 por 765 m2

empresa industrial

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama
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De esta manera, se puede decir que la demanda actual de las
empresas industriales en el Canton Rumifiahui es de 33,660 m2 (Tabla N°
39).

Tabla No. 39: Demanda Actual de empresas industriales (m2)

2010 44 33,660

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama

1.5.5 Proyeccién de la Demanda

Segun la publicacion del 15 de septiembre de 2009 de un
importante diario menciona que “el crecimiento anual en la
construccion de viviendas en el canton Rumifiahui asciende al

4.6%”. (Diario El Hoy, 2009).
Siendo el 4.6% anual la tasa de crecimiento de las viviendas en el
Cantén Rumifiahui, se procede a realizar el calculo de la proyeccion de la

demanda para 5 afos, la cual se muestra en la Tabla siguiente:

Tabla No. 40: Proyeccion demanda viviendas

2010 16,784 2,836,496
2011 17,556 2,966,975
2012 18,364 3,103,456
2013 19,208 3,246,215
2014 20,092 3,395,540
2015 21015 3,551,735

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama
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Respecto a informacion del sector industrial del Cantdn Rumifiahui,

las conclusiones que menciona el Municipio son:

e Existe un numero importante de Industria de gran capacidad
de produccién con relacion al espacio que tiene el Canton.

e EI Canton tiene un atractivo Urbano y Turistico, por tanto se
debe cuidar, controlar y regular el aumento creciente del
Sector Industrial.

e EI canton no cuenta con la infraestructura y espacio
suficiente para dar cabida a un mayor niamero de Industrias.

e Por el crecimiento acelerado de las areas de vivienda, el
area destinada a las industrias, cada vez se ha visto
reducida. No se ha establecido aun las normas para
separar esta area con los otros usos de suelo.

e Se debe definir qué tipo de Industria se va ubicar en el
Canton.

e Se debe dar prioridad a las industrias con alta tecnologia.

e Concentrar a las muevas industrias en una zona mas
amplia y con separacion del area de vivienda y respetar la
ubicacion de las existentes que cumplan con las normas

ambientales.

En base a este antecedente y andlisis realizado por el Canton,
concluyen que no existira algun crecimiento significativo en el sector
industrial hasta el 2015; y en un caso dado, surgirian maximo 3 empresas

en el Cantdn (dato otorgado por un funcionario del Municipio).

Es decir, en 5 afos el sector industrial tendria un crecimiento muy

lento y aproximado al 1.04% anual.
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Tabla No. 41: Proyeccién demanda de empresas industriales

2010 44 33,660
2011 45 34,118
2012 45 34 582
2013 45 35,052
2014 45 35,529
2015 47 36,012

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama

1.6. Anélisis de la Oferta

“‘Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto

namero de oferentes (productores) esta dispuesto a poner a

disposicion del mercado en un momento y a un precio

determinado” (BACA URBINA G, 2004, p. 48)

1.6.1. Clasificacion

“Entre los principales tipos de oferta, se reconocen tres,

segun el nimero de oferentes:

Oferta competitiva o de mercado libre, es en la que los
productores se encuentran en circunstancias de libre
competencia, sobre todo debido a que existe tal cantidad
del mismo articulo, que la participacion en el mercado
estd determinada por la calidad, el precio y el servicio

gue se ofrecen al consumidor. También se caracteriza
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porque generalmente ningan productor domina el

mercado.

e Oferta Oligopdlica, se caracteriza porque el mercado se
encuentra dominado por so6lo unos cuantos productores.
Tratar de penetrar en este tipo de mercado no sélo es

riesgoso sino en ocasiones hasta imposible.

e Oferta monopdlica, es en la que existe un solo productor
del bien o servicio y por tal motivo, domina totalmente el

mercado imponiendo calidad, precio y cantidad”. (BACA
URBINA G, 2004, p. 49)

Si bien no se encuentra bien identificado los ofertantes del servicio
de mantenimiento de jardines debido a que los mismos no son empresas
legalmente constituidas y/o son empresas relativamente desconocidas por
el gran mercado existente, la empresa se encuentra en un mercado
monopolisticamente competitivo, puesto a que existen muchos jardineros
gue prestan sus servicios, los cuales no son iguales a los que la empresa

brindara, dando el poder de ejercer cierto control sobre el precio.

Por esto, la empresa marcard la diferencia en el servicio prestado

como estrategia para ganar mercado y darse a conocer.

1.6.2. Factores que afectan a la Oferta

Otros factores que influyen en la oferta, distintos al precio, son:
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“1. Precio de los Insumos.- Si los insumos que utiliza una
empresa para la elaboracién de los bienes es bajo podremos
ofrecer mas y viceversa; 2. Tecnologia - A mayor tecnologia,
mayor ahorro de costos, y por ende, mayor oferta; 3. Niumero de
empresas.- Mientras mas empresas posea un empresario tendra
mayores posibilidades de ofrecer sus productos; 4. Precio
Esperado.- La expectativa de un alza futura en el precio de un bien
desplaza la curva de la oferta hacia la izquierda y sucede lo
contrario con la expectativa de una baja futura; 5. Impuestos y
subsidios.- Aplicados por parte del gobierno; y, 6. Cambios
climaticos y otros sucesos naturales.- El empresario esencialmente
necesita de un clima favorable para que este factor no estropee

sus planes de oferta”. (HALL ROBERT E.2002, p. 67)

Entre los factores especificos que afecten la oferta del presente

proyecto estan:

c)

d)

El nimero de competidores.- En el servicio de la jardineria,
juridicamente hablando, no existe una competencia directa, sin
embargo, al ser un servicio ejecutado por el sector informal, éstos
pueden afectar la operacion o ingresos de la empresa al poder
cobrar menos por los trabajos realizados. Para esto, la empresa
debe establecer estrategias de diferenciacion que le permita ganar
mercado y que la curva de la oferta se desplace a la izquierda

analizando y teniendo como competencia dicho sector informal.

La tecnologia.- Importante que la empresa aplique insumos con
tecnologia moderna que ayuden a no dafar el medioambiente por
ejemplo, ademas de utilizar maquinarias y/o herramientas que

ayuden a agilizar el trabajo de corte de césped, o en su efecto,
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utilizar software modernos para los disefios de los jardines son

importantes para establecer la diferenciacion del servicio brindado.

e) Los cambios climaticos.- En épocas de mayores precipitaciones,
las areas verdes tienden a crecer mas rapido y por ende se
requerira mas ofertantes para abarcar la demanda. Asi mismo, en
verano, es mas prescindible los servicios de mantenimiento de
jardineria, sin embargo, la empresa puede enfocarse a realizar o

brindar otros servicios complementarios.

f) Los impuestos.- Puede afectar a que la oferta disminuya en funcién
de las importaciones de las maquinarias y/o herramientas para la
jardineria pudiéndose dar una restriccion en éstos y disminuyendo

o desapareciendo la oferta en el tiempo.

1.6.3. Analisis histérico de la oferta

De acuerdo a la investigacion realizada en el Municipio del
Cantén Rumifiahui respecto al niumero total de empresas que ofertan el
servicio de mantenimiento de jardines, funcionarios respondieron no

haber ninguna empresa en el Cantdn que ofrezca este servicio.

Segun los resultados de la encuesta (Tabla No. 42 y Figura No.
32), el 3% de los 167 encuestados respondieron contratar los servicios de
una empresa para el mantenimiento de sus jardines; y el 73% del total de
encuestados mencionaron ser un jardinero contratado quien les realiza

este servicio.

Esto quiere decir que los jardineros vendrian a formar parte
también de la cartera de ofertantes, sin embargo, no se puede cuantificar

el nimero total de jardineros existentes. Por lo tanto, no existe un registro
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oficial que permita cuantificar la oferta en este tipo de actividad y ademas
no existen datos estadisticos de comprobaciéon que ayuden a determinar

la oferta historica.

Tabla No. 42: Vive en el Cantén / Mantiene el jardin

Vive en el Cantén * Mantiene el jardin

Mantiene el jardin
Empresa Un Usted mismo o . TOTAL
jardinero ili Nadie
contratada | J&r familiar
Vive en el o 5 122 39 1 167
Cantdn 3% 73% 23% 1% 100%

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 32: Vive en el Cantdn / Mantiene el jardin

Si VIVEN EN EL CANTON

732

a0+ 23%

:DE; ""' - 3% - 10}0

Empresa Un jardinero Usted mismo o Madie
contratada personal familiar

Encuestados

Mantiene el jardin

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Kerry Lama

1.6.4. Oferta Actual

La oferta actual fue determinada a través de los resultados de las
encuestas aplicadas, ya que hoy en dia en el Canton Rumifiahui no
existen empresas legalmente constituidas que presten servicios de
mantenimiento de jardines. De esta manera, podemos decir que la oferta

actual esta conformada por 12,084 ofertantes, ya que el 72% del total de
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encuestados respondieron contratar una empresa o un jardinero para el
cuidado de sus jardines (remitirse a la Figura No. 7 de la investigacion de

mercados).

Es decir, la oferta actual es de 2°042,277 metros cuadrados (Tabla
No. 43).

Tabla No. 43: Oferta actual viviendas

2010 12.084 2.042 277

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama
Asi mismo, debido a que el 100% de las empresas industriales
mencionaron tener a alguien o contratar una empresa para que le den
mantenimiento a sus jardines (Tabla No. 24 y Figura No. 20 de la

investigacion de mercados), se considera su totalidad como ofertantes.

Tabla No. 44: Oferta actual de empresas industriales

2010 44 33.660

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama

1.6.5. Proyeccion de la Oferta

Para determinar la proyeccion de la oferta se considero igualmente
el porcentaje de crecimiento anual en la construccién de viviendas en el
Canton Rumifahui, la cual se encuentra en el 4.6%, el mismo que sirvid

para determinar la proyeccion de la demanda para este proyecto.



Igualmente, para las empresas industriales se considerd su tasa de

crecimiento del 1.04% anual para proyectar su oferta:

Tabla No. 45: Proyeccién oferta viviendas

2010 12.084 2042277
2011 12 640 2,136,222
2012 13,222 2,234 468
2013 13,830 2,337,275
2014 14 466 2,444 789
2015 15,132 2,557,249

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama

Tabla No. 46: Proyeccidn oferta empresas industriales

2010 44 33.660
2011 45 34116
2012 45 34,582
2013 46 35,052
2014 46 35,529
2015 47 36,012

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama

1.7. Estimaciéon de la Demanda Insatisfecha

“Se llama demanda potencial insatisfecha a la cantidad de
servicios que es probable que el mercado consuma en los afos

futuros, sobre la cual se ha determinado que ningun productor
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actual podra satisfacer si prevalecen las condiciones en las cuales

se hizo el calculo” (BACA URBINA G, 2004, p. 51).

La demanda insatisfecha es un balance entre la demanda y oferta,

como se muestra en las tablas siguientes:

Tabla No. 47: Demanda Insatisfecha viviendas

|
2010 2 §36.496 2042.277 794,219
2011 2 966,975 2136,222 830,753
2012 3.103 456 2234 488 868,968
2012 3,246,215 2337.275 908,940
2014 3.395 540 2 444 789 950,751
2015 3.551 735 2 557,249 994,486

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama

Tabla No. 48: Demanda Insatisfecha empresas industriales

|
2010 33.660 33,660 0
2011 34118 34118 0
2012 34,562 34,582 0
2013 35052 35,052 0
2014 35529 35529 0
2015 36.012 36,012 0

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama
Si bien la demanda insatisfecha en el sector industrial del Canton
refleja aparentemente ninguna oportunidad, la empresa llevara sus
esfuerzos en conseguir entrar a dicho mercado y obtenerlos como

clientes.

80



1.8. Andlisis de Precios

“Se considera el factor precio de un producto como el elemento
mas importante de la estrategia comercial, en la determinacion de la
rentabilidad del proyecto, ya que él serd el que defina en ultimo

término el nivel de ingresos”.

Al establecer que el proyecto se encuentra en un mercado
monopolisticamente competitivo, en donde existen muchos ofertantes
pero con diferencias en el servicio o su calidad brindada, al consumidor
no le dard lo mismo realizar la compra de uno u otro ofertante de este
mercado. Por esto, la empresa puede ejercer cierto control sobre el
precio al diferenciar su servicio. Sin embargo, al establecerse los costos
por debajo del precio, el mismo debe estar competitivamente fijado por el
mercado y la demanda, es decir, como estrategia de introduccion, el
presente proyecto debera establecer costos determinados en relacion a

los precios de sus competidores.

1.8.1 Precios historicos y actuales

No existen registros de los valores cobrados en este sector de
jardineria, sin embargo, se puede decir que los precios de la competencia
estan determinados aproximadamente por el calculado e investigado en el
mercado a través de las encuestas, en donde aproximadamente el precio
por metro cuadrado es de 0.48 ddélares. Este valor es variable y va en

funcién de la continuidad y tipo especifico del servicio brindado.
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1.8.2. Margenes de Precios: estacionalidad, volumen, forma de pago

La determinacion de los margenes de precios del proyecto puede
darse en base a los costos, en el andlisis del punto de equilibrio, la

demanda, la competencia.

Los precios que la empresa ofrecera estarian en funcion de los
tipos de servicios que se brinden y/o de los insumos que se utilicen por
ejemplo en plantas, abonos, insumos para los disefios y construccion, etc.
Sin embargo, el corte de césped, como principal servicio a brindar por la
empresa con un 84% del total de encuestado que lo seleccionaron, su
precio estaria acorde al de la competencia y a los resultados que la

encuesta arrojo.

Realizando un promedio y generando precios aleatorios para cada
opcién de valor pagado segun los metros cuadrados del jardin y la
cantidad de encuestados que eligieron dicha opcién, tenemos que por
ejemplo, para las personas que tienen menos de 15 m2 (franja amarilla de
la Tabla N° 49), mencionaron pagar diferentes valores, (25 personas
pagan menos de $15; 4 personas entre $16 y $30; y 1 persona entre $31
y $50). Segun el numero de encuestados que eligieron la opcion, se
generaron valores en délares aleatorios que se encuentran en ese rango
de precios. Luego se sacO un promedio, la cual dio $12 y a su vez el
promedio del rango de los metros cuadrados, la cual son 8 m2. El mismo
procedimiento se realiz6 para la franja azul, roja y el promedio

nuevamente de estas tres.

De esta manera se pudo establecer de las investigaciones
realizadas un precio referencial aproximado de 0.48 ddlares por metro

cuadrado.
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Tabla No. 49: Calculo del precio

Valor pago emp. Contratada
Menosde| $16-% | $§31-% | Masde $
$15 30 50 50
Menos de .
15 m2 25 4 1 0
Metros
cuadrados| 16 - 50 m2 12 27 0 0
del drea
verde o |51- 100 m2 & 14 25 0
jardin
Mas de 100 )
m2 1 18 14 3
# de datos #de datos # de datos
25 a4 1 12 27 0 6 14 25
#de Menos|§16- |5 31- Menos |516-5| $31- Menos|$16-5] 531 - #de
datos de 15| 530 | 550 de$15| 30 550 de$15| 30 550 datos
1 S 14| 527|537 S 9|5 139 - S 0|5 235 31 1
2 5 6518 S 1|5 25 S 7|5 168|533 2
3 S 15| 519 5 115 16 S 14 |5 175 33 3
4 S 10| 520 S 145 21 S 11|55 17|55 46 4
3 S El S 9|3 20 S 9|5 18|55 44 3
5} S 12 S 10| 3% 19 S 135 275 42 6
7 mls 7 S 8|5 21 5 22(5 31 7
& e 5 i} S 8|5 22 5 2685 33 g
3 nls 10 15 7[s 19 5 $ 16|s 39| 9
10 NEE $ 148 16 1 $ 17 (% 43 10
11 s S 12 S B|3 24 S 1|5 38 11
12 S 1a a S 8|5 2 a S 215 44 12
13 d S 8 5 22 S 285 35 13
14 S 3 5 5 19 1 S 195 42 14
15 5 7 S 25 S 34 15
16 S 7 ° S 30 1] S 41 16
7 | | s s s 2 sa|| 7
18 s 1w m $ 24 m $ 33 18
19 S 14 2 5 22 2 S 39 19
20 S 3] 5 26 S 4 20
21 215 3 5 2 S 38 21
22 S 14 S 22 S 31 22
23 5 6 5 26 531 23
24 5 7 5 21 S 36 24
25 S 11 5 18 S 36 25
26 S 18 26
27 S 24 27
PROM. COBRO A ls 12 B |5 18 c|§ 20
PROM. EXT A ] Em2 B | 34m2 C | 76m2
PROM. COBRO A, ByC= $ 10
PROM. EXTEN. A, ByC= |40 m2

$ 048

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama



Esto dependerd mucho de la forma del area verde o jardin y/o su
complejidad para realizar el mantenimiento, ya que en areas mas grandes
y uniformes, el tiempo utilizado al emplear carros podadores por ejemplo,
es relativamente menor a comparacion de jardines cuyas caracteristicas o
disefios sean irregulares y se tenga que realizar mas trabajos con
herramientas manuales, demandando por ende mas tiempo. Ademas,
dentro del corte se incluyen otros servicios en general que se realizan a
los jardines como la poda y recorte de arbolado, limpieza del jardin,

entrecavados, etc.

Estacionalidad.- La Figura No. 33 muestra las Precipitaciones en
milimetro (Pmm) en el Cantén Rumifiahui, en donde se refleja que las
épocas con mayores precipitaciones o épocas de lluvias van en el periodo
de octubre hasta abril del siguiente afio y decrecen las lluvias a partir de
abril, siendo el mes julio el mas seco del Cantén. En estas épocas de
mayores precipitaciones, los jardines en general tienden a crecer mas
rapido, de igual forma las diferentes plantaciones que puedan existir en
los hogares. De esta manera, la empresa debera prestar de manera mas
regular sus servicios en épocas de mayores precipitaciones; en tanto que
en la época de verano disminuira su demanda, por lo tanto, la empresa

debera generar estrategias para mantener su continuidad.

Figura No. 33: Diagrama ombrotérmico IASA serie 1998-2008

75 - Tmed

— P mim

Tmed 40

Fuente: Arce, Marcelo (2009). Normal climatica y distribucién de la precipitacion de la hacienda El Prado -IASA
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Volumen.- La frecuencia con que se brinde el servicio en una vivienda o
en su efecto, la cantidad de trabajos que se realicen en el jardin, pueden
ayudar a que se establezcan precios referenciales y/o descuentos. A su
vez, el realizar contratos con clientes a mediano o largo plazo como una
estrategia para mantener el nimero de clientes y su fidelidad, generaria

un descuento en los valores a cobrar.

Forma de pago.- La empresa sera flexible en las formas de pago a
brindar, pudiendo ser éstos en efectivo, cheque o tarjeta de crédito
dependiendo del gusto o comodidad del cliente. Sin embargo, de acuerdo
a los resultados de la encuesta, el 74% del total de encuestado prefiere
realizar el pago en efectivo, por lo que representa para la empresa un
ingreso liquido para poder destinar ya sea en inversiones o en otra
actividad interna o externa a la empresa que coadyuven a generar

mayores réditos.

Adicionalmente, para tanto para el sector empresarial como para los
duefios de las viviendas se les dara la opcién de realizar transferencias si

lo gustan.

85



86

CAPITULO Il

2. ESTUDIO TECNICO

“El estudio técnico comprende todo aquello que tiene
relacion con el funcionamiento y la operatividad del propio

proyecto.” (BACA URBINA G, 2004, p. 84).

