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RESUMEN

En los ultimos afios las mascotas han ganado gran relevancia dentro de la
sociedad, por lo que en muchos casos son consideradas como parte del
nucleo familiar brinddndoles mayor cuidado y afecto, es asi que, los servicios
enfocados a las mascotas han incrementado; sin embargo, muchos duefios
de mascotas aun no obtienen una solucién para el momento en el que sus
amigos fieles cumplen su ciclo de vida, por lo que en muchos casos no
logran darle una sepultura digna a estos pequefios miembros de sus
familias, haciendo mas penoso y triste el momento. Es por esto, que la
empresa Jardines de Esperanza planea abarcar este nicho del mercado que
actualmente no se encuentra atendido adecuadamente, para esto es
necesario determinar el nivel de factibilidad para la comercializacion del
producto cremacion de mascotas en pre necesidad en la via Samborondén
(La Puntilla) y Daule (La Aurora), estableciendo el grado de aceptacion del
nuevo producto en el mercado potencial, al igual que se identifican los
canales para comercializar este servicio. Cabe mencionar, que este nuevo
servicio estard orientado principalmente a las personas de nivel socio-
econémico medio-alto y alto de la zona previamente delimitada, y con base a
las encuestas realizadas para el presente proyecto, se pudo establecer que
existe un nivel del 91% de aceptacién para la comercializacion del nuevo

servicio por parte de la empresa Jardines de Esperanza.

Palabras clave: mascotas, sepultura, cremacion, pre necesidad,

Samborondén, Jardines de Esperanza, factibilidad
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(ABSTRACT)

In recent years, pets have gained great relevance in society, so in many
cases they are considered part of the family providing greater care and
affection, so, services focused on pets have increased; however, many pet
owners still do not get a solution for the time their faithful friends complete
their life cycle, so in many cases they fail to give a decent funeral to these
small members of their families, making the moment more painful and sad.
For this reason, Jardines de Esperanza plans to cover this market niche that
is not currently adequately assisted, for this it's necessary to determine the
level of feasibility for marketing the pet cremation in pre-need product on the
Samborondén road (La Puntilla) and Daule (La Aurora), establishing the
degree of acceptance for the new product in the potential market, as well as
identifying the channels to commercialize this service. It is worth mentioning,
that this new service will be aimed mainly for people of medium-high and
high socio-economic level of the area previously defined, and based on the
surveys conducted for this project, it was established that there is a 91% of
level of acceptance for the market launch of the new service by Jardines de

Esperanza.

Keywords: pets, funeral, cremation, pre-need, Samboronddén, Jardines
de Esperanza, feasibility

XXIV



INTRODUCCION

Actualmente, la poblacion guayaquilefia cada vez se enfoca mas en la
importancia que tienen las mascotas dentro de su entorno, asi mismo los
consideran como parte importante y un miembro més de su familia, por lo
que los cuidados y atencion que les brindan es mayor, apareciendo asi los
servicios dirigidos a las mascotas, como son: peluquerias, spas, veterinarios
y hoteles, con la finalidad de dar salud, atencidon pero sobretodo amor a los

amigos fieles.

Hoy en dia, en la ciudad de Guayaquil no se cuenta con mayor oferta del
servicio de sepultura y cremacién de mascotas, al igual que la Municipalidad
de Guayaquil no ha establecido una normativa en cuanto al manejo y

disposicion final de los cuerpos de las mascotas.

Por otro lado, a pesar de la oferta de servicios para mascotas, el nicho
del mercado no se encuentra totalmente atendido, es por esto que la
empresa Jardines de Esperanza propone un nuevo producto que cubra las
necesidades que los duefios de las mascotas tengan al momento de la
penosa muerte de