Es preciso detallar donde, cuando, cuanto, cdmo y con qué ofrecer
el servicio de mantenimiento de jardines, por lo que en este segundo
capitulo se tratard de responder lo relacionado al funcionamiento y

operatividad de la nueva empresa.

2.1. Tamafo del Proyecto

“La importancia de definir el tamano que tendra el proyecto
se manifiesta principalmente en su incidencia sobre el nivel de las
inversiones y costos que calculen y, por tanto, sobre la estimacién
de la rentabilidad que podria generar su implementacién. De igual
forma, la decision que se tome respecto del tamafio determinard el
nivel de operacion que posteriormente explicara la estimacion de

los ingresos por venta”. (SAPAG CHAIN, 2000, p. 171).

Establecer el tamafio del proyecto nos ayudard de manera objetiva
a determinar cuanto de la demanda insatisfecha puede el proyecto
abarcar y a su vez, nos permitira establecer los niveles de inversion y su

financiamiento, de modo que refleje el andlisis de rentabilidad apropiado.



2.1.1. Factores determinantes del tamafo

Para buscar mejores resultados, el tamafio de la empresa es
importante, por lo que el establecer su tamafio 6ptimo es determinante y

se dan a través del andlisis de muchos factores que le afectan.

2.1.1.1. El mercado

Debido a los niveles elevados de crecimiento poblacionales que se
estan dando, la construccién de viviendas tiene su efecto. Y es asi como
el Canton Rumifiahui va creciendo de manera rapida y subsecuentemente

este mercado para el proyecto pinta un panorama positivo a largo plazo.

De acuerdo al estudio de mercado realizado, la demanda
insatisfecha al 2011 (afio 1) es de 830,753 metros cuadrados al cual va
dirigido el proyecto y se pretende cubrir un 12% que va de acuerdo a la
capacidad que tendra la empresa en cuanto a recursos técnicos como
financieros. Es decir, se pretende cubrir mensualmente 8,308 metros
cuadrados o aproximadamente 49 viviendas mensualmente durante el

primer afio hasta que ésta logre posicionarse en el mercado.

Tabla No. 50: Porcentaje de captacion de Demanda insatisfecha

Demanda % Demandaa | Demanda cubrir | Demanda a cubrir
Insatisfecha {(m2) | cubrir anual anual {m2) mensualmente
830,753 12% 99,650 8,308

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Kerry Lama
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Cabe recalcar que la empresa en busqueda de ampliar su
captacion de mercado, buscara aumentar su participacion cubriendo el

15% de la demanda proyectada para el tercer afio de sus operaciones.

2.1.1.2. Disponibilidad de Recursos Financieros

El recurso financiero es el que ayudara a la realizacion de la
empresa y a solventar los requerimientos necesarios. La inversion inicial
del presente proyecto provendra de recursos propios en un 75% y el 25%
sera financiado por un crédito bancario. Esto servird para iniciar las
operaciones de la empresa a través de la compra de la maquinaria
necesaria y también para cubrir los costos fijos y variables en el que

incurrira al iniciar operaciones.

La tabla No. 51 nos muestra los créditos otorgados por las

diferentes Instituciones Bancarias del Ecuador.

88



Tabla No. 51:

Tipos de créditos ofrecidos por los diferentes Bancos

| LIREAS 0@ CREDITO | HORTE:E | PLAZGE | TIPD B0 GAEARTIA I
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Crdin 555 5 A [ E Biri WarabE 5. b 5 afvan Farecnal f Fracdsria
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Praductva Fresdace. Camare. Led (smisbiscdeal LY B Foajuainkis € rawsm T £ affan Farwcnal || Fracds s
Frodace. Ganede sreyords Cindd el 5 A E Biri Foajunintia & wrws 5. b 1 advan Farecnal f Fracdsria
Fresdace dE ars] e i danf 10, Dol B Br Foajeatntia & mauws T b 1 adfvan Farecnal f Fracds-a
Fresdace. Cris da curpas (inkial SAFS B Foajuainkis € rawsm 5. Bl L e Farwcnal || Fracds s
Froodace. Cris e curpsu (eushiscidox] 0 Dtk LB Fuaj TR T B L sic Parwnal | Pracosrs |
Cradits 48 Dansrralle M e sea 5 A B E Bir F ML L sfic
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e - S —
—
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a 1al F“‘“' 5 13,35 : £, B - Famts 1A | Dears LA hipiacs
e Mo [npraas - I, 50 G % Fia =000 1 whian — -
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LE=it ERM S ‘ ) ] ih
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2.1.1.3. Disponibilidad de Mano de Obra

El trabajar con cualquier clase de plantas, asi como de arbustos,
flores, arboles, etc., requiere estrictamente de personas capacitadas con
experiencia en la jardineria, ya que si bien es cierto, el mantenimiento de
los jardines es algo relativamente sencillo, se debe tener una técnica

especial para su adecuada manipulacion.

La empresa contara con 3 areas esenciales para iniciar sus

operaciones:

- Directiva y Ejecutiva.- Se encargard de la coordinacién de las
demas areas, aspectos legales, negociaciones, relaciones

publicas, etc.

- Operativa.- Encargada de la ejecucion de los trabajos.

2.1.1.4. Disponibilidad de Materiales Directos

La disponibilidad de materia prima tiene que ver con los necesarios
para la prestacion del servicio. Por lo tanto, los proveedores que
necesitara la empresa listar serian los que nos puedan ofrecer:

fertilizantes, abono, insecticidas, fungicidas, semillas, entre otros insumos.

Las maquinarias es otra parte importante para que la empresa brinde
el servicio y la calidad de ella dependera el tiempo a emplear, asi como su

eficiencia. Entre éstos estan:

- Cortacésped
- Escarificadora

- Motosierra



- Cortasetos
- Cortadora de filo

- Sopladora-aspiradora

2.1.2. Optimizacion del Tamanfo

La capacidad o tamafio de la empresa ira en funcion de su
creciente demanda y debido a que se trata de un servicio emergente, no
se sabe con exactitud cual podria ser la reacciéon del mercado y seréa el
tiempo el generador de confianza con el cliente. La empresa iniciard con
una inversiéon mediana que ayudara a atender al menos dos casas al dia 'y
de acuerdo al crecimiento de demanda que se tenga, se realizara
posteriores inversiones para su crecimiento, tanto en maquinarias,

infraestructura como en recurso humano.

2.1.3. Definicién de las capacidades del servicio

Las capacidades del servicio hacen referencia al volumen o
namero de viviendas que se puedan atender en un dia, mes o afio,
dependiendo del tipo de proyecto. En el caso del servicio de
mantenimiento de jardines, la unidad de medida para realizar los calculos
son los metros cuadrados, por lo que la cantidad de metros cuadrados
atendidos en este servicio, definird su capacidad.

Inicialmente se espera atender un niumero de viviendas, las cuales
entre aquellas alcancen los 8 mil metros cuadrados aproximadamente al
mes (49 viviendas mensualmente) y asi en el mes poder alcanzar el 12%

de la demanda insatisfecha establecida.
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Esto dependera en gran parte de la regularidad y extension de los
jardines (fuera de los demas servicios que requiera el cliente
l6gicamente), ya que se podria optimizar el tiempo en jardines mas
grandes a través del empleo de maquinarias que agilicen el trabajo como

es la utilizacion de carros podadores.

2.2. Localizacion del Proyecto

“La localizacién adecuada de la empresa que se crearia con
la aprobacion del proyecto puede determinar el éxito o fracaso de
un negocio. Por ello la decision acerca de dénde ubicar el proyecto
obedecera no solo a criterios econémicos, sino también a criterios
estratégicos, institucionales e incluso de preferencias emocionales.
Con todos ellos, sin embargo, se busca determinar aquella

localizacion que maximice la rentabilidad del proyecto.

La decision de la localizacion de un proyecto es una decision
de largo plazo con repercusiones econOmicas importantes que
deben considerarse con la mayor exactitud posible. Esto exige que
su andlisis se realice en forma integrada con las restantes variables

del proyecto: demanda, transporte, competencia, etcétera”. (SAPAG
CHAIN, 2000, p. 182)

Segun los resultados de la encuesta aplicada en la investigacion de
mercados, ésta mostro diferencias en la encuesta juridica contra la
natural, en donde los primeros mencionaron a Sangolqui como mejor
sector para que se localice la empresa; y los segundos respondieron El
Triangulo. Sin embargo, se considera que la decisién de la localizacion

respondera mas a criterios estratégicos, en donde no solo la afluencia y
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captacion de clientes sea posible, sino la movilizacion de las maquinarias

segun la concentracion de la localizacion de las viviendas a atender.

Por esta razoén, se utilizara el método cuantitativo por puntos para

determinar la localizacion 6ptima del negocio.

2.2.1. Macro Localizacién

La macrolocalizacion sera el Cantén Rumifiahui, la cual representa
el 2.8% del total de la Provincia de Pichincha con una extension total de
138.6 km2. Este Canton se ve privilegiado puesto a que es unos de los
lugares mas predilectos al momento de elegir dénde vivir, especialmente

de las familias jovenes.

El lugar elegido es la Parroquia de San Rafael, las cuales cuenta
con condiciones adecuadas para el normal funcionamiento de la empresa,
ya que dispone a su alrededor su mercado objetivo, servicios basicos,

vias de comunicacioén, cercania a centros de actividad comercial, etc.
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Figura No. 34: Mapa Cantén Rumifiahui
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Fuente: Pagina del Municipio del Cantén Rumifiahui

2.2.2. Micro Localizacion

Luego de haber seleccionado la macrolocalizacion de la empresa,
se procede a elegir la microlocalizacién, la cual se consideran varios
factores locacionales, que estan recogidos en la respectiva matriz para las
diversas opciones, en donde lo que se busca es examinar a fondo el
conjunto de factores que influyen en la operacion técnica y econémica de

una empresa para el consecutivo logro de objetivos del proyecto.

2.2.2.1. Criterios de seleccion de Alternativas

Los siguientes factores se toman en consideracion para el analisis de

la ubicacién mas apropiada:
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Cercania del mercado.- La movilizacion de las maquinarias desde
el punto donde se ubicard la empresa hasta el cliente, puede
representar costos muy grandes y una complejidad en la Logistica
que pueden generar retrasos en la atencion al cliente y en general,
los tiempos de reaccidn que a la final representa ingresos. Por
esto, la localizacion de acuerdo a la cercania del mercado es un
punto muy importante para el proyecto. Ademas, debe de estar
preferiblemente en una zona de mucha afluencia publica, vehicular

y peatonal.

Transporte y Comunicacién.- Importante es que el negocio se
encuentre en vias de rapidas de salida, descongestionamientos,
cercania con los diferentes puntos o principales ciudadelas o
barrios del Cantén. Es preferible que la empresa se encuentre en
un lugar céntrico para comodidad y facilidad de sus empleados
para llegar al mismo, en donde esté muy cerca a cualquier ruta de

los diversos transportes publicos.

Disponibilidad de mano de obra.- Debido a que el servicio del
mantenimiento de jardines demanda mano de obra no calificada
para la realizacion y ejecucion de los trabajos, se podria decir que

el Canton se puede encontrar el adecuado.

Disponibilidad de servicios basicos.- Los servicios basicos que
la empresa precisard para la operacion son: agua, energia
eléctrica, linea telefénica, internet, transporte publico y seguridad.
En lo que concierne a la zona donde se encontrard la empresa,
ésta dispone de todos los servicios necesarios para Su

funcionamiento.

Costo arriendo.- El costo del arriendo es muy importante puesto a

gue la empresa puede verse limitada por este factor y limitar sus
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opciones respecto a la ubicacion. Las alternativas deben presentar
su costo de arriendo para poder determinar la mas favorable para

la empresa.

2.2.2.2. Matriz Locacional

Como se menciond anteriormente, la utilizacibn del método
cuantitativo por puntos que consiste en factores o criterios establecidos,
relevantes para la localizacion, las cuales se les asignaran un peso o
valor y su determinada calificacién que se encontrara en los rangos del 1
(bajo) al 5 (alto). De esta manera, se multiplican ambos valores y se
suman los resultados de los factores.

2.2.2.3. Seleccion de la Alternativa Optima

Tabla No. 52: Método cuantitativo de puntos

1.- Cercania del mercado
0.25 2 0.50 4 1.00 4 1.00

2.- Transporte y
Comunicacion 0.15 3 0.45 5 0.75 5 0.75
3.- Disponibilidad de
manc de cbra 0.15 3 0.45 4 0.6 5 0.75
4.- Disponibilidad de
servicios basicos 0.15 5 0.75 5 0.75 5 0.75
5.- Costo arriendo 0.30 3 0.9 4 1.2 3 1.5

TOTAL 1.00 3.05 4.3 4,75

Elaborado por: Kerry Lama

Como se puede observar, el puntaje mas alto fue de 4.75 la cual
corresponde a San Rafael, por lo que la empresa tendra su ubicacién en

dicho sector.



2.2.2.4. Plano de Micro localizacién

Figura No. 35: Area de localizacion del negocio
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2.3. Ingenieria del Proyecto

“‘La tematica se centra en los aspectos de compras,
construccion, montaje y puesta en marcha de los activos fijos y
diferidos asociados a los mismos que permitan la operacion de la

empresa para elaborar los productos o la prestacion de servicios”.

Para una consistente definicién de la Ingenieria del proyecto
se debe estar de acuerdo en la existencia de etapas de ingenieria,
ya que desde que ocurre la idea de dar un servicio hasta la
definicion de su proceso, siempre hay que realizar diferentes

estudios, investigaciones, ensayos e intentos preliminares”.
(MENESES E, 2001, p. 102)

En este punto se pretende exponer explicitamente la descripcion
del proceso, adquisicibn de equipo y maquinarias, hasta definir la
estructura juridica y de organizacién que habra de tener la nueva unidad

productiva.

2.3.1. Proceso del Servicio

Hace referencia a cada etapa del proceso de prestacion del
servicio para satisfacer las necesidades del cliente y mantener un alto

nivel de calidad de servicio siempre superior a la competencia.



2.3.1.1. Diagrama de flujo

“Los diagramas de flujo (o flujogramas) son diagramas que
emplean simbolos graficos para representar los pasos o etapas de
un proceso. También permiten describir la secuencia de los

distintos pasos o etapas y su interaccion.”

2010).

Figura No. 36: Simbolos de Diagrama de Flujo

(VAZQUEZ ANA MARIA,
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Fuente: Vazquez, Ana Maria. (2010)
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Figura No. 37: Diagrama de Flujo del proceso de servicio de
mantenimiento de jardines
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Elaborado por: Kerry Lama
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2.3.2. Distribucion de la Planta

Aunque la empresa de mantenimiento de jardines es un servicio
brindado directamente donde el cliente, ya sea en su vivienda o la
empresa, el local comercial sera el sitio de encuentro con el cliente, la
atencién de sus dudas, cierre de contratos, etc. y ademas sera donde las

maquinarias y equipos se guardaran.

Figura No. 38: Distribucion de la oficina de la empresa
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Elaborado por: Kerry Lama




2.3.3. Requerimiento de Materias primas / Materiales directos

El siguiente cuadro muestra los insumos necesarios anuales para

poder brindar el servicio de mantenimiento de jardines:

Tabla No. 53: Materiales Directos / Insumos

Descripcion Oty Uili:;satr?o Subtotal

Ferilizante 14 5 30 S 420
Fundas de basura 1000 | S 0.2 S 200
Abono organico 40 S 2 S a2
Baotas de caucho (par)} 6 S 10 S &l
Guantes P/hombre large (par) 12 S 4 S 53
Tijera para podar 20-1/2 4 S 17 S 63
Recogedor G S 8 S 43
Rastrillo 2 S 12 S 23
Escoba metalica con manga 120cm 1 5 5 S 5
Cultivadar 3 S 4 S 12
Regadera plastica 2gin ] 5 8 5 48

Total s 1,020

Elaborado por: Kerry Lama

2.3.4. Requerimiento de Mano de Obra

A continuacion se detalla la nébmina de empleados que colaboraran

en las actividades de la empresa y las correspondientes obligaciones que

se tiene para con ellos:

Tabla No. 54: Rol de Pagos

Gerente General 1 650 54 22 79 27 832 5,987
Administrador 1 450 38 22 35 13 583 6,995
Asistente 1 300 25 22 36 13 396 4,751
Disefiador de jardines 1 422 35 22 51 18 548 6,576
Jardineros 3 280 23 22 34 12 1,113 13,357

Total 41,666

Elaborado por: Kerry Lama
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2.3.5. Requerimiento anual de materiales, insumos y servicios

Son las herramientas, materiales e insumos que se requerira
anualmente para realizar el mantenimiento de los jardines en las

viviendas y empresas.

Tabla No. 55: Materiales Directos / Maquinarias

Descripcion Gty Uili:;s;r?n Subtotal

Carro podadar 1 5 1,330 5 1,330
Podadara 2 5 178 5 355
Cortadora de filo 2 5 83 s 177
Soplador 26cc 1 5 80 5 80
Motasierra 42¢cc 1 5 178 5 178

Total 5 2,121

Elaborado por: Kerry Lama
Tabla No. 56: Materiales Directos / Herramientas
Descripcidn Qty u[r:1li:;ztr?o Subtotal

Carretilla SIDEC 400kg 2 5 35 5 70
Pala punta cuadrada mango/mader 2 S 4 5 7
Zacapico sin mango 1 5 5 5 5
Manguera 5/87%75 reforzada 2 5 27 5 24
Pistala para manguera Z 5 15 5 a0
Conector de manguera 2 5 3 5 3
Soporte de manguera 2 5 9 5 18
Hacha cmanga fibra de vidrio 2 S 15 5 a0
Fampa para subir tractor podadaor 1 5 249 S 249

Total 5 460

Elaborado por: Kerry Lama

Es necesario un vehiculo para la transportacion de todas las
herramientas y maquinarias al lugar que el cliente requiere que se brinde

el(los) servicio(s).
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Tabla No. 57: Materiales Directos / Vehiculo

Descripcion aty Costo Subtotal
Camioneta Toyota Hilux 4¢2 cabina simple 1 S 16,000 S 16,000
Total S 16,000

Elaborado por: Kerry Lama

Asi mismo, para brindar una buena atencion, se debe contar con
las adecuaciones necesarias para las oficinas donde se recibird y

atendera a los clientes.

Tabla No. 58: Materiales Directos / Muebles de Oficina

Descripcion Qty Uii?r?u Subtotal

Escritoric mogno o3 cajones 1 5 174 S 174
Mueble para computadaor 2 5 215 5 429
Sillones para 4 personas 2 5 150 5 300
Silla de oficina 2 5 135 5 270
Sillas 4 S 40 5 160
Archivadar 2 5 80 5 160
Anaguel 2 5 L1y 5 80
Revistero metalico 2 5 13 5 20

Total 5 1,508

Elaborado por: Kerry Lama

En materia de equipos de tecnologia, se contara con lo necesario
para poder realizar analisis, manejar base de datos, realizar

facturaciones, entre otras.



Tabla No. 59: Materiales Directos / Equipos de Computacion

Descripcion Qty U[;?[Sﬁ:?n Subtotal
Computadora ANMD DUAL CORE XTRATECH 1 S 550 5 550
Portatil AMD ATHL DT 340 2. 2GH HP 1 5 699 5 699
Impresaora matricial 9pines 80 EPS0N 1 S 252 S 232
Impresora multifuncién Inkjet reso CAMORN 1 S 58 5 23
Total 5 1,559

Elaborado por: Kerry Lama

Tabla No. 60: Materiales Directos / Equipos de Oficina

Descripcion ity Ui?;satr?o Subtotal
Teléfono inalambrico 2 5 86 s 172
Fax 1 5 45 5 45
Calculadora 2 5 5 5 10
Total 5 227

Elaborado por: Kerry Lama
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A continuacion se detalla los materiales que inciden directamente
con el servicio a ofrecer y cuyas cantidades son calculados para un afio

de servicio.



Tabla No. 61: Materiales indirectos / Insumos de oficina

Descripcion Unidad Qty Costo Subtotal

Boligrafos punta fina Caja 2 s 773 S 15.46
Archivador lomo 08cm oficio amari Unidad G S 228 5 13.56
Tijera escolar Unidad 4 S 0.92 5 3.67
Perforadaora escritorio peq Unidad 2 S 345 S 690
Dispensadaor cinta adhesiva Unidad 2 5 4.64 5 9.28
Borrador lapiz Unidad 4 5 0.76 5 3.06
Lapiz grafitc HB&Z Unidad 4 5 130 5 5.22
Flash memary 2 GB Unidad 2 S 12.00 5 24.00
[Marcador resaltador pta biselada amari Unidad & 5 104 5 6.24
Marcador permanente recarg. Unidad 4 S 1.30 S 5.20
Grapas 26/5 Caja 5 5  0.90 5 4.50
Correctores pluma lig. Portatil Unidad g 5 1.86 5 11.16
Clip plateados 28mm Caja 4 S  0.96 5 3.84
Engrapadora escritoric mediana plast Unidad 2 5 342 5 6.83
Cintas adhesivas transparente Unidad 4 S 1.51 S 604
Papel Bond blanco 075 grms A4 Resma i] S  4.89 S 29.34
Sobres manila Docena 3 S 046 5 1.38
Sacapuntas escolar Unidad 2 5 043 S 0.86
Carpetas Unidad 20 S 0.40 5 8.00
Toners otinta para impresora Unidad 4 S 35.00 S 140.00
Cintas para impresora matricial Unidad 2 S 25.00 S 50.00
Cuadernos Unidad 4 S 1.98 s 792

Total 5 362.46

Elaborado por: Kerry Lama
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2.3.6. Calendario de ejecucion del proyecto

Tabla No. 62: Calendario de ejecucion del proyecto

MESES ABRIL MAYO JUNIO

ACTIVIDAD 1 2 3 4 3 1 2 3 4 1

1.2 3 4
HEEE

Elaboracion del Proyecto

Tramites Legales

Compra e/o importacian de maguinarias

Adquisicion demas activos

Fealizacion de publicidades

Contacto de clientes

Instalacion local

Seleccion y contratacion de Personal

o | oD =) o | | |l D | —

Organizacian y capacitacion del Personal
Inicio de actividades

—&
—

Elaborado por: Kerry Lama



2.4. Estudio de Impacto ambiental

Es imprescindible para la empresa y para la sociedad realizar un
estudio de impacto ambiental como forma de aporte y preservacion al
medio ambiente (Ver Anexo C). Se podria decir que las gestiones o
actividades que la empresa realizara, no tienen un mayor impacto
negativo al medio ambiente, al contrario, la naturaleza del servicio a
brindar provee muchos beneficios a la naturaleza, sin embargo, los

impactos que pudieran causar al medio ambiente son las siguientes:

- Ruido.- Al momento de realizar los trabajos de corte de césped
utilizando los diversos tipos de podadores o en si, al emplear
herramientas con motor, emiten sonidos muy fuertes que pueden
molestar a los residentes del area, pero al tratarse de un servicio
relativamente rapido, el ruido podria ser tolerable. El
mantenimiento constante de dichas herramientas de trabajo

pueden colaborar para disminuir los decibeles de ruido que emitan.

- Desechos.- Los desechos que se originan de la hierba o plantas
cortadas seran biotrituradas y dichos residuos seran utilizados

como compost, por lo tanto, no generaran contaminacion.

- Contaminacién.- Pueden generarse dos tipos de contaminacion al
brindando este servicio: la primera es con las maquinas de motor
gue funcionan con gasolina, las cuales al ser relativamente
medianas o pequefias y darle un adecuado mantenimiento, la
contaminacion es minima o controlable; la segunda es cuando se
realice algun tipo de fumigacion, la cual se evitara la contaminacion
utilizando insecticidas naturales a partir de extractos vegetales u

otros métodos amigables al medio ambiente.
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CAPITULO 1lI

3. LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

“En cada proyecto de inversion se presentan caracteristicas
especificas y normalmente Unicas, que obligan a definir una
estructura organizativa acorde con los requerimientos propios que

exija su ejecucion” (SAPAG CHAIN, 2003, p. 207)

Es importante definir la estructura organizacional de la empresa
puesto a que es la base de donde nace, planteamiento y logro de los
objetivos, como se plantearan las estrategias, métodos para alcanzar la

eficiencia, entre otras razones.

3.1. Base Legal

Para un correcto y transparente emprendimiento de las actividades
de este nuevo proyecto y de esta forma evitar problemas que puedan
complicar la situacién personal o de la compaifiia para la cual se presta los
servicios, es necesario tener en cuenta y cumplir con ciertos aspectos

legales y conocer sus implicaciones.

3.1.1. Constitucion de la Empresa

Para constituir el presente proyecto, se debe cumplir con los

siguientes requisitos:
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Obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

Inscripcién

Se deben inscribir en el RUC todas las personas
naturales o juridicas que realicen alguna actividad
econémica independiente o adicional a relacion de
dependencia, dentro de los 30 dias habiles posteriores a la

fecha de inicio de actividades.

Requisitos Generales

v' Original y copia de la cédula de identidad o de

ciudadania.

v Original y copia del pasaporte, con hojas de identificacién

y tipo de visa vigente.

v Presentacion del certificado de votaciéon del udltimo

proceso electoral

v' Original y copia de cualquiera de los siguientes

documentos:

v Planilla de servicio eléctrico, consumo telefénico, o
consumo de agua potable a nombre del contribuyente, de
uno de los Ultimos tres meses anteriores a la fecha de

realizacion del tramite.

v' Pago del servicio de TV por cable, telefonia celular o

estados de cuenta a nombre del contribuyente de uno de



los Ultimos tres meses anteriores a la fecha de

inscripcion.

v' Comprobante del pago del impuesto predial del afio

actual o del ano inmediatamente anterior.

v' Copia del contrato de arrendamiento legalizado o con el
sello del juzgado de inquilinato vigente a la fecha de

inscripcion.

Si el contribuyente no tuviese ninguno de los documentos
anteriores a nombre de él, se presentard como Ultima
instancia una carta de cesion gratuita del uso del bien
inmueble, adjuntando copia de cédula del cedente y el

documento que certifique la ubicacidén. Requisitos para sacar el
RUC (2009)

Impuesto de Patente Municipal

Es un tributo anual, comporta la obtencion de la patente
como permiso de funcionamiento, previo la inscripcibn en los
registros de la administracion del Municipio y el pago del impuesto
correspondiente, por parte de todos los comerciantes e industriales
qgue operen en el territorio del Cantébn Rumifiahui: asi como las

personas que ejerzan cualquier actividad de orden econdémico.

La patente es un documento que habilita el ejercicio de una

actividad econémica de caracter comercial, industrial o financiero.
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Base Legal

El cobro del impuesto por la Patente Municipal se
basa en la Ley Orgénica del Régimen Municipal, codificada y
publicada en el Registro Oficial 159 del 5 de Diciembre del
2005, en los Articulos 363 al 367.

Ademas, se encuentra tipificada en la ordenanza
sustitutiva que regula la cuantia del pago del impuesto de
patentes correspondientes al ejercicio de actividades
econdmicas en el Cantén Rumifiahui registro oficial # 565,
del jueves 14 de abril del afio 2005.

Obtencion de la Patente
La patente debe ser obtenida anualmente vy
considerando los siguientes parametros:
Plazo:
- Para negocios que inician actividades.- Dentro de
los treinta dias siguientes al dia final del mes, en el

gue se inician las actividades de orden econdémico.

- Renovacion.- La renovacion de patentes se

realizara hasta el 30 de marzo de cada afo.

Registro de Patente

Requisitos Personas Naturales:

- Solicitud de Patente

- Certificado de no adeudar al Municipio
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- Certificado de Normas Particulares

- Copia de Cédula de Identidad

- Copia del R.U.C.

- Copia de pago al Cuerpo de Bomberos
- Certificados de Salud de ser necesarios

- Croquis de Ubicacion

Segun instructivo sobre impuestos del Municipio del Cantén
Rumifiahui, lo anteriormente descrito es lo requerido para la constitucion

de una empresa. IMPUESTO DE PATENTE MUNICIPAL (2010).

3.1.2. Tipo de empresa (sector/actividad, CIIU)

Se debe establecer en primera instancia el tipo de empresa con la
cual se constituird y de esta manera poder emprender en operaciones
mercantiles. Para esto, se definen algunos tipos de compafiias que

establece la legislacion en el Ecuador:

Los principales formatos que establece la legislacion ecuatoriana

para los tipos de empresas que pueden llevar a cabo negocios son:

“CORPORACIONES O SOCIEDADES ANONIMAS:

La Sociedad Andénima es una compafia que tiene el capital
total dividido en acciones, las que pueden ser negociadas
publicamente. Se requiere un minimo de dos accionistas para
dividir el capital accionario, a no ser que la compafia pertenezca
en parte a una organizacion gubernamental y/o sea prestadora de

algun servicio publico, en donde es permitida la existencia de un
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anico accionista. La responsabilidad de los accionistas se restringe

exclusivamente a la propiedad de sus acciones.

Para proceder a la aprobacion e inscripcién de la sociedad
en el Registro Mercantii de Ecuador, se requiere de una
presentacion previa de la constitucion de la corporacion, sus
estatutos y escrituras ante la Superintendencia de Compafias o de

Bancos.

El capital minimo exigido para la constitucion de la sociedad
es de US$ 800 en dinero o especies, con el 100% suscrito y a lo
menos el 25% pagado al momento de su formacion.

COMPANIAS DE RESPONSABILIDAD LIMITADA:

La responsabilidad de los socios en este tipo de compafiias,
se limita a la contribucion al capital. Es posible que personas
extranjeras sean socias de este tipo de compafiias, pero no sucede
lo mismo con las corporaciones foraneas, ya que estas tienen

prohibicion de participar.

Asi como sucede con las Sociedades Anonimas, las
Comparfias de Responsabilidad Limitada, también deben obtener
la aprobacion de la Superintendencia de Compafiias de sus
escrituras de constituciébn para establecerse legalmente, ademas
de la publicacion de un aviso en el periddico ecuatoriano de mayor

circulacion.

El minimo requerido como capital inicial es de US$ 400, del
cual debe estar pagado al menos el 50% cuando se lleve a cabo su

formacion, y lo restante en el transcurso del siguiente afio.
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Las Compaiias de Responsabilidad Limitada pueden
establecerse para cualquier tipo de negocio, exceptuando la banca,

los seguros y las finanzas.

COMPANIA EN NOMBRE COLECTIVO:

Este tipo de compafias estdn formadas por dos o mas
personas, quienes también comparten la posesion. Ademas, los
socios son solidaria y mancomunadamente responsables por la
totalidad de los actos realizados a nombre de la empresa, a no ser
que se establezca una exencion de responsabilidad en la

constituciéon de la compaiiia.

COMPANIA EN COMANDITA SIMPLE:

Este tipo de compairiias cuentan con dos tipos de socios:

- socios colectivos, y

- socios comanditarios o limitados.

Los socios colectivos son los que proveen el capital, ademas de
ser responsables por la conduccién del negocio son solidaria y

mancomunadamente responsables.

Los socios comanditarios proveen capital, pero no pueden
participar en la administracion de la sociedad, solamente se hacen

responsables por su participacion en el capital de la compainiia.
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COMPANIAS DE ECONOMIA MIXTA:

Este tipo de empresas son una mezcla entre compafias
publicas y privadas. Generalmente, las Compafiias de Economia
Mixta se organizan para prestar servicios publicos o para dirigir
proyectos de desarrollo. Debido a estas areas de interés, muchas
veces este tipo de empresas pueden despertar el interés de
participacion del Estado, que puede comprar la participacion

privada o viceversa.

Las Compafias de Economia Mixta se rigen bajo los mismos
parametros que las corporaciones privadas, dependiendo asi de la

Superintendencia de Compaiiias.

Al estar relacionadas con el Estado, este tipo de compafiias
tienen derecho a algunos beneficios corporativos especiales.”

Informacién estratégica para exportar a Ecuador (2010).

Siendo 2 socios los que iniciaran las actividades comerciales y de
acuerdo a las caracteristicas del proyecto, se constituirA como una
compafiia de responsabilidad limitada en la que sus socios responderan
Unicamente por las obligaciones sociales hasta el monto de sus

aportaciones individuales.

De acuerdo a la clasificacion del CllU (Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme) el proyecto se encuentra ubicado en las
“Actividades de servicio a edificios y paisajes (jardines, areas verdes)’ y
como sub-sector el de “Actividades de servicio de manutencion y cuidado

de paisajes (jardines, areas verdes)”.
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Tabla No. 63: Clasificacion del proyecto de servicio de
Mantenimiento y cuidado de jardines segun la CllU

Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las
actividades econémicas (CIIU)

Seccion N
A Grupo | Clase Descripcion
Division
81 Actividades de servicio a edificios v paisajes (jardines. dreas verdes)
511 8110 JActividades comhinadas de apoyo a instalaciones
812 Actividades de limpieza

8121 |Limpieza general de edificios

8129 |0Otras actividades de limpieza industrial v de edificios

Actividades de servicio de manutencion v cuidado de paisajes
(jardines. areas verdes)

13 130

Fuente: Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades econémicas (ClIU), Revision 4.
(20 de noviembre de 2006)

A continuacidbn se presenta una breve descripcion de la

clasificacion del proyecto:

8130 Actividades de servicio de manutencion y cuidado de paisajes

(jardines, areas verdes):

“Esta clase incluye: plantacion, cuidado y mantenimiento de:
parques y jardines para: hogares publicos o privados; edificios
publicos o0 semipublicos (hospitales, escuelas, edificios
administrativos, iglesias, etc) jardines municipales (parques, areas
verdes, cementerios, etc); pastos en autopistas (carreteras, lineas
de tren y tranvia, canales, puertos), edificios industriales y
comerciales; pastos para: edificios (jardines de techo, pasto de
fachada, jardines interiores); parques deportivos, parques de
diversiones y otros parques recreacionales (parques deportivos,
parques de diversiones, césped para bafios de sol, campos de

golf), aguas estacionarias y fluidas (fuentes, &areas humedas
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alternativas, estanques, piscinas, acequias, cauces de agua,
sistemas de plantas de aguas residuales). Plantas para la
proteccion en contra de los ruidos, viento, erosion, visibilidad y
destellos. Esta clase también incluye: actividades de servicio de
construccion y disefio secundario; mantenimiento de tierra para

mantener en buenas condiciones ecoldgicas.” Clasificacion Industrial

Internacional Uniforme de todas las actividades econdmicas (CIIU), Revision 4.
(20 de noviembre de 2006)

3.1.3. Razon social, logotipo, slogan

Razo6n Social

“Es el nombre con el que se constituye una empresa y que
aparece como tal en el documento publico o privado de

constitucion o en los documentos posteriores que la reforman.”

Razén social y nombre comercial, CAmara de Comercio de Tumaco. (2010)

La raz6n social que se escogio para la futura empresa responde a
los criterios investigados durante el primer capitulo. Por esto, se decidio
como tal “(SIMAJAR Cia. Ltda.) Sistemas Integrados de Mantenimiento de

Jardines”.

Nombre Comercial

‘Es cualquier signo que identifique a una actividad
econdémica, a una empresa o0 a un establecimiento de comercio.
Dicho nombre debe inscribirse en el registro publico de

propiedad industrial llevado por la Superintendencia de Industria y



Comercio.” Razén social y nombre comercial, Camara de Comercio de

Tumaco. (2010)

La razén comercial es el nombre con el que se dara a conocer la
empresa y con el que los clientes se referiran. Para el presente proyecto
de mantenimiento de jardines, se penso en tres nombres, los cuales se
realizara previamente una busqueda ante la Superintendencia de
Compaiias y las Camaras de Comercio mas representativas del pais con
la finalidad de determinar si el nombre a elegir ya existe, lo cual no es

permitido por la ley. Los nombres son los siguientes:

- Dr. Garden
- Jardin jardines
- Jardineria K&K

Logotipo

El es el simbolo o insignia de una empresa con la cual los clientes
se identifican. Por esto, es importante que el logo de una empresa esté
bien disefiado e identifique claramente a lo que se dedica. A continuacion
se muestran 3 ejemplos de los posibles logotipos que la empresa
escogera:

Figura No. 39: Logotipo |

Elaborado por: Kerry Lama
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Figura No. 40: Logotipo Il

‘.’ '
Jardin

Jardines

Tu jardin estd en Gnenag manos../

Elaborado por: Kerry Lama

Figura No. 41: Logotipo Il

e \____|
- A A - ——

' Especialistas en tu jardin...!

Elaborado por: Kerry Lama



Slogan

Con el proposito de respaldar el nombre de la empresa, se han

generado varios slogans, con el fin de definir el mas adecuado:

- Unjardin bien mantenido es un jardin contento.
- Tujardin esta en buenas manos..!

- Especialistas en tu jardin..!

Se escogié el eslogan “Especialistas en tu jardin, ya que es un
mensaje simple y claro sobre los servicios que se pretende ofrecer a los
consumidores, sin ocasionar a éstos confusiones o mal interpretaciones.
Adicionalmente, al leer dicho eslogan hace referencia clara a qué se

dedica la empresa.

Por cuestiones practicas y didacticas, se adopta de aqui en adelante el
nombre “Dr. Garden” hasta recibir la respuesta definitiva de Ila

Superintentendencia de Compaiiias.

3.2. Base Filoséfica de la Empresa

La filosofia empresarial esta basada en la misién, vision, valor,

objetivos estratégicos y principios que constituyen a la empresa.
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3.2.1. Vision

“La vision es creada por la persona encargada de dirigir la
empresa, y quien tiene que valorar e incluir en su analisis muchas

de las aspiraciones de los agentes que componen la organizacion”.
(REYES PONCE A., 1992)

VISION 2015

G Ser una empresa reconocida en el mercado, diferenciada por su

excelencia, calidad total y con el mejor gewicio
personalizado, contando con personal altamente capacitado

y amable que Grinda seguridad a sus clientes.

3.2.2. Misién

“Es una expresion del propdsito de la organizacién: lo que se
desea lograr en el entorno mas amplio. Actia como una mano

invisible que guia al personal de la organizacion.” (KOTLER P. 2003)

(A Somos una empresa Ggue pone a digposicion de Casg
viviendag y empresas un completo sewvicio integral de
mantenimiento de areas verdes, utiCizando herramientas

tecnologicas para Grindar un serwvicio eficiente, con calidad

y en menor tiempo, garantizando a su vez la satisfaccion

total de nuestrog clientes.




3.2.3. Objetivos Estratégicos

‘Los objetivos estratégicos representan los resultados
deseados, a corto, mediano y largo plazo, hacia los cuales se

lanzan o dirigen nuestras acciones”. (REYES PONCE A., 1992)
Corto plazo:
- Brindar constante capacitacion al personal y lograr mayor
compromiso.
- Fomentar el trabajo en equipo y generar buen ambiente de trabajo.

- Ejecutar los trabajos con calidad a la entera satisfaccion del cliente.

Mediano plazo:

Ser una empresa reconocida.

Obtener una rentabilidad aceptable que justifique la constitucion del

presente proyecto.

Generar confianza y lealtad por parte de los clientes.

Abrir mercado a otros valles o ciudades.

Largo plazo:

- Incrementar la capacidad instalada o adquirir mas maquinarias
para poder obtener una mayor participacion del mercado.

- Tener reconocimiento a nivel nacional

- Capacitar en el exterior al recurso humano sobre innovaciones y

disefos de jardines.
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3.2.4.

Principios y Valores

“‘Son leyes fundamentales, universales, implicitas en el
hombre y auto evidentes que gobiernan la efectividad, el

crecimiento y la felicidad”. (CARRILLO G, 2000, 72)

A lo largo de toda la estructura organizacional de “Dr. Garden”,

trabajaran bajo los siguientes principios:

El cliente tiene la razén.- Es a quien se le debe colocar en primer

lugar por sobre toda otra prioridad.

Trabajo en equipo.- Inculcar y fomentar el trabajo en equipo da
buenos resultados en un ambiente de compaferismo, mejora la
eficiencia y los resultados son satisfactorios en las tareas

encomendadas.

Calidad total.- Realizacion de trabajos bien ejecutados son el
reflejo de Dr. Garden. La empresa recalcara siempre a sus
trabajadores sobre la importancia y consecuencias de un trabajo

bien hecho, ademas de programar capacitaciones para su logro.

Innovacién.- Buscar nuevas maneras de realizar los trabajos y/o

aplicaciones que mejore la eficiencia de los trabajadores.

Mejoramiento continuo.- Dr. Garden y sus trabajadores buscan
en todo proceso de la empresa, la manera de ser mas eficientes y
eficaces. Cada detalle que ahorre tiempo y/o ayude a realizar un
mejor trabajo es importante e imprescindible como caracteristica de

los empleados de Dr. Garden en busqueda de la mejora continua.
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Los valores constituyen los principios ideales que sirven de guia a los
miembros de la organizacion para basar sus juicios y guiar su conducta y,
por ende, la orientacion basica de la organizacion. Esta filosofia cultural
serd el marco de referencia donde los individuos, los grupos y la
organizacion total, regiran sus acciones dentro de una determinada escala

de valores.

La empresa “Dr. Garden” se enfocara y se reforzard a lo largo de la

organizaciéon en 5 valores principales, las cuales son:

+ Confianza.- Implica que se quiere vivir y trabajar en un ambiente
donde las comunicaciones sean fluidas, donde las personas se

sientan libres para asumir riesgos y expresar sus puntos de vista.

* Respeto.- Nos ayuda a valorar las diferencias, a apreciar a cada
persona por sus cualidades UOnicas. A traves del respeto
contribuimos a desarrollar el maximo potencial de cada persona

dentro de la organizacion.

+ Honestidad.- Es la capacidad de obrar el bien en todas las

distintas relaciones y actividades que se lleven a cabo.

+ Responsabilidad.- Caracteristica que debe estar fuertemente
marcada en todos los empleados de Dr. Garden, las cuales les

ayuda a obtener lo mejor de ellos mismos.

* Integridad.- Debe ser la cualidad que identifique a cada empleado
de Dr. Garden. Son los estandares éticos y hacer lo correcto con

nuestros colegas, clientes y uno mismo.
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3.2.5.

Estrategia Empresarial

‘Una estrategia es el patrén de los movimientos de la
organizacion y de los enfoques de la direccion que se usa para
lograr los objetivos organizativos y para luchar por la mision de la

organizacion”. (REYES PONCE A., 1992)

A través de la estrategia empresarial, se busca dar orientacion,

metas y medios para encontrar un rumbo a la organizacion.

3.2.5.1. Estrategia de Competitividad

De acuerdo a las estrategias competitivas genéricas planteadas por

Michael Porter, se busca que la empresa se enfoque en una o varias de

ellas con la finalidad de emprender acciones defensivas u ofensivas en un

sector y superar las cinco fuerzas competitivas y de esta manera, poder

obtener un rendimiento superior sobre la inversion en la organizacion, las

cuales son:

Liderazgo en costes.- Es buscar maneras de obtener o lograr
costos mas bajos, ya sea a través de economias de escala,
mejoras en canales de distribucién, implementacion de tecnologia,
entre otras. De esta manera, la empresa puede ofrecer precios
mas bajos y superar el esfuerzo de los demas participantes del

mercado.

Diferenciacidon.- Se destaca por un factor diferenciador, ya sea en
su producto y/o en su servicio, la cual genera fidelidad y confianza
con los clientes por dichos atributos Unicos. Muchas veces a

través de esta estrategia, el precio es irrelevante para el cliente.
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- Concentracion.- Es concentrarse en un grupo especifico del
mercado y realizar estrategias ya sea, de precio, publicidad, etc.,

de acuerdo al perfil, gustos o preferencias de dicho grupo.
Las estrategias genéricas competitivas que la empresa adoptara para
obtener o aprovechar de una mayor rentabilidad son Liderazgo en costes

y diferenciacion.

Liderazgo en costes.- En donde, a través de la implementacion de

magquinarias y/o tecnologia, se reducira el tiempo empleado al brindar el
servicio, por lo tanto el precio a cobrar a los clientes serd mas accesible y
competitivo.  Adicionalmente, se realizara un riguroso control de los
costos y gastos indirectos incurridos en toda la organizacion, adoptando

medidas para disminuirlos.

Diferenciacién.- La empresa marcara una diferencia que el de sus

competidores tanto en la parte de la comunicacién integrada que se
llevara a cabo con los clientes (a través de servicios en linea, amabilidad
al 100% de todos los empleados, con la filosofia completa de que “el
cliente tiene toda la razon”, etc.), como en la excelente entrega de un

servicio de calidad.

3.2.5.2. Estrategia de Crecimiento

La estrategia de crecimiento busca aumentar los niveles de ventas

y un desarrollo sostenible en el mediano o largo plazo para la empresa.

Dr. Garden empleara la estrategia de penetracion de mercados como

manera de obtener un crecimiento sostenible, es decir, la empresa tratara
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de crecer dentro del mercado al cual empezara a atender a través de

estrategias de marketing como:

- Promociones de ventas (descuentos a los clientes fijos o cuyos
contratos sean anuales, rebajas por cantidad de trabajos, etc.);
- Manejo efectivo de las relaciones publicas, propagandas vy

publicidades; y a través de la estrategia mas importante:

- El Buzzmarketing, la cual es la comunicacion de boca en boca

acerca de la calidad de los servicios brindados de Dr. Garden.

Para esto, la empresa debe enfocarse y buscar siempre la excelencia
en el servicio otorgado, dando y cumpliendo con las mas fuertes

exigencias del cliente, buscando persistentemente su satisfaccion total.

3.2.5.3. Estrategia de Competencia

La estrategia de competencia se basa en acciones y reacciones ya
sean defensivas u ofensivas de la empresa en relacién a los movimientos
gue sus competidores realicen. Es decir, la empresa debe determinar
estrategias que vayan en funcion a las fortalezas y debilidades de sus

competidores, de esta manera se busca ganar mercado.

Entre las estrategias de competitividad que puede adoptar una

empresa se tiene las siguientes:

e Estrategias del Lider
o Estrategias del Retador
e Estrategias del Seguidor

e Estrategias del Especialista
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Estrategia del Lider.- Aquellas con mayor participacion del mercado y
por lo regular encabeza las demas empresas en cuanto a cambio de
precios, introduccion de productos nuevos, cobertura de distribucion e
intensidad de promocion, y a las cuales tratan de atacar y eliminar.

Estrategia del Retador.- Las que ocupan un lugar intermedio en el
mercado pueden adoptar dos posiciones en relacion a las que tienen
mayor participacion: atacar o evitar cualquier accion ofensiva por parte de

los lideres.

Estrategia del Seguidor.- Empresa de segundo nivel dispuesta a

mantener su participaciéon de mercado, la cual es reducida y no atacan.

Estrategia del Especialista.- Corresponden a aquellas que concentran
sus esfuerzos en reducidos segmentos de mercado, en base a la

especializacion.

Si bien es cierto que la empresa Dr. Garden no tiene competidores
directos en el Canton Rumilfiahui, sino mas bien indirectos como los
jardineros personales que atienden las viviendas (aunque son
considerados sus competidores mas directos), Dr. Garden se enfocara en
aplicar la estrategia de especialista, en la cual se concentra en brindar un

servicio mas personalizado al segmento de mercado al cual se dirigira.

3.2.5.4. Estrategia Operativa

Son actividades claves que dan la posibilidad de trabajo conjunto

de todo el personal para el logro de las estrategias generales.

Las estrategias operativas las cuales Dr. Garden aplicara son:
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- Capacidad de respuesta.- La empresa tratara de alcanzar la mayor
ventaja competitiva atendiendo de forma mas rapida y fiable el
servicio brindado de sus clientes, para esto, la empresa brindara a
sus empleados constantes capacitaciones que les ayuden a

alinearse con los objetivos que tiene la empresa.

- Costos bajos.- No implicando un valor bajo o de mala calidad, Dr.
Garden se esforzara en minimizar costos que como consecuencia
o resultado se puedan ofrecer precios asequibles. Esta estrategia
operativa se integra con la estrategia de introduccion de la
empresa, la cual es ofrecer precios bajos.

3.3. Estrategias de Mercadotecnia

Las estrategias de mercadotecnia permiten realizar acciones y
tomar decisiones oportunas para crear valor al servicio por un tiempo

considerable

3.3.1. Estrategia Precio

“‘Una estrategia de precios es un marco de fijacion de
precios basico a largo plazo que establece el precio inicial para un
producto y la direccién propuesta para los movimientos de precios

a lo largo del ciclo de vida del producto.” (LAMB, HAIR Y MADANIEL,
2002, p. 607).

Para la fijacion de precios de Dr. Garden, la idea principal es la de
mantener o mejorar los precios frente a los de la competencia o mejor

dicho, a los que el mercado demanda. Por esto, se empleara una



estrategia de penetracién, la cual consiste en fijar un precio inicial bajo

para conseguir una penetracion de mercado rapida y eficaz y asi poder
conseguir una gran cuota de mercado. Ademas, esta estrategia permite
reducir los costes al aumentar el volumen de demanda, lo que permitiria

inclusive, bajar alin mas su precio.

3.3.2. Estrategia Promocion

“La promocion es el elemento de la mezcla de marketing que
sirve para informar, persuadir y recordarles al mercado la
existencia de un producto y su venta, con la esperanza de influir en
los sentimientos, creencias o comportamiento del receptor o

destinatario”. (CULTURAL DE EDICIONES S.A., MARKETING Y VENTAS,
2002)

Para una efectiva mezcla promocional, dar a conocer la empresa
y/o busqueda de obtener niveles aceptables de ventas, la empresa

realizard las siguientes estrategias:

Publicidad.- Dr. Garden realizar4 publicidad a través de revistas,
periédicos, radio y/o por medios de la Internet, de manera que se den a
conocer ademas de la empresa, las diversas ofertas y servicios que se
ofrezcan. Esto dependera en gran parte del presupuesto que se maneje y

a lo largo del tiempo.

Promocién de ventas.- Se ofertaran paquetes de servicio de
mantenimiento de jardines, en donde se puede beneficiar el cliente con
descuentos. Adicionalmente, por la periodicidad de los clientes, se
entregaran cupones en las que se haran acreedores de un servicio

completo.
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Relaciones publicas.- Se estableceran canales efectivos de
comunicacion con las empresas del sector industrial con la finalidad de

lograr contratos con ellos.

Ventas personales.- Se establecera de igual manera una comunicacion
directa con los clientes duefios de las viviendas y con las empresas del

sector industrial.

3.3.3. Estrategia Servicio

“La Estrategia del Servicio es la primera etapa del ciclo de
vida del servicio, ésta establece la guia de todos lo proveedores de
servicio y sus clientes para ayudarles a funcionar y a prosperar a

largo plazo, construyendo una clara estrategia de servicio

La estrategia del servicio de cualquier proveedor se debe
aterrizar sobre el reconocimiento de que sus clientes no compran
productos, sino que compran la satisfaccion de determinadas
necesidades. Por lo tanto, para tener éxito, el cliente debe percibir
gue los servicios provistos entreguen suficiente valor, es decir, que

el cliente reciba los resultados que quiere obtener.” (CUSTOMER
CARE ASSOCIATES, 2010).

Dr. Garden se enfocara en las siguientes estrategias como forma de

perdurar la relacién con sus clientes:

- Cumplir a cabalidad con las minimas exigencias que el cliente
sugiere, calidad total. Recordar el principio de que “el cliente toda

la razén’.
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- Una retroalimentacion efectiva a través de una comunicacion
supervisor-clientes. Se empleard un servicio postventa que
consiste en entregar al cliente una encuesta para recibir

retroalimentacion sobre varios puntos del servicio brindado.

- Completa garantia del servicio ofrecido. Dr. Garden asume la
responsabilidad ante cualquier dafio o inconformidad que el cliente
tenga respecto al servicio otorgado.

De esta manera, consideraria que el concepto de servicio expuesto
seria muy significativo para el crecimiento de Dr. Garden y una estrategia
de recuperacion de clientes muy efectiva.

La exigencia de los clientes hoy en dia es muy grande por lo que la
propuesta ofrecida debe ser coherente con lo que el cliente esta dispuesto
a pagar. Como estrategia adicional en este punto, esta el de dar a
conocer el negocio a los clientes, por lo que su accesibilidad dependera
de las ofertas iniciales, en precios y/o promociones, las cuales
paulatinamente iran ascendiendo con la aceptabilidad del servicio ofrecido

por el cliente y su pago justo.

3.3.4. Estrategia Plaza y Distribucion

La ubicacién juega un rol logistico muy importante, ya que al estar
situada en la parte céntrica de los diversos puntos del Canton facilita la
movilizacion oportuna y eficaz de las maquinarias y el equipo de
trabajadores. A su vez, su ubicacion aprovecha la afluencia tanto
peatonal como vehicular y asi poder emplear publicidades, dar a conocer

los servicios u ofertas que ofrece.
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3.4. La Organizacion

La Organizacion es la disposicion y division del talento humano de
una manera estructurada y ordenada, con el fin de poder alcanzar los

objetivos deseados.

3.4.1. Estructura Organica

Dado que la empresa “Dr. Garden” es relativamente pequefa,
muestra a continuacién una estructura lineal basada en la autoridad
directa del jefe sobre los subordinados, obedeciendo al hecho de que
entre el superior y los subordinados existen lineas directas y Unicas de

autoridad y responsabilidad. Esta consta de tres niveles jerarquicos:

Nivel Directivo: Estara a cargo de la administracion de la empresa y

esta conformado por:

e Gerente General

e Administrador

Nivel Ejecutivo: Estan representados por:

e Asistente

Nivel de Operativo: Se encarga de ejecutar las actividades que

requiere el proceso del servicio, en el cual se encuentran:

e Jardineros

e Disefador de jardines



3.4.2.

Responsabilidades

Las responsabilidades de cada trabajador que conforma la

empresa son las siguientes:

Gerente General.- Es la persona de la empresa encargada de
la toma de decisiones que se den en la empresa en forma
general. Es la persona a la cual le cae el peso de la
responsabilidad de la organizacién; velara por los intereses e
impondra sus esfuerzos para la consecucién de los objetivos
individuales de cada trabajador conjuntamente con los de la

organizacién, de una manera clara y transparente.

Entre sus funciones especificas tenemos:

- Establecer los procedimientos de todas las unidades organicas con

el fin de uniformar la forma de operar (ayuda conjunta con otras

areas o trabajadores).

- Dirigir las actividades a nivel organizacional que ayudaran para

alcanzar las metas propuestas.

- Controlar, verificar y chequear el desarrollo de la empresa.

- Establecer las normas, politicas, procedimientos y programas

internos para controlar las actividades que se realizan.

- Elaborar estrategias de promocion de ventas, asi como la toma de

decisiones sobre el precio en base al estudio de mercado.

Administrador.- Es la persona responsable que debera
planear, organizar, desarrollar, coordinar y controlar técnicas
capaces de promover el desempefio eficiente del personal,
conquistando y manteniendo personas en la organizacion, que

trabajen y den el maximo de si mismas, con una actitud positiva
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y favorable. Inculcar a los trabajadores el respeto mutuo y los
beneficios que conllevan, asi como la honradez y otros valores

necesarios en la personalidad de los trabajadores.

Las funciones especificas en esta area son:

- Aportar con ideas de mejoramiento al Gerente General.

- Delegar adecuadamente las funciones.

- Crear, mantener y desarrollar un conjunto de personas con
habilidades, motivacién y satisfaccién suficientes para conseguir
los objetivos de la organizacion.

- Evaluar el desempefio de los trabajadores a través de planes y
sistemas para su evaluaciéon continua.

- Manejar todo lo relacionado a la parte contable de la empresa
(apreturas de libros de Contabilidad, establecimientos de sistema
de Contabilidad, estudios de estados financieros y sus analisis,
elaboracién de reportes financieros para toma de decisiones.

- Ejecutar planes de beneficios sociales para los trabajadores, asi
como asegurar la seguridad de los trabajadores y mantener buenas
relaciones laborales entre ellos.

- Proponer medidas y disposiciones orientadas a mejorar el estandar
de desempefio de sus subordinados.

- Llevar a cabo todo el proceso de reclutamiento y seleccion del
personal.

e Asistente.- Dar soporte a la gerencia, con la elaboracién de su
agenda, revisando reposiciones de gastos, realizando llamadas,
todo esto se lo realiza de acuerdo a las disposiciones del

Gerente, con el fin de agilitar los tramites y ahorrar tiempo.
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Ademas, sus funciones especificas son entre otras:

- Registrar datos de los clientes actuales y potenciales y asignacion
de personal y materiales necesarios.

- Realizar las proformas, cotizaciones.

- Atender requerimientos, consultas, necesidades de los clientes.

- Facturacion

e Diseflador de jardines.- Encargado de realizar un trabajo
armoénico en los disefios y/o trabajos que se realicen,
especialmente cuando el cliente requiere un completo disefio de

su jardin.

Dentro sus funciones especificas estan las siguientes:

- Apoyar a la gerencia con mejores decisiones de jardineria.

- En trabajos comunes, brindar ideas de disefio armoénico como
complemento del servicio.

- Direccionar a los jardineros en la ejecucién del trabajo realizado.

- Entregar necesidades de compra en funcion del disefio y

requerimientos del cliente.

e Jardineros.- Son las personas de las cuales depende el
progreso de la organizacién, ya que son quienes ejecutan el
servicio, en cada una de las viviendas de los clientes y/o

empresas.

Sus funciones especificas son:
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- Recortar las yerbas, podar la maleza, plantar, fumigar y en general
cuidar de toda clase de plantas y arboles de los jardines de los
clientes.

- Cuidar y mantener los equipos y herramientas de trabajo

3.4.3. Perfiles profesionales

Gerente General:

- Profesional universitario de la carrera de Ingenieria Comercial o
afines.

- Persona consciente del uso competitivo de la tecnologia y siempre
al tanto de las aplicaciones presentes y futuras.

- Experiencia de 2 afios en cargos similares o en el liderazgo de
equipos de personas, indicadores de gestion y gerencia de
proyectos.

- Alto conocimiento del negocio y en los procesos que lo soportan,
con el propdsito de disefiar, optimizar y administrar los procesos

gue respaldan toda la operacion.

Administrador:

- Ingenieria o Administrador de Empresas.

- Estudios Formales en Contabilidad y Auditoria. Carné CPA.

- Conocimientos de todo el proceso contable, tributacion, inventario,
control y andlisis financiero.

- Capacidad de detectar necesidades.

- Manejo excelente de relaciones interpersonales.

- Indispensable experiencia en liderazgo de equipos

- Comunicacioén efectiva



Asistente:

- Estudios universitarios en administracién de empresas o afines.

- Minimo un afio de experiencia en puestos de asistencia y manejo
de facturacion.

- Conocimiento medio del idioma Inglés.

- Conocimientos basicos de Contabilidad

- Buena presencia y excelente atencion al cliente

Disenador de Jardines:

- Ser Disefiador grafico o afines.
- Minimo 1 afio de experiencia en disefio de jardines.

- Manejo de programas de Autocad, Photoshop, Adobe, entre otros.

Jardinero:

- Ser Bachiller
- Mayor de 18 afos

- Experiencia minima de 1 afio en jardineria

3.5. Organigrama estructural y analisis

“Un organigrama es la representacion grafica de la estructura organica de una
institucion o de una de sus &reas o unidades administrativas, en las que se
muestran las relaciones que guardan entre si los érganos que la componen”
(Franklin B, 1998, 64)
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA DE JARDINERIA “DR. GARDEN”

P




CAPITULO IV

4. ESTUDIO FINANCIERO

“El estudio financiero constituye la sistematizacion contable y
financiera de los estudios de mercado y técnico, que permitird
verificar los resultados que genera el proyecto, al igual que la
liquidez que genera para cumplir
operacionales y no operacionales y finalmente, la estructura

financiera expresada por el balance general proyectado”. (MENESES

E, 2001, p. 202)

4.1. Presupuesto

Es el control estimado de los gastos e ingresos en las que la

compafiia incurrira en un lapso de tiempo.

4.1.1. Presupuestos de Inversion

Tabla No. 64: Presupuesto de inversién

con obligaciones

ACTIVOS FLIOS

Vehiculo 16,000
Maguinaria 2,121
Muebles y enseres 1,598
Herramientas 469
Eguipos de oficina 227
Equipos de computacion 1,553
Total Activos Fijos 21,973
ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de Constitucion 720
Patente Municipal 90
Gastos de Instalacicn 300
Elaboracidn del proyecto 1,500
Total Activos Diferidos 2,610
TOTAL GEMERAL 24,583

Elaborado por: Kerry Lama
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4.1.1.1. Activos Fijos

Los activos fijos son los que estdn conformados por aquellos

bienes sujetos a depreciacion a excepcion del terreno.

A continuacién se detalla la inversidbn en activos fijos que se

requiere para empezar con las actividades de Dr. Garden, los cuales son:

Tabla No. 65: Activos Fijos

\ | |

Camioneta Toyota Hilux 4x2 cabina simple 1 5 16,000 5 16,000

TOTAL 5 16,000
Carro podadar 1 S 1,330 S 1,330
Podadora 2 S 178 S 355
Cortadora defilo 2 S 88 S 177
Soplador 26cc 1 S 80 S 30
Wotosierra 42cc 1 S 178 S 178

TOTAL § 211
Escritoric mogne o3 cajones 1 S 174 S 174
lMueble para computador 2 S 215 ] 429
Sillones para 4 personas 2 S 150 S 300
Silla de oficina 2 S 135 S 270
Sillas 4 S 40 S 160
Archivador 2 S 80 S 160
Anaguel 2 S 40 S 20
Revistera metalico 2 S 13 S 26

TOTAL 4 1,598
Carretilla SIDEC 400kg 2 S 35 S 70
Fala punta cuadrada mango/mader 2 S 4 S 7
Zacapico sin mango 1 S 5 S 5
Manguera 5/87X75 reforzada 2 S 27 S 54
Pistola para manguera 2 S 15 S 30
Conectar de manguera 2 s 3 S 5
Soporte de manguera 2 S 9 S 18
Hacha c mango fibra de vidrio 2 S 15 S 30
Rampa para subir tractor podador 1 S 249 S 249

TOTAL 5 469
Teléfona inaldmbrico 2 S 86 S 172
Fax 1 S 45 S 45
Calculadera 2 S 5 S 10

TOTAL 4 227
Computadora 1 S 550 S 550
Partatil AMD ATHL DC 340 2. 2GH HP 1 S 699 S G99
Impresaora matricial @pines 80 EPSON 1 S 252 S 252
Impresora multifuncidn Inkjet reso CANON 1 5 58 S 58

TOTAL 4 1,559

Elaborado por: Kerry Lama



Depreciacion: “La depreciacion es el mecanismo mediante el
cual se reconoce el desgaste que sufre un bien por el uso, el paso
del tiempo y la obsolescencia”. (GERENCIE, DEPRECIACIONES, 2009).

Todos estos activos se encuentran sujetos a aspectos de depreciacion

segun la Ley de Régimen Tributario interno. Su vida 0til esta dada para:

¢ Inmuebles excepto terrenos 5% anual
¢ Instalaciones maquinaria equipos y muebles 10% anual
e Vehiculos equipos de transportes y equipo caminero mévil 20%

e Equipo de computacion y software 33.33%

Para el caso del presente estudio, las depreciaciones de los activos

fijos estan dadas por el método en linea recta:
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Tabla No. 66: Depreciacion de Activos Fijos

Camioneta Toyota Hilux 4x2

) ] 16,000 20% 3,200 3,200 3,200 3,200 3,200 ) 16,000
cabina simple
SUMA 16,000 3,200 | 3,200 | 3,200 | 3,200 3,200 16,000
Carro podador 5 1,330 | 20% 266 266 266 266 266 | 5 1,330
Podadora 5 355| 20% 71 71 71 71 718 355
Cortadora de filo S 177 | 20% 35 35 35 35 35 (5 177
Soplador 26cc S 80| 20% 16 16 16 16 16 | S 30
Motosierra 42cc S 178 | 20% 36 36 36 36 36 | S 178
SUMA 2121 - 424 424 424 424 424 2121
Escriteric mogne o3 cajones 174 | 10% 17 17 17 17 17 ]S 87
Mueble para computador 429 | 10% 43 LE] 43 LE] 43 |5 215
Sillones para 4 personas 300 | 10% 30 30 30 30 30 |5 150
Silla de oficina 270 10% 27 27 27 27 27|15 135
Sillas 160 10% 16 16 16 16 16 |5 a0
Archivadar 160 10% 16 16 16 16 16 |5 a0
Anaquel 80 | 10% 8 3 3 3 3|3 40
Revistero metalico 26 | 10% 3 3 3 3 3|3 13
SUMA 1,598 - 160 160 160 160 160 799
Carretilla SIDEC 400kg 70 | 20% 14 14 14 14 1415 70
Fala punta cuadrada mango/mader 7| 20% 1 1 1 1 1|5 7
Zacapico sin mango 5| 20% 1 1 1 1 1(5 5
Manguera 5/87X75 reforzada 54 | 20% 11 11 11 11 11| s 54
Fistola para manguera 30 | 20% 6 6 6 6 6% 30
Conector de manguera 5| 20% 1 1 1 1 11s 5
Soporte de manguera 18 | 20% 4 4 4 4 418 18
Hacha ¢ mango fibra de vidrio 30 | 20% S 30
Rampa para subir tractor podador 249 | 20% 50 50 50 50 50 (5 249
SUMA 469 | - 94 94 94 94 94 469
Teléfono inalambrico 172 | 10% 17 17 17 17 17 | 5 36
Fax 45 | 10% 5 5 5 5 51% 23
Calculadora 10 | 10% 1 1 1 1 118 5
SUMA 227 - 23 23 23 23 23 113
Computadora 5 550 33% 183 183 183 - 5 550
Portatil AMD ATHL OC 340 22GHHF | 5 693 | 33% 233 233 233 - 5 599
Impresera matricial 9pines 80 4 252 33% 34 a4 a4 . 3 252
Eir;j%:}ra multifuncién Inkjet reso $ ss| 339 19 19 19 i g 5g
SUMA 1,559 - 520 520 520 - 1,559

Elaborado por: Kerry Lama

144



145

4.1.1.2. Activos Intangibles

Los activos intangibles son los no tienen representacion fisica, sin
embargo son imprescindible y forman parte para la puesta en marcha del
proyecto. Estos activos estan supeditados a efectos de amortizacion,
como los gastos de constitucion, patentes, los gastos de puesta en

marcha, instalacion, gastos de capacitacion.

Los activos intangibles de Dr. Garden son:

Tabla No. 67: Activos Intangibles

Gastos de Constitucion f 720
Registro Mercantil 60
Motarizacion 160
R.U.C -
Honorarios Abogado 500

Patente Municipal 90

Gastos de Instalacion 300

Elaboracion del proyecto 1,500

TOTAL ACTIVOS INTAMGIELES 4 2,610

Elaborado por: Kerry Lama

Amortizacion: Las inversiones intangibles estan sujetas a efectos
de amortizacién, las cuales estan sujetas a la ley de régimen tributario
interno, misma que establece para este tipo de activos una vida util de 5

anos o del 20% anual.

Toda empresa a fin de constituirse legalmente realiza una serie de
egresos o gastos denominados de organizacién o de constituciéon, mismos
gue se amortizan en cinco afnos al 20% anual, de acuerdo a lo dispuesto

en el reglamento a la Ley de Régimen Tributario Interno.



La tabla de amortizacion del proyecto a implementarse esta dada

de la siguiente manera:

Tabla No. 68: Amortizacion de Activos Intangibles

Gastos de Constitucion 720 20% 144 144 144 144 144
Patente Municipal 90 20% 13 13 13 18 13
Gastos de Instalacion 300 20% 60 60 B0 B0 60
Elaboracion del proyecto 1,500 20% 300 300 300 300 300

TOTAL 222 222 222 222 222

Elaborado por: Kerry Lama

4.1.1.3. Capital de Trabajo

La inversibn en Capital de Trabajo constituye el conjunto de
recursos necesarios, para la operacion normal del proyecto durante un

ciclo operativo, para una capacidad y tamafio determinados.

Para el célculo del Capital de Trabajo se ha utilizado el método del

periodo de desfase, el cual consiste en determinar la cuantia de los

costos de operacion que debe financiarse desde el momento en que se
efectie el primer pago por la adquisicion de los insumos hasta el
momento en que se recauda el ingreso por la venta de servicios. El
calculo del indice de Capital de Trabajo se determina por la siguiente

expresion matematica:

ICT = Ca/365 dias*(Nd)

Donde:

ICT= indice de Capital de Trabajo
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Ca=Costo Operacional (Costos Anuales)

Nd= Numero de dias de desfase
El periodo de desfase se ha considerado en 60 dias en razén de
gue se determina ese maximo de tiempo en tardar de recuperar los

ingresos por el servicio a ser ofrecido.

Tabla No. 69: Capital de trabajo (anual)

Sueldos y salarios 41,666
Utiles de oficina 362
Insumos 1,020
Servicios Basicos 1,200
Arriendo 5,400
Publicidad 1,800

TOTAL 51,449

Elaborado por: Kerry Lama

COSTOS ANUAL DE OPERACION:
Costo anual $51.449

NUmero de dias de desfase 60

ICT = (Costo Anual/365)* Numero de dias de desfase

SS9 s = §8.457
IcT o

Por consiguiente el proyecto a ser desarrollado requiere como
Capital de Trabajo $ 8,457, valor considerado para los primeros dos

meses del primer afio de operaciones.
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4.1.2. Cronograma de Inversiones y reinversiones

El cronograma de inversiones es la estimacion del tiempo en la que

se realizaran las inversiones fijas, diferidas y de capital de trabajo.

Al tercer afio de operaciones se buscara captar mayor demanda,
para esto se requerirA aumentar la cantidad de maquinarias,
especialmente carro podador, podadora de césped y una cortadora de filo

para brindar su servicio principal de mantenimiento de jardines.

Adicionalmente, se reemplazaran los equipos de cémputo debido a

la depreciacion que tienen estos equipos.

Tabla No. 70: Cronograma de Inversiones

Activos Fijos 21,973 0 0 3,155 0 469
Vehiculo 16,000
Maguinaria 2,121 1,596
Muebles de oficing 1,598
Herramientas 469 469
Equipos de oficina 227
Equipos de computacion 1,559 1,559
Activos Diferidos 2,610 0 0 0 0 0
Gastos de Constitucidn 720
Patente Municipal 90
Gastos de Instalacidn 300
Elaboracion del proyecto 1,500
Capital de trabajo 8,457
Capital de trabajo 3,457
TOTAL INVERSION 33,040 0 0 3,155 0 469

Elaborado por: Kerry Lama

4.1.3. Presupuesto de Operacion

Estos presupuestos tienen por objeto planear los ingresos y los gastos en
gue incurrirdn las funciones de operacion y administracion que la empresa

necesita para llevar a cabo las actividades en marcha de la empresa.



4.1.3.1. Presupuesto de Ingresos

El presupuesto de ingresos de Dr. Garden estd basado en el
nimero de metros cuadrados que se pretende cubrir de la demanda
insatisfecha para cada afio del horizonte de proyeccion para el cual esta

calculado el proyecto.

Adicionalmente, el disefio de jardines tanto para las viviendas,
como del sector industrial serd un ingreso complementario significativo.
Estos célculos se los determiné a través de los resultados arrojados de la
encuesta y de Investigacion de Mercados.

Tabla No. 71: Presupuesto de Ingresos

ARO 1 Aflo 2 AflO 3 AMO 4 AfO 5
830,753 868,968 908,940 950,751 994 486
12% 12% 15% 15% 15%
5 048 5 048 5 048 5 044 5 044
99,690 104276 136,341 142 613 149173
$ 47,851 $ 50,053 $ 65,444 $ 68,454 § 71,603
ARD 1 ARD 2 ARNO 3 ARO 4 ARO 5
2,966,975 3,103,456 3,246,215 3,395,540 3,551,735
32% 32% 32% 32% 32%
949,432 993,106 1,038,789 1,086,573 1,136,535
3% 3% 5% 5% 5%
28,483 29,793 51,939 54,329 56,828
169 176 307 321 336
S 0.59 S 0.59 S 0.59 S 0.59 S 0.59
$ 16,854 $17.629 $ 30,733 $ 32147 $ 33626
AROA ARG 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
34,118 34,582 35,052 352,229 36,012
as% 28% g8% 38% 38%
30,024 30,432 30,846 31,266 31,691
5% 5% 7% 7% 7%
1,501 1,522 2,159 2,189 2,218
2 2 3 3 3
S 077 S 077 S 0.77 S 0.77 S 0.77
$ 1,148 $ 1,184 $ 1,652 $ 1,674 $ 1,697
$ 65,854 $ 68,846 $ 97,829 $ 102,275 $ 106,926

Elaborado por: Kerry Lama
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4.1.3.2. Presupuesto de Egresos

Los egresos operacionales corresponden a los desembolsos o
gastos que la empresa debe incurrir para desarrollar su actividad
comercial, segun Marco Celdas en su manual “Preparacion y Evaluacion
de Proyectos” existen tres clases de gastos que son: produccion,

administracion, ventas.

Tabla No. 72: Presupuesto de Egresos

GASTOS ADMINISTRATIVOS 55,011 LE,273 63,485 62,965 62,965
Sueldos y salarios 41,666 44,328 49,060 49,060 49,060
Utiles de oficina in2 in2 an2 an2 an2
Insumos 1,020 1,020 1,020 1,020 1,020
Servicios basicos 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Arriendao 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400
Maovilizacidn 1,320 1,320 1,800 1,800 1,800
Amortizacion Acts. Diferidos 222 222 222 222 222
Depreciaciones 4,420 4,420 4,420 3,900 3,900

GASTOS DE VENTA 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Gastos de Publicidad 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800

GASTOS FINAMNCIEROS 743 Lo4g 446 297 1449
Intereses Pagados 743 594 445 297 145

Servicio de la Deuda 1,522 1,522 1,522 1,522 1,522
Muevas Inversiones 0 0 3,155 0 469

Elaborado por: Kerry Lama

4.1.3.3. Estado de Origen y Aplicacién de Recursos

El cuadro de origen y aplicacion de recursos muestra cOmo se va a
financiar cada uno de los rubros de las inversiones. El cuadro a
continuacion detallan los valores a financiarse con recursos propios como

aquellos con recursos externos:



Tabla No. 73: Estado de origen y aplicacion de recursos

Camioneta Toyota Hilux 4x2 cabina simple 1 16,000 16,000 12,000 4,000
SUB-TOTAL 16,000 12,000 4,000
Carro podador 1 S 1,330 1,330 993 333
Podadora 2 5 178 355 267 89
Cortadora de filo 2 5 28 177 133 44
Soplador 26cc 1 S 30 30 60 20
Motosierra 42cc 1 S 178 178 133 44
SUB-TOTAL 2,121 1,590 530
Escritarioc mogno o3 cajones 1 174 174 130 43
Muekle para computadaor 2 215 429 322 107
Sillones para 4 personas 2 150 300 225 75
Zilla de oficina 2 135 270 202 67
Sillas 4 40 160 120 40
Archivadar 2 20 160 120 40
Anaguel 2 40 20 G0 20
Revistero metalico 2 13 26 19 5
SUB-TOTAL 1,598 1,199 400
Carretilla SIDEC 400kg 2 35 70 53 18
Fala punta cuadrada mango/mader 2 4 7 5 2
Zacapico sin mango 1 5 5 a 1
lManguera 5/87475 reforzada 2 27 54 40 13
Pistola para manguera 2 15 30 23 8
Conector de manguera 2 3 5 4 1
Soporte de manguera 2 9 18 14 5
Hacha cmangao fibra de vidrio 2 15 30 23 8
Rampa para subir tractor podador 1 249 249 187 62
SUB-TOTAL 469 351 117
Teléfono inalambrico 2 a6 172 129 43
Fax 1 45 45 34 11
Calculadora 2 5 10 7 2
SUB-TOTAL 227 170 57
Computadora 1 530 350 413 138
Portatil AMD ATHL OC 340 2.2GH HP 1 639 599 524 175
Impresaora matricial 8pines 80 EPSON 1 252 252 189 G3
Imprasora multifuncién Inkjet reso CANGORN 1 58 58 44 15
SUB-TOTAL 1,559 1,169 390
60 dias de operacicn 1 8,457 8,457 6,343 2,114
SUB-TOTAL 8,457 6,343 2,114

Elaborado por: Kerry Lama
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4.1.3.4. Estructura del Financiamiento

La estructura de financiamiento para la inversion inicial de “Dr.

Garden”, se muestra a continuacion:

Tabla No. 74: Estructura del financiamiento

ESTRUCTURA FINAMCIERA % VALOR

Recursos Propios 75% 22,823
Financiamiento 25% 7,608
Total Inversiones 100% 5 30,430

Elaborado por: Kerry Lama

El capital a invertir con el cual la empresa adquirira los activos fijos
y podr4 comenzar sus actividades sera financiado con recursos propios
en un 75%; y el 25% a través de un préstamo a realizar a la institucion
financiera Produbanco, ya que es alli donde los accionistas mantienen la
cuenta activa. La tasa de interés pasiva que maneja actualmente para el

sector empresarial es del 9.76% financiado a 5 afios plazo.

Tabla No. 75: Tabla de Amortizacion

CAPITAL | 7,608
INTERES | 9.76%
PLAZOS | 5ANOS

0 7,608
1 1,522 743 2,264 6,086
2 1,522 594 2,116 4,565
3 1,522 446 1,967 3,043
4 1,522 297 1,819 1,522
5 1,522 149 1,670 -

TOTALES | 7,608 2,228 9,835 15,215

Elaborado por: Kerry Lama



4.1.4. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de produccion en el que los
beneficios por ventas son exactamente iguales a la suma de los

costos fijos y los variables” (BACA URBINA G, 2004, p. 171).
Para calcular el punto de equilibrio en este proyecto, se empleara
el método de multiples productos, en donde se pondera cada uno de los

servicios para este caso, segun su proporcion sobre el total de ventas.

Tabla No. 76: Clasificaciéon de Costos
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Sueldos y salarios 41,666 44,328 49,060 49,060 49,060
Utiles de oficina 362 362 362 362 362

Servicios basicos 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Arriendo 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400
Amortizacion Acts. Diferidos 222 222 222 222 222

Depreciaciones 4,420 4,420 4,420 3,900 3,300
Gastos de Publicidad 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Intereses Pagados 743 594 446 297 149

Insumos 1,020 1,020 1,020 1,020 1,020
Movilizacion 1,320 1,320 1,800 1,800 1,800

Elaborado por: Kerry Lama

Una vez clasificados los costos, se realiza la ponderaciéon de cada
uno de los servicios. Dentro de los costos variables, los insumos vendrian
a ser costo para unicamente el servicio de mantenimiento de jardines y el
costo movilizacion sera proporcional al porcentaje del total de ventas. De
esta manera, se establecen los costos por metro cuadrado para cada

servicio y asi mismo, la contribucién de cada una.



Tabla No. 77: Determinacion de la contribucién
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Captacion | % captacion Costo Costo
Servicio demanda deltotalde @ Variablex @ Variable x
anual (m2) demanda servicio m2
Mantenimiento de jardines 50.48 99,690 77% 52,035 50.02
Disefio jardines viviendas 50.59 28,483 22% 5290 50.01
Disefio jardines empresas S0.77 1,501 1% 515 S0.01
129,675 2,340

Costo Variable Contribucion

Sen.ru:lo J— W/P) 1 (V/P) Vtas. anuales % de ponderada

(i v) (usD) T (col. 5 x col.
NMantenimiento de jardines 50.48 50.02 0.04 0.96 547,851 0.73 0.70
Disefio jardines viviendas 50.59 50.01 0.02 0.98 516,854 0.26 0.25
Disefio jardines empresas 50.77 50.01 0.01 0.99 51,148 0.02 0.02
S 65,854 1.00 0.96

Elaborado por: Kerry Lama

Para el calculo del punto de equilibrio se aplico la siguiente férmula:

- F
PE(V) PE =
‘V!.
1 Z I_E (ﬂ:)
55,813
PE{V) =
0.96
PE(V) = S 57,869
PE(Q) = % de vtas. x PE(W1]
Precio




Tabla No. 78: Punto de equilibrio en metros cuadrados por servicio

Mantenimiento de jardines 87,604 m2
Disefio jardines viviendas 25,030 m2
Disefio jardines empresas 1,319  m2

113,952 m2

Elaborado por: Kerry Lama

El punto de equilibrio en ventas para el presente proyecto es de

57,869 dolares anuales, ingresos con las cuales podra cubrir tanto los

costos fijos como los variables. A partir de este célculo, se procedi6 a

realizar el célculo del punto de equilibrio de metros cuadrados necesarios

gue debe cada servicio atender para alcanzar dicho nivel de ventas. De

esta manera se determin6 en 113,952 m2 en total.

Figura No. 42: Punto de equilibrio servicios Dr. Garden
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Elaborado por: Kerry Lama



4.2. Estados Financieros Proyectados

‘Los estados proyectados son estados financieros
esperados en el futuro, basados en las condiciones que los
directores esperan encontrar y las acciones que  planean

emprender”. (VAN JAMES, 2001,188)

Los estados financieros proyectados son la base para calcular los

flujos netos de efectivo con los cuales se realiza la evaluacién econémica.

4.2.1. Del Proyecto

Luego de haber establecidos los presupuestos generados para el

presente proyecto, se procede a realizar la proyeccion de los mismos.

421.1. Estado de Resultados

Se detallard la proyeccion tanto de los ingresos, como de los
egresos que la empresa estimara en un periodo determinado en el
tiempo, de esta manera se reflejaran el ingreso neto o pérdida de dicho

periodo.
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Tabla No. 79: Estado de Resultados del Proyecto

INGRESOS OPERACIOMNALES 65,854 08,846 97,829 102,275 106,926
{ - ) GASTOS ADMINISTRATIVOS 55,611 58,273 63,485 62,965 62,965
Sueldos y salarios 41,666 44 328 49,060 49,060 49,060
Utiles de oficina 362 £ 362 362 362
Insumos 1,020 1,020 1,020 1,020 1,020
Servicios basicos 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Arriendo 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400
Mavilizacian 1,320 1,320 1,800 1,800 1,800
Amaortizacian Acts. Diferidos 222 222 222 222 222
Depreciaciones 4,420 4,420 4,420 3,900 3,900
{ - ) GASTOS VENTA 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Gastos de Publicidad 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
{ =) UTILIDAD OPERACIONAL 8,443 8,773 32,544 37,510 42,161
{ - ) GASTOS FINAMCIEROS

Intereses Pagados

{ =) UTL. ANTES PARTICIPACION 8,443 8,773 32,544 37,510 42,161
15% Utilidad Trabajadaores 1,266 1,316 4,882 5,627 6,324
{ =) UTL. ANTES IMPUESTOS 7,177 7,457 27,602 31,884 35,837
25% Impuesto a la Renta 1,794 1,864 6,916 7,971 8,959

Elaborado por: Kerry Lama

4.2.1.2. Flujos Netos de Fondos del Proyecto

“La proyeccion del Flujo de Caja es uno de los Estados
Financieros mas importantes del estudio de proyectos, ya que la
evaluacion del mismo se efectuara sobre los resultados que en ella

se determinen” (VAN JAMES, 2001, p. 190)

El estado de flujo de fondos mide los ingresos y egresos en

efectivo que se estima tendrd una empresa en un periodo establecido.
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Permite determinar

las necesidades de financiamiento y la

posibilidad de generar recursos para cubrir con las obligaciones que se

adquiera.

Tabla No. 80: Flujo neto de Fonos del Proyecto

65,854 58,846 97,829 102,275 106,926

Sueldos y salarios 41,666 44,328 45,060 49,060 49,060
Utiles de oficina 362 362 362 362 362
Insumos 1,020 1,020 1,020 1,020 1,020
Servicios basicos 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Arriendo 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400
Movilizacion 1,320 1,320 1,800 1,800 1,800
Amortizacion Acts. Diferidos 222 222 222 222 222
Depreciaciones 4,420 4,420 4,420 3,900 3,900
Gastos de Publicidad 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
TOTALES 57,411 30,073 63,283 64,785 64,7635
Credito a largo plazo
Pago de interéses - - -
Servicio de la deuda - - - - -
15% Utilidad Trabajadores 1,266 1,316 4,882 5,627 3,324
25% Impuesto a la Renta 1,794 1,864 6,916 7,971 8,959
Inversion en Activo Fijo 30,430 - - 3,155 469
Inversion en Activo Diferido 2,610
Capital de trabajo 8,457

41,498 3,061 3,180 14,953 13,597 15,752

Elaborado por: Kerry Lama
A continuacion un Flujo de Fondos Resumido:
Tabla No. 81: Beneficio Netos del Proyecto

INGRESOS 65,854 68,846 97,829 102,275 106,926
EGRESOS 41,498 60,471 63,253 80,237 78,363 80,517

Elaborado por: Kerry Lama
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4.2.2. Del Inversionista

De igual manera, a continuacion se detallaran las proyecciones de
los estados financieros para el inversionista, es decir, tomando en cuenta

los intereses o crédito otorgado.

421.1. Estado de Resultados

Se especifican los ingresos y egresos en un periodo determinado

en el futuro, tomando en cuenta los intereses pagados.

Tabla No. 82: Estado de Resultados del Inversionista

INGRESOS OPERACIOMALES 65,854 638,846 97,829 102,275 106,926
{ - ) GASTOS ADMIMISTRATIVOS 55,611 58,273 03,485 62,965 62,965
Sueldos y salarios 41,666 44,328 49,060 49,060 48,060
Utiles de oficina 362 362 362 362 362
Insumos 1,020 1,020 1,020 1,020 1,020
Servicios basicos 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Arriendo 5,400 5,400 5,400 5,400 2,400
Movilizacion 1,320 1,320 1,800 1,800 1,800
Amaortizacion Acts. Diferidos 222 222 222 222 222
Depreciaciones 4,420 4,420 4,420 3,900 3,900
{ - ) GASTOS VENTA 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Gastos de Publicidad 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
{ =) UTILIDAD OPERACIONAL 8,443 8,773 32,544 37,510 42,161
{ - ) GASTOS FINANCIEROS 743 504 446 207 1449
Intereses Pagados 743 594 445 297 145
{ =) UTL. ANTES PARTICIPACION 7,701 8,179 32,099 37,213 42,012
15% Utilidad Trabajadores 1,155 1,227 4,815 3,282 6,302
{ =) UTL. ANTES IMPUESTOS 6,545 6,952 27,284 31,631 35,710
25% Impuesto a la Renta 1,636 1,738 6,821 7,908 8,928

Elaborado por: Kerry Lama
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4.2.2.2. Flujos Netos de Fondos del Inversionista

A continuacion el flujo neto de fondos para el inversionista:

Tabla No. 83: Flujo neto de Fonos del Inversionista

TOTAL 65,854 68,846 97,829 102,275 106,926

Sueldos y salarios 41,666 44,328 49,060 49,060 49,060
Utiles de oficina 362 362 362 362 362
Insumos 1,020 1,020 1,020 1,020 1,020
Servicios basicos 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Arriendo 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400
Movilizacidn 1,320 1,320 1,800 1,800 1,800
Amortizacion Acts. Diferidos 222 222 222 222 222
Depreciaciones 4,420 4,420 4,420 3,900 3,900
Gastos de Publicidad 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
TOTALES 37,411 60,073 65,285 64,765 64,765
Credito a largo plazo 7,608

TOTALES 7,608 -
Pago de interéses 743 594 446 297 149
Servicio de la deuda 1,522 1,522 1,522 1,522 1,522
15% Utilidad Trabajadores 1,266 1,316 4,882 5,627 6,324
25% Impuesto a la Renta 1,794 1,864 6,916 7,971 8,959
Inversian en Activo Fijo 30,430 3,155 - 469
Inversion en Activo Diferido 2,610
Capital de trabajo 8,457

TOTALES 41,498 5,325 5,296 16,920 15,416 17,422

Elaborado por: Kerry Lama

A continuacion un Flujo de Fondos Resumido del Inversionista:

Tabla No. 84: Beneficio Netos del Inversionista

INGRESO5

03,834

63,546

97,828

102,275

106,526

EGRESOS5

41,498

02,733

03,363

82,204

80,181

82,187

Elaborado por: Kerry Lama
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4.3. Evaluacién Financiera

“La evaluacion financiera permite determinar la factibilidad o
no de un proyecto y si éste es conveniente para el inversionista,
luego de haber determinado la inversion inicial neta y los flujos de
fondos”. (LARA J, 2007, p. 100)

4.3.1. Determinacion de las Tasas de Descuento

Este punto es el principal a determinar en el analisis econémico. La
TMAR o tasa minima aceptable de rendimiento, también llamada TIMA,
tasa de interés minima aceptable o0 TREMA, tasa de rendimiento minimo

aceptable.

Del Proyecto

Para la determinacion de la tasa de descuento del presente caso
se han tomado en consideracion los siguientes aspectos:

“El rendimiento de los Bonos del Estado que es el 8 % de su
precio”. (DIARIO HOY, OSERVATORIO FISCAL, DOCUMENTO, NOTICIAS)

Premio al riesgo = 6% (tasa minima que se exige para invertir en el

proyecto).

TMAR = Tasa pasiva de los Bonos del Estado (Ecuador) + El Premio al riesgo

TMAR =8% + 6%
TMAR =14%



Del Inversionista

Se considera la tasa activa del banco con la cual se solicito el
crédito, que es el 9,76%.

Tabla No. 85: Céalculo de la TMAR

Recursos Propios 75% 14% 10.50%
Recursos Externos 25% 9.76% 2.44%
TMAR GLOBAL 12.94%

Elaborado por: Kerry Lama

4.3.2. Evaluacién Financiera del Proyecto

A continuacion se aplicaran diversos indicadores a fin de establecer

la rentabilidad del presente proyecto.

4.3.2.1. Criterios de Evaluacioén

“Son técnicas de evaluacion mediante las cuales se analiza

si un proyecto es conveniente 0 no al inversionista.

La decision de seleccionar una inversion se la puede realizar
mediante la aplicacién de los diversos métodos de evaluacién, los
cuales se los puede agrupar en dos secciones: Métodos Estéticos
o Convencionales que excluyen el valor del dinero en el tiempo y
los Métodos Dinamicos o de Descuento que por el contrario si
toman en consideracién la oportunidad en el tiempo que tienen los

flujos de efectivo”. (LARA J, 2007, p. 110)

El estudio de la evaluacién econdmica es trascendental en el

estudio de un proyecto. Aqui se desarrollan los diferentes criterios de
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evaluacion econdmica, entre ellos: el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa
Interna de Retorno (TIR), el Periodo de Recuperacion de la Inversion y la

Relacién Costo/Beneficio del proyecto.

4.3.2.1.1. Valor Actual Neto

‘Es método mas conocido y el mas aceptado por los
evaluadores. Mide la rentabilidad del proyecto en valores
monetarios que exceden a la rentabilidad deseada después de
recuperar toda la inversion. Para ello se calcula el valor actual de
todos los flujos futuros de caja proyectados a partir del primer
periodo de operacion y se resta la inversion total expresada en el
momento cero”. (SAPAG CHAIN, 2004, p. 272).

La técnica del Valor Actual Neto es la que se utiliza con mayor

frecuencia para tomar decisiones de inversion en activos fijos

El criterio de evaluaciéon de una inversibn con este indicador se

considera aceptable:

e Si el VAN es mayor o igual a cero, es decir, que la inversion
rinde un beneficio superior al considerado como minimo

atractivo.

e Si el valor presente neto es cero, el valor financiero del activo del
inversionista podra permanecer inalterado: la decision de realizar

la inversién es indiferente.
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e Si el valor presente neto es negativo, el valor financiero del
activo del inversionista podra disminuir, la inversion no es

atractiva financieramente, no se acepta.

En términos matematicos para calcular el VAN del proyecto y del

inversionista se utiliza la siguiente formula:

— FEE
(0 + TAMAR Y

A

VAN =34

Del Proyecto

Tabla No. 86: Célculo del VAN del Proyecto

AfIOS FLILIO DE CAla TASA VALOR ACTUAL
(uss) (%) (us$)
Afio D -41,498 - -41,498
Afio 1 5,382 14.00% 4721
Afio 2 5,293 14.00% 4,304
Afio 3 17.591 14.00% 11,874
Afio 4 23,913 14.00% 14,158
AfO S 20,409 14.00% 13,716

Elaborado por: Kerry Lama

Se observa que el Valor Actual Neto (VAN) es de 7,275 dolares; lo
gue demuestra que es factible considerar la inversion ya que el valor es

mayor a 0.
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Del Inversionista

Tabla No. 87: Célculo del VAN del Inversionista

AROS FLLIO DE CAJA TASA VALOR ACTUAL
{uss$) (%) {uss)
ARO D -33,890 | - -33,830
Afio 1 3,118 12.94% 2,761
Afio 2 3,477 12.94% 2,726
Afo 3 15,624 12.94% 10,846
Afio 4 22,0594 12.94% 13,580
ARO S 24,739 12.94% 13,463

Elaborado por: Kerry Lama

El Valor Actual Neto (VAN) es 17,326 dolares; lo que demuestra
que es factible considerar la inversion ya que el valor es mayor a 0, por lo

cual generara ganancias.

4.3.2.1.2. Tasa Interna de Retorno

“‘Es la tasa de descuento que hace el VAN igual a cero, o
alternativamente, es la tasa que iguala a la suma de los flujos
descontados a la inversion inicial. Se llama Tasa Interna de
Rendimiento porque supone que el dinero que se gana afio con
afo se reinvierte en su totalidad, es decir, se trata de que la tasa de
rendimiento generada en su totalidad en el interior de la empresa
por medio de la reinversion. Mide Ila tasa en porcentaje’.
(GOMERO GONZALEZ N., Formulacion y Evaluacién de

Proyectos).
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Los criterios de aceptacion de la TIR son:

e Cuando la TIR es mayor a la TMAR el proyecto se acepta.
e Cuando la TIR esigual a la TMAR el proyecto es indiferente.

e Cuando la TIR es menor que la TMAR el proyecto se rechaza”.
(SAPAG NASSIR, 2004, p. 303)

Con la ayuda del Excel y los dos diferentes VAN calculados, se pudo

determinar el TIR aplicando la siguiente formula:

VAN.
TIR=TD. + (TD. —TD., !
-+ (10, =TD)( =)

TD : Tasa de Descuento Inferior

TD : Tasa de Descuento Superior

VAN : Valor actual neto a la Tasa de Descuento Inferior

VAN : Valor actual neto a la Tasa de Descuento Superior

VAN + VAN : Suma de los valores absolutos de los valores
actuales netos (VAN) obtenidos a las tasa de descuento inferior y

superior



Del Proyecto

Tabla No. 88: Calculo de la TIR del proyecto

Afios | VALORFLUIO| TASA (T1)| WVAN1 |TASA(T2)| VAN2

{uss) (%) (Uss) (%) (Uss)
Afio 0 -41,497.71 | - -41,497.71 | - -41,497.71
Afio 1 5,382.45 | 19.40% 4,507.91 | 21.00% 4,448.30
Afio 2 5,592.87 | 19.40% 3,923.07 | 21.00% 3,820.01
Afio 3 17,591.47 | 19.40% 10,334.49 | 21.00% 9,929.92
Afio 4 23,912.83 | 19.40% 11,765.59 | 21.00% 11,155.51
Afio 5 26,408.96 | 19.40% 10,882.53 | 21.00% 10,181.80

Elaborado por: Kerry Lama

La TIR es del 19,33% la cual es mayor que la TMAR que es el

14%, lo que indica que la rentabilidad del proyecto es buena.

A continuacién reemplazo la TIR en la férmula del VAN para su

comprobacién:
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Tabla No. 89: Reemplazo de la TIR en la formula del VAN

ARIOS FLLIO DE CAIA TASA VALOR ACTUAL
{uss) (%) {Uss)
ARo 0 -41,498 - -41,498
Afio 1 5,382 19.33% 4,511
Afio 2 5,393 19.33% 3,928
Afio 3 17,5391 19.33% 10,352
Ao 4 23,913 19.33% 11,733
ARO 5 26,409 19.33% 10,914

Elaborado por: Kerry Lama

Del Inversionista

El célculo de la TIR para el inversionista esta dado de la siguiente

forma:

Tabla No. 90: Calculo de la TIR del inversionista

AROS VALOR FLUJO | TASA (T1) VAN 1 TASA [T2) VAN 2
{Uss) (%) {Uss) (%) {uss)
Afo 0 -33,890.11 | - -33,890.11 | - -33,890.11
Afo 1 3,118.42 [ 20.80% 2,581.48 | 22.00% 2,556.08
Afio 2 3A77.35 | 20.80% 2,382.95 | 22.00% 2,336.30
Afo 3 13,624.44 | 20.80% 8,863.47| 22.00% 8,604.49
Afo 4 22,094.31 | 20.80% 10,375.59 | 22.00% 9,973.35
AROD 5 24,738.94 | 20.80% 9,617.15 | 22.00% 9,153.39

Elaborado por: Kerry Lama
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A continuacion reemplazo la TIR en la férmula del VAN para su

comprobacién

Tabla No. 91: Reemplazo de la TIR en la formula del VAN

AROS FLILLJO DE CAlA TASA VALOR ACTUAL
(uss) (%) (uss)
Afio 0 -33,890/| - -33,890
Afio 1 3,118 20.73% 2,583
Afio 2 3,477 20.73% 2,386
Afio 3 15,624 20.73% 3,878
Afio 4 22,094 20.73% 10,399
AR S 24,739 20.73% 9,644

Elaborado por: Kerry Lama

La TIR es del 20,73% y es mayor que la TMAR que es el 12,94%,

lo que indica que el presente proyecto tendra una buena rentabilidad.

4.3.2.1.3. Relacion Beneficio / Costo

“‘Este método utiliza los mismos flujos descontados y la
inversion utilizados en el calculo de la Tasa Interna de Retorno y el
Valor Actual Neto. La razén beneficio/costo expresa el rendimiento,
en términos de valor actual neto, que genera el proyecto por unidad
monetaria invertida”. (MENESES E, 2001)

La relacion Beneficio-Costo (B/C), consiste en dividir los beneficios
actuales entre el valor actualizado de la inversibn a una tasa de

actualizaciéon o de descuento.



Los criterios de decision de la relacion beneficio-costo son los

siguientes:

e Siel B/C Mayor a 1 se acepta el proyecto.

e Siel B/C Igual a 1 es indiferente el proyecto.

e Siel B/C Menor a 1 se rechaza el proyecto.

Raz6nB/C =

Sumatoria(Flujos.generados. por.el. proyecto)

Inversion.Incial

Del Proyecto

Tabla No. 92: Calculo de larelacion Beneficio / Costo del Proyecto

ITEM ANOS (USS5)
Valor Actual Flujos 48,773.02
Inversion 41,457.71

Elaborado por: Kerry Lama

Esto nos indica que por cada délar invertido se obtendra un

beneficio de 0.18 délares.
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Del Inversionista

Tabla No. 93: Calculo de larelacion Beneficio / Costo del
Inversionista

ITEM ANOS
Valor Actual Flujos 43,375.77
Inversion 33,890.11

Elaborado por: Kerry Lama

Se concluye que por cada délar invertido se obtendra un beneficio
de 0.28 dolares.

4.3.2.1.4. Periodo de Recuperacion de la Inversion

“El plazo de recuperacion de una inversion o periodo de
repago, sefala el nimero de afios necesarios para recuperar la
inversién inicial, sobre la base del flujo de fondos que genere en

cada periodo durante la vida util del proyecto”. (LARA J, 2007, p. 103)

El periodo de recuperacion de la inversiébn a valor presente es
aquel indicador que permite ver, a través de los flujos netos de efectivo
actualizados acumulados en qué afio cambia de signo de negativo a
positivo, y es en ese afio donde el proyecto generard un flujo neto de

efectivo actualizado equivalente al monto de la inversién total inicial.
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Para encontrar el flujo de fondos actualizados para cada afio se

aplica la siguiente ecuacion:

FF
Am——
(1+ TMAR)

Donde
FFA: Flujo de fondos actualizados.

FF: Flujo de fondos.

n: tiempo en afos.

Del proyecto

Tabla No. 94: Periodo de Recuperacion de la Inversion

.. |FLUJO DE FONDOS|FLUJO DE FONDOS
ANOS| nctuauzapo | acumulapo
Afio 0 -41,498
Afio 1 5,382 5,382
Afio 2 5,593 10,975
Afio 3 17,591 28,567
Afiod 23,913 52,480
Afio 5 26,409 78,889

Elaborado por: Kerry Lama

Se prevé que el periodo de recuperacion del presente proyecto

sera en 4 anos.



Del Inversionista

Tabla No. 95: Periodo de Recuperacion de la Inversion

FLLIO DE FLUJO DE

ANOS FOMNDOS FONDOS
ACTUALIZADO ACUMULADO

ARG D -33,890
Afo 1 3,118 3,113
Afo 2 3,477 6,596
ARG 3 15,624 22,220
Afio 4 22,094 44,315
AfO 5 24,733 83,053

Elaborado por: Kerry Lama

La recuperacion para el inversionista en el presente proyecto sera

en 4 anos.

4.3.2.1.5. Anédlisis de Sensibilidad

“Se denomina analisis de sensibilidad (AS) el procedimiento
por medio del cual se puede determinar cuanto se afecta (que tan
sensible es) la TIR ante cambios en determinadas variables del
proyecto” (BACA URBINA G, 2004, p. 227)

Con el analisis de sensibilidad se podra determinar la sensibilidad
del proyecto a variables como la demanda, sueldos, ventas, entre otros,
para medir la rentabilidad del negocio ante un cambio de la situacién
Optima de trabajo, permitiendo con ello tomar las decisiones mas

acertadas en funcion de los escenarios que presente el mercado.
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Para el presente proyecto se ha escogido realizar el analisis que
permita identificar las condiciones extremas que definan la rentabilidad del
proyecto en el caso de que cambien ciertas variables como el precio, los
salarios y el nivel de ventas.
niveles de disminucion o incremento de una o varias de las variables
Se

tres escenarios pesimistas los cuales se presentan a

planteadas puede soportar el proyecto y continuar siendo rentable.

plantean

continuacion:

Tabla No. 96: Andlisis de Sensibilidad

Con ello, se podra evidenciar hasta que

TMAR (%) 14% 14% 14% 14%

TIR {3%) 19.33% 14.00% 14.00% 14.00%
VAN [US5) 7,275 o o 0
RELACION BEMEFICIO/COSTO (US5) 118 1.00 1.00 1.00
PERIODC DE RECUPERACION CUARTO AfIO CUARTO AfiO CUARTO AfO CUARTO AflO

Elaborado por: Kerry Lama

Con un decrecimiento del 6% uUnicamente en el precio del
servicio principal a ofrecer, la empresa llegaria al punto donde
la TIR es igual a la TMAR y el VAN 0, es decir, el proyecto es
indiferente.  Sin embargo, en el caso de que se de este
escenario, la empresa debe de emplear estrategias para captar

mayor mercado y por ende, mantener los flujos de ingresos.

El segundo escenario se muestra el salario, la cual al generarse
un incremento de apenas 4.6%, la empresa no tendria
beneficios y el proyecto es indiferente. Si se da un porcentaje

en el salario mayor a 4.6%, la empresa dejaria de ser rentable.
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Con un decrecimiento en ventas del 4.1%, asi mismo, tanto el
VAN se hace 0, como la TIR 14%, la cual es igual a la TMAR,
por lo tanto el proyecto seria indiferente. Un porcentaje de
decrecimiento en las ventas mayor al 4.1% haria no rentable el

proyecto.
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5.1.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El Cantén Rumifiahui tiene un crecimiento poblacional del 4,09% vy
gue va en aumento con el pasar de los afios dada la tendencia de
qgue los habitantes de Quito migran hacia el valle pues el D.M.Q. no
tiene mas espacio hacia donde crecer, lo cual genera la posibilidad
de que se construyan mas unidades habitacionales en esta zona y
por lo tanto sean mayores los requerimientos de zonas verdes,
incrementandose por ende, la demanda de mantenimiento de

jardines.

Existe demanda insatisfecha en este mercado de 830,753 metros
cuadrados o 5,000 viviendas aproximadamente, las cuales,
constituye el aporte basico para la implementacion del servicio por
parte de la empresa. De éstos, el proyecto pretende captar o cubrir
anualmente el 12% y aumentar su captacion al 15% en el tercer afio

de operaciones.

Se determiné la microlocalizacién del proyecto y de acuerdo al
método cuantitativo de puntos con 4,75 puntos, la ubicacion mas
adecuada es en San Rafael, especificamente en el sector del Parque

San Rafael.

La empresa ofrecerd un servicio relativamente emergente en el
Cantén, por lo que, con estrategias concentrados en mantener
costos bajos, diferenciacion y por supuesto brindando un servicio
personalizado -la cual sera lo que caracterizara a la empresa- éstos
estan alineados a la consecucion y logro de la misién y vision,

permitiendo su crecimiento de manera continua.
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» Se definieron los recursos con los que la empresa contara para
realizar las actividades, en donde un Gerente General, una asistente,
un Administrador, un Disefiador de jardines y tres jardineros
formaran parte de la estructura de la organizacion. Al tercer afio de
operaciones, aumentara en la némina un jardinero, en consecucion

de lograr una mayor captacioén de la demanda.

» Determinados los indicadores de evaluacion financiera se llegé a
obtener un VAN de 7,275 dolares, la TIR de 19,33 %, una relacion
Beneficio/Costo de 1,18 ddlares y un periodo de recuperaciéon al

cuarto ano.

» En el analisis de sensibilidad, el proyecto muestra ser aparentemente
sensible ante bajos porcentajes en las variables que pueden
impactar significativamente en la rentabilidad del proyecto. Siendo
asi, con una baja de precios en un 6%; una baja en ventas del 4,1%;
o0 si se da un aumento del salario en un 4,6%, el proyecto llegaria en
su punto minimo en la que no recibiria beneficios, es decir, seria
indiferente el proyecto. Si bien es cierto estos porcentajes son
relativamente bajos, éstos van en funcion de la demanda a captar, la

cual el proyecto presenta un escenario “conservador”.



5.2.

Recomendaciones

Disefiar estrategias optimas de publicidad y promocion, con el fin de

atraer y satisfacer a los posibles clientes potenciales.

Cuidar permanentemente el proceso de entrega del servicio y los
procesos internos de la empresa, con el fin de entregar un servicio
de calidad y de esta manera, obtener fidelidad del cliente y

fortalecimiento de las relaciones.

Localizar a la empresa en el Sector del Parque San Rafael, en virtud
de que sus caracteristicas geofisicas permiten una rapida y eficaz
entrega del servicio.

Realizar constantemente encuestas de satisfaccion a los clientes
sobre el servicio ofrecido (precio, calidad, rapidez, trato, sugerencias
etc.) después de la experiencia del servicio. Retroalimentacién con
la cual la empresa puede resaltar debilidades o fortalezas que
ayudaran a implementar post estrategias para su crecimiento

sostenible.

Definir una efectiva y amplia comunicacion entre las lineas de
reporte con el fin de evitar malos entendidos y ejecutar los trabajos
de manera eficiente. Siempre tener al tanto al Gerente sobre las
mejoras o modificaciones en base a los trabajos realizados y sobre la

satisfaccion del cliente.

Invertir en el proyecto, pues todos los indicadores financieros
evidencian la viabilidad econdémica del proyecto, tal como se

demostré en el capitulo correspondiente.
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» Efectuar un seguimiento de control adecuado a los estados
financieros presupuestados para evitar las desviaciones en el uso de
recursos financieros. Adicionalmente, es imprescindible contar con
un control de costos a través del manejo de un formato que
especifigue las actividades realizadas y por realizar y e
correspondiente avance de cada una de ellas. Esto con el fin de
tener una medida o indicador que ayude para poder aplicar acciones
correctivas en el tiempo que se ve traducido también en mayores

ingresos.
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ENCUESTA PERSONA NATURAL

ENCUESTA PARA DETERMINAR LA DEMANDA DE SERVICIO MANTENIMIENTO Y CUIDADO DE
JARDINE S EN EL CANTON RUMINAHUI

OBJETIVO: IDENTIFICAR LAS CARACTERISTICAS DEL MERCADO EN RELACION A LOS SERVICIOS DE MANTENIEMIENTO ¥ CUIDADO DE JARDINES

INSTRUCCIONES:

1.- RESPONDA CON SINCERIDAD A LAS SIGUIENTES PREGUNTAS QUE SE PLANTEAN A CONTINUACION
2-LOS RESULTADOS DE ESTAENCUESTA SERAN AMALIZADOS COMN ABSOLUTA RESERVA

3- SERIALE CON UNA X" EM EL LUGAR QUE CORRESPONDA

FECHA: CODIGO:

INFORMACION GENERAL

1) Sexo: Masculino — Femenino (] 2) Edad:
3J) Educacion: Prirmaria (| Secundaria 1 Superior -
4) Ingresos familiares mensuales: Menas de 500 (] 751-1000 ] 15002500 [1  Masde 2500 [

INFORMACION DE LA DEMANDA

5) ¢Vive en el Cantén Rumifiahui? si [ no

6) ; Su hogar posee area verde? si no 1

Mota: Si surespuesta es MO fin de la encuesta
7) ¢ Aproximadamente qué extension o metros cuadrados tiene su area verde o jardin?

Menos de 15 m2 [ 16 - 50 m2 ] 51-100 m2 (| Mas de 100
8) ;Quién realiza el mantenimiento y cuidado de su jardin?

Empresa contratada [ Un jardinero personal [ Usted mismo o familiar Madie []

MNota: Si su respuesta es "Empresa contratada”, favor contestar pregunta 8 y 10, caso contrario, pasar a la pregunta 11

9) ; Qué empresa contrata para el cuidado y mantenimiento de su jardin?

10) ;Cual es el valor que paga por dicho servicio?

Menos de $15 [ $16-5 30 — $31-550 [ Mas de § 50 ]

11) ;Qué servicios de jardineria le gustaria que le ofrecieran? {Puede escoger una o varias alternativas)

Corte de césped [J  Entrecavado y desherbado de arriates de plantacidn
Recorte de setos y arbustos [ Limpieza del jardin

Recorte y poda de arbolade ] Mantenimiento a través de métodos ecoldgicos
Fumigacian 1 DISENO y construccidn de jardines

nooo

Ctro Especifique

12) ;Estaria dispuesto a contratar los servicios de una empresa para realizar el cuidado y mantenimiento de su jardin?

si 3 Mo

13) ;Cual es la forma de pago que usted preferiria para la contratacion del servicio?

Efectivo 1 Cheque ] Tarjeta de Crédite [

14) ; Qué medios publicitarios considera que seria apropiado para dar a conocer este servicio de mantenimiento y
cuidado de jardines? (Puede elegir una o varias alternativas)

Volantes [ Radio 1 Televisian [
Peridgdicos [ Internet /o mail (. Revistas [
15) ;Queé sector considera mas adecuado para que la empresa se encuentre ubicada?
Triangulo [ Sangolqui —
FORM-002-JB |GRACIAS POR SU COLABORACION

16) ¢ MENSUALMENTE, con qué frecuencia usted realiza el manteniemiento de su jardin?
1vezalmes [ 2vecesalmes [ Wés de dosveces almes [
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ANEXO B. Encuesta Personas Juridicas

| ENCUESTA PERSONA JURIDICA

ENCUESTA PARA DETERMINAR LA DEMANDA DE SERVICIO MANTENIMIENTO Y CUIDADO DE
JARDINES EN EL CANTON RUMINAHUI

OBJETIVO: IDENTIFICAR LAS CARACTERISTICAS DEL MERCADO EN RELACION A LOS SERVICIOS DE MANTENIEMIENTO ¥ CUIDADO DE JARDINES

INSTRUCCIONES:

1.- RESPONDA CON SINCERIDAD A LAS SIGUIENTES PREGUNTAS QUE SE PLANTEAN A CONTINUACION
2-LOS RESULTADOS DE ESTAENCUESTA SERAN AMALIZADOS CON ABSOLUTA RESERVA

3- SERIALE CON UNA X" EN EL LUGAR QUE CORRESPONDA

FECHA: CODIGO:

INFORMACION GENERAL

Nombre de la empresa:

Direccion:

INFORMACION DE LA DEMANDA

1) ¢ Su empresa posee area(s) verde(s)? s MO [

MHota: Si su respuesta es MO, fin de la encuesta
2) ¢ Qué extension o metros cuadrados tiene de area verde?
Menos de 15 m2  [] 16 - 50 m2 (] 51-100m2 [ 101-1.000m2 [J M4sde1,000mz2]

Comeo referencia: Una cancha de volley mide aprox. 160 m2

3) ¢Quién realiza el mantenimiento y cuidado de su jardin?

Empresa contratada [ El empleadofa) [ El guardia / jardinero ] MNadie —

MNota: Si su respuesta es "Empresa contratada”, favor contestar pregunta 4, caso contrario, pasar a la pregunta 5

4) ;Qué empresa contrata para el cuidado y mantenimiento de su jardin?

5) ;Cual es el valor que paga por dicho servicio?

Menosde 530 1 $31-550 [ §81-5100 I $101-%1.000 [ Mas de 51000 [

6) ¢ Queé servicios de jardineria le gustaria que le ofrecieran? (Puede escoger una o varias alternativas)

Corte de césped [1  Entrecavado y desherhado de arriates de plantacidn 1
Recorte de setos y arbustos (1 Limpieza del jardin (-
Recorte v poda de arholado 1 Mantenimiento a través de métodos ecaldgicos [
Fumigacidn I otre Especifique

7) ¢Le gustaria que le ofrecieran o contrataria los servicios de DISENO y CONSTRUCCION de JARDINES?

s MO [
8) ;Estaria dispuesto a contratar los servicios de una empresa para realizar el cuidado y mantenimiento de su jardin?
si 1 no [

9) ;Cual es la forma de pago que usted preferiria para la contratacion del servicio?
Efectivo — Cheque I Tarjeta de Crédita [

10) ;Qué medios publicitarios considera que seria apropiado para darse a conocer este servicio de mantenimiento y
cuidado de jardines? (Fuede elegir una o varias alternativas)

Volantes — Radio ™ Television (|
Peridgdicos — Internet y/o mail [ Revistas ™
11) s Qué sector considera mas adecuado para que la empresa se encuentre ubicada?

Triangulo [ Sangolgui [
12) ¢ MENSUALMENTE, con qué frecuencia usted realiza el manteniemiento de su jardin?

1vezalmes [ 2vecesalmes [ ] Mas de dos veces almes [

FORM-002-J8 IGRACIAS POR SU COLABORACION




ANEXO C. LEY DE GESTION AMBIENTAL

LEY DE GESTION AMBIENTAL
LEY NO. 37

“La Constitucién vigente, como quedé indicado, contiene 67 articulos que
abordan temas ambientales y/o sociales, dentro de los cuales se
establecen  principios, derechos, deberes, responsabilidades,
prohibiciones, mecanismos de participacion y denuncia y se crean

organismos especificos relacionados con temas ambientales.

2.4.1. Legislacion vigente

Art. 395: La Constitucién Politica de la Republica del Ecuador, reconoce
a las personas, el derecho a vivir en un ambiente sano, ecolégicamente
equilibrado y libre de contaminacién; declara de interés publico la
preservacion del medio ambiente, la conservacion de los ecosistemas, la
biodiversidad y la integridad del patrimonio genético del pais; establece un
sistema nacional de areas naturales protegidas y de esta manera
garantiza un desarrollo sustentable; Que para obtener dichos objetivos es
indispensable dictar una normativa juridica ambiental y una estructura
institucional adecuada; y En ejercicio de sus facultades constitucionales y

legales, expide la siguiente.

La Constitucion reconoce los siguientes principios ambientales:

1. El Estado garantizara la participacion activa y permanente de las
personas, comunidades, pueblos y nacionalidades afectadas, en la
planificacion, ejecucién y control de toda actividad que genere

impactos ambientales.
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2. En caso de duda sobre el alcance de las disposiciones legales en
materia ambiental, éstas se aplicaran en el sentido mas favorable a la

proteccion de la naturaleza”.

2.4.2. Identificacion y descripcion de los impactos potenciales

“Art. 396. El Estado adoptara las politicas y medidas oportunas que
eviten los impactos ambientales negativos, cuando exista certidumbre de

dano.

En caso de duda sobre el impacto ambiental de alguna accion u omision,
aunque no exista evidencia cientifica del dafio, el Estado adoptara
medidas protectoras eficaces y oportunas. La responsabilidad por dafios
ambientales es objetiva. Todo dafio al ambiente, ademas de las
sanciones correspondientes, implicara también la obligacién de restaurar
integralmente los ecosistemas e indemnizar a las personas Yy

comunidades afectadas.

Cada uno de los actores de los procesos de produccion, distribucion,
comercializacién y uso de bienes o servicios asumira la responsabilidad
directa de prevenir cualquier impacto ambiental, de mitigar y reparar los
dafios que ha causado, y de mantener un sistema de control ambiental
permanente. Las acciones legales para perseguir y sancionar por dafios

ambientales seran imprescriptibles.

2.4.3. Medidas de mitigacion

“Art. 396. En caso de dafios ambientales el Estado actuard de manera
inmediata y subsidiaria para garantizar la salud y la restauracién de los

ecosistemas. Ademas de la sancion correspondiente, el Estado repetira
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contra el operador de la actividad que produjera el dafio las obligaciones
gue conlleve la reparacion integral, en las condiciones y con los
procedimientos que la ley establezca. La responsabilidad también recaera
sobre las servidoras o servidores responsables de realizar el control
ambiental. Para garantizar el derecho individual y colectivo a vivir en un

ambiente sano y ecoldgicamente equilibrado, el Estado se compromete a:

1. Permitir a cualquier persona natural o juridica, colectividad o
grupo humano, ejercer las acciones legales y acudir a los
organos judiciales y administrativos, sin perjuicio de su
interés directo, para obtener de ellos la tutela efectiva en
materia ambiental, incluyendo la posibilidad de solicitar
medidas cautelares que permitan cesar la amenaza o el
dafio ambiental materia de litigio. La carga de la prueba
sobre la inexistencia de dafio potencial o real recaera sobre

el gestor de la actividad o el demandado.

2. Establecer mecanismos efectivos de prevencion y control de
la contaminacion ambiental, de recuperacion de espacios
naturales degradados y de manejo sustentable de los

recursos naturales

3. Regular la produccion, importacion, distribucion, uso y
disposicion final de materiales toxicos y peligrosos para las

personas o el ambiente.

3. Asegurar la intangibilidad de las areas naturales protegidas, de tal
forma que se garantice la conservacion de la biodiversidad y el
mantenimiento de las funciones ecoldgicas de los ecosistemas. El
manejo y administracién de las areas naturales protegidas estara a

cargo del Estado. Establecer un sistema nacional de prevencion,
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gestion de riesgos y desastres naturales, basado en los principios de

inmediatez, eficiencia, precaucién, responsabilidad y solidaridad”.

(ASAMBLEA DEL ECUADOR, CONSTITUCION DEL ECUADOR, DERECHO
AMBIENTAL, 2009)

ANEXO D. PROFORMAS



Sepereg

Lo mejor en papeleria y tecn

. Coldn E4-81 y Av. 9 de Octubre -
QUITO - ECUADOR

flmacen ¢ SAN LUIS SHOPPI

Direccion : AV.SAN LUIS E IIR STA.CLARA CC.SAN LUIS L.N1-147

Telefonos : 2090419

Pedido:  (24-PR-0000000) Ven

otz Telf. (02) 2557300

0

dedor: 123-ALMACEN SAN LUIS Usuario: jduque

PROFORMA: 025-002-000002831
RUC : 1790040275001

Fecha + 7 DE FEBRERD DEL 2011

Fecha Entrega: DE MES: DEL

Emision Sist.: 11/02/03 21:01:00

No. Control : 24—-PR-000028B31

Cliente 1 9999 KERRY LAMA
Direccion  : AUT BRAL RUNINAHUI Ne:
Telefono 1 2603193 Ciudad ¢

RUC/Cedula : 1714879984
Pagina: 1 de =
futoriza: rtilleri

SC.COD. BARRAS  PRODUCTO/REFERENCIA MARCA CANTIDAD UNT T.PRECIA UNITARIO  PRECIOD TOTAL OBSE
O ) CECR OFIRI0 CARTON AGRT RFA O 2 224000 12
THEM. 23071
1191 [EE A FHERE ¢ PAR DDPTADD REFORT 500,00 HT 7 L0007 4.89 IV
7 fr JRDOS OFITORLZLR 1001 2 LS1A00
TICMCH 7E0RS PAGD  GRAFTPAREL i.0m ? 4000 A
f F2/21C2700 FEDIO OFICID GRAFIFAFEL 5.00F0 2 SS000 295
¥X 3 WATEA FA 290G A1 786RS POT. 10 GRAFTPAFEL 1.00m 2 LT %
J
SARRTT RS PERFTRADORY ESCRTTORTO PECLENA D FERF 50 FRICH KRALEE LODIN 2 LA .45
JA PETALTCA Veo 17703
180407745 i CINTA ADHEBTYA PEQUEMD CROMK KWHTRID 1,00 Lk 143400 4.4
.'v.r
ANENKET CHCHILLG CHAMDE FROFESTONAL 2,00 LM 260100 5.70
000173471 O IGRATD) HLMTA FIMA RO 1101073 il
TADOR FTA BISELADG AMARTLL. EDDIMG A. 200N 2 1.04000 z2.8
AL TADOR FTA BISELADA CELESTE EDDING A. 200 1N 10000
TADOR PTh BISELADA WARAMIA EDDIMG A, 2,00 tH 7 10400 2.8
76 DORADD CTANI0NM 1399 1.00 07 AN 7
M EN51711 # ATHESIVA 10N TRAGPARTTE T1E 3 2.00 1K 2 191474
1720
RS 17 B-20 S01ME70/551-120 ROTRIMG 200 N AN 3
AOA1G8507218 ESCRITORIN MEDIANA FLASTICA  ERTCH KRAHSE 100 0 7 3.41700 3.42
24/6 ELEGANCE 221
1 0 280 C FRICH HRALSE 100 W 2 GEOK:
915250 S0 COFERCIAL CAMDELARD FRACTT 3000-3B ACFE 1.00 W 57700 3

.. «PASAN 50.47
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Lo mejor en papeleria y fec
PROFORMA: 025-002-000002831
. Col6n E4-81 y Av. 9 de Octubre - Matriz Telf. (02) 2557300 rRUC 5
QUITO - ECUADOR 1790040275001

Fecha Entrega: DE MES: DEL
Eaision Sist.: 11/02/03 21:01:00

Fecha + 3 DE FEBRERO DEL 2011

No, Control : 24-PR-0Q0002831

Alpacen  : SAN LUIS SHOPPI Cliente 1 9999 KERRY LAMA
ireccion : AV.SAN LUIS E ISLA STA.CLARA CC.SAN LUIS L.NL-147  Direccion ¢ AUT GRAL RUMINAHUI No:
Talefn 2090419 0 Telefono : 2403193 Ciudad :
RUC/Cedula : 1714879984
Pagina: 2 de 3
Padido: (24-PR-0000000) Vendedor: 125-ALMACEN SAN LUIS Usuario: jduque Autoriza: rtilleri
SC.COD. BARRAS  PRODUCTO/REFERENCIA MARCA CANTIDAD UNI T.PRECIO UMITARID  PRECIO TOTAL 0BSE!
FIREHTE PTA FETONDG R0 F-3 EDDING A Lo 2 130000 L
-C'l'"t!‘\
ERYALN OO BOR BIC .00 ES
L £L 000
il ] B i =
o0 T B
00 CJ TRERD <
L0 E RE
AR G
SERRERENTE PTA RISELADG MECRO E EDRING A, 1.00 W L G0000 A
hELE TLERFD FLASTIC
Jh 021078 H 1.00 WY LLE2E0 R 5]
CRIEICO OFICIO CULORES ACRIFET 1000 2 708
IHTADD WAL OAFFT ELISTER & MAFED 103N 2 104000 104
- PI00NDOG-7 oD DAL 00 TRATECH 1.00 M2 LV

WPHEAS

LOGHZ Rerl 500 GR DISCO WINDOWS 7 HOPE BABIC IWD WRITER LECTOR I
1 5.1 THCLUME TECLALO MOUSE 'Y PARLAMTES

G925HDA BLACK M 1.00 M

0200 TP VELICTDAD

-S00+1T MATRICIAL 9PIMES B0 EPSOM LOOIW 2

20 ML TIFUMCION IMKTET RESD CoMM 1.00 W =

ETERVRIAS PLERTU SERIAL 6 FERTE

2 13900000

. .PASAN 933.97
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.. Coldn E4-81y Av. 9 de Octubre - Matriz Telf. (02) 2557300

QUITO - ECUADOR PROFORMA: 025-002-000002831

RUC : 1790040275001
Fecha :+ 3 DE FEBRERD DEL 2011

Fecha Entrega: DE MES: DEL

Emision Sist.: 11/02/03 21:01:00

No. Control : 24—-PR-00002831
Almacen : SAN LUIS SHOPPII Cliente ¢ 9999 KERRY LAWA
Jireccion : AV.SAK LUIS E ISLA STA.CLARA CC.SAN LUIS L.N1-147 Direccion  : AUT BRAL RUMINAHUI No:
elefonos ¢ 2090419 0 Telefono 3 2603193 Ciudad :
RUC/Cedula : 1716879984

- =3

Fagina: 3 de 3
Pedido: (24-PR-0000000) Vendedor: 125-ALMACEN SAN LUIS Usuario: jduque Autoriza: rtilleri

5C.COD. BARRAS ~ PRODUCTO/REFERENCIA MARCA CANTIDAD UNI T.PRECIO UNITARID  PRECIO TOTAL OBSE

TERMICD I0C-FTPR7 CONTESTADDR £ PANASDHIC 1.00 I 158,00000 138

He-283A A ATHL 10 320 2.06H HEWLETT PACKARD 1.00 i 499 07000

G W7HR

i GHZ FANTALLA 14.0PLG 26B RAM DDRS S00GB DISCD WIND 7 HOPE PASIC TWTRG SFCRFIATT LIGHTSORTF
TARJETAS 5 BN 1 WERCAM INTEGRADY: BATERTA & CELDAS LITHIUM- 0N

¥ HT0CK

SUMAN H 1,790.96
- DESCTO: 0.41 SUBTOTAL 1,790.35
TARIFA  0%: 4,88
TARTFA 124: 1,7685.47

Tva 2% 2428
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.cy W' COMERCIAL KYWI S.A. RUC 1790041220001
R el

Mam:: :\‘:I.sicoot::e;::og:i:u-ss CONTRIBUYENTE ESPECIAL — RESOL. SRI 5368
CO—— st PROFORMA DOLARES
AGENCIA 008 (SAN RAFAEL) san Rafael DOCUMENTO SIN VALOR COMERCIAL
AV RUMINAHUI 211 Y 7MA|TRANS Fono: 022864908/ 022864909

Sefior (es): CLIENTE
Cédigo: 888885 RUC:
Direccion: Vend: 15 FREDDY PERENGUEZ
Ciudad: SAN RAFAEL Fono: Fecha de Emisién: 3/02/2011

CODIGO

DESCRIPCION CANT. P. UNITARIO

467979 RECOLECTOR P/TRACTOR POULAN DE 1 $561,8214 $561,8214
672726 TRACTOR PbULAN 22HP 46" AUTOMA 1 $3.022,3214 $3.022,3214
655678 CORTA CES#ED POULAN 22" 190CC 1 $427,6964 $427,6964
466638 MOTOGUADAPA STIHL FS55Z 1HP 27 1 $310,5000 $310,5000
568716 RASTRILLO| 12 DIENTES BELLOTA 1 $4,6400 $4,6400
472115 CARRETILL# SIDEC 400KG REFORZA 1 $54,9107 $54,9107
575860 DELANTAL iNDUSTRlAL e c14 IN 3 $5,7857 $17,3571
576727 GUANTE DE| CUERO MEDIUM 3 $5,2321 $15,6964
565504 PALA CUAD#ADA CABO CORTO TRUPE 1 $10,3839 $10,3839
561096* ZAPAPICO SLB PRETUL S/MGO 1 $9,9500 $9,9500
565768 ESCOBA DE| JARDIN 22D C/MANGO 1 $15,8571 $15,8571
564931 CULTlVADOk PARA JARDIN CABO 6" 1 $1,6786 $1,6786
564931 CULTIVADOk PARA JARDIN CABO 6" 1 $1,6786 $1,6786
522910 MANGUERA P/JARDIN 3/4"*25MT TR 1 $30,3125 $30,3125
248126 PISTOLA PLASTICA CON CONECTORE 1 $2,5268 $2,5268
570265 PORTAMANGPERA PLASTICO TRUPER 1 $4,0357 $4,0357
566837 HACHA DE LABRANZA 4 LB HERRAGR 1 $9,0000 $9,0000
564389 TIJERA 2 MANOS P/PODAR 64-70-0 2 $6,2054 $12,4107
564451 TIJERA 2 MANOS 22" P/PODAR MIN 2 $24,1071 $48,2143
465968 ASPIRADOR TRITURADOR P/HOJAS 1 1 $93,8750 $93,8750
467669 MOTOSIERR}A TRUPER 4520 2.2HP 4 1 $343,8839 $343,8839

EFECTIVO $4.998,75

» CONDICIONES » SUBTOTAL $0,00

» DESCUENTO
» DESCUENTO
» TOTAL $4.998,75
Vta.tarifa 12 Vta.tarifa 0 Tot.Vta.Neta IVA Tar. 12 IVA Tar.0 TOTAL A PAGAR
$4.984,16 $14,59 $4.998,75 $598,10 $0,00 $5.596,85

—
FIRMA:

Esta proforma ti
En el caso de existir cambios de precios por nuestros proveedores y/o modificaciones cambiarias
oficiales que afecten al costo de la mercaderia, nos veremos obligados a actualizar precios en el
momento de la facturacion previo su conocimiento.

ene validez solo con el nombre, firma del vendedor y sello de COMERCIAL KYWI S.A.

Los precios unitarios de esta proforma NO incluyen I.V.A.

/
2 (‘/:;9

z. L FIRMA:
ESTABLECIMIENTO CLIENTE




CORFPORACTION E L RDSADDOD S. A
FROFORMA No. C-012079

ALMACEN. . vvvsenens O0AG FERRISARIATO SAN LUIS
NOMERE. DEL. CLIENTE: 929375 KAROLING
CEDULA / RWULCaaaaz 171549
FECHA DE EMISION. ¢ Mar 1/Febrero/2011 PAG. :
DETALLE. ... Pt AT ]
ARTICUO  DESCRIPCION COLOR REFERENCIA MARCA TN [ UNIDADES FRECIO TOTAL
00X619%6403 TRACTOR CORTADOR 13.54 38" 13AC762F000 YARD MACHI 1 1.00 1.330.36 1,330,361
00X6132267 CORTADORA D CESFED 20°° C/BOLSA CF7Z01RESS10  TEKNOFRD 1 1.00 177.68 i77.68 1
00X4938637 RASTRILLO FIANGO| MADERA 14 DIENT 70564 TRUFER . & 1.00 11.40 11.60 1
(0X6876118 CORTADORA DE FILO HLT26CDNR HOFELITE . | 1.00 88,39 8.3 1
00X2866585  GUANTES F/HOMERE LARGE 7190432 ACE W i 1.00 4.45 4.45 1
O0X2863149  PALA FLNTA ANGO/MADER S501D TOMED ¥ & 1.00 3.5 3.8 1
00X1937341  ESCOBA METALICA|CON MARGO 1200M 77837721 TRAMONTINA STANDARD i 1.00 935 535 I
0X2863145  ZAPAPICD SIN F4061 TOMED i 1.00 517 5.47 1
00X69385%4  REGADERA FLASTICA Z6LM 7238405 FISKAR" 5 ZGL i 1.00 8.03 803 1
00XA937248 MANGLERA 3/8"X7h REFORZADA ACBS ACAZ0B075 AE . 3 1.00 26.78 2678 1
00X6738719  FISTOLA FARA 7038795 ACE ’ 1 1.00 1517 15.17 1
00X2861538  HACHA € MANGD F' DE VIDRIO 3 HO7225 HEST VALLE . 1 1.00 15.17 15.17 1
00X6937304  TIJERA FARA 20-1/2" 7094444 AE 2 1 1.00 16.95 1695 1
OOX4152870 SOPLADOR 2600 HEL 26YEN HOMELITE 1 1.00 #0.35 80.35 I
00X4876120 MOTOSIERRA 42CC HCSA24584 HFELITE . 1 1.00 177.688 177.68 1
Mo ITEMS: 15 TOTAL ITEMS: 15 SUBTOTAL: 1.966.6%
SN VA 12.00% 255,00

TOTAL: 2.202.49

LA EFFRESA SE RESERVA EL DERECHD DE VARIAR LOS FRECIOS SIN FREVID AVIS

SOMDS CONTIBUYENTES ESPECIALES

EMITIDO FOR: MSANCHEZ
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v C PYCCA S. A. PROFORMA No.
P / A BOYACA No 1205 Y 9 DE OCIUBRE TELEFONO: 2327950 022-020-0001028

Mas Surtido v Mds Barato prmnlios i e
Hora: 9:53:59
ALMACEN ORIGEN: PYCCA SAN LUIS SHOPPI DIRECCION: ISLA SANTA CLARA S/N Y AV. GENERAL RUMINAHUI TELEFONC: (593)
- [O0A7 2562935 ]
PROFORMA #  032-020-0001028 FECHA EMISION: 02/04/2011 FECHA VIGENCIA: 02/11/2011 !
Z | DIRECCION DE BIENESTAR DE LA ARMADA RUC : 1768010340001 CLIENTE # 125
; CANAR Y 5 DE JUNIO TELF.: 2441811
g OBSERVACIONES: {
u
{ ELABORADO POR: LORENA ELIZABETH HERRERA AVENDANO (CC. Q {
PRECIOS VIGENTES A LA FECHA Y HORA o
[copico | ARTICULO IVA | CANTIDAD | PRECIO | % | DESCUENTO | ToTA
L 4 —
TELEFONO INALAMBRICO 1D S 1 $86.00 €5.00 | sBbo¢ |
! REVISTERQ [METALICO S 2 $12.90 I $25.80 |
| o ESCRITORIO MOGNO C/3 CAJONES s 2 | $173.50 | $347.00
[ 1 MUEBLE PARA COMPUTADOR s 1 $214.60 v b $214.60
| PB6S33 SILLA DE OFICINA s 2 | $134.90 $0.00 [ $26980 |
{ i
{ i '
| TOTAL CANTIDAD 8 T
! $G45.20
| $0,00 |
{ $943.20 i
| $101.06 |
| $842.14 |
: $101.0€
$0.0C
$943.20
Feiz;‘f:{z‘;v::tes;s"e:':‘e s;‘:‘g';nd @ Los pagos se haran en efectivo 6 cheque
) . 1.99 certificado a la orden de PYCCA S.A.
L RETENCIONES !
i PYCCA S.A.
] RUC: 0990000530001
] BOYACA #1205 Y NUEVE DE OCTUBRS
i
{FPOFORMA #_032-020-00D1028 _ESTO NO ES UNA FACTURA . PAGINA & 1 DE 1 |
PRECIOS SUJETOS A CAMBIOS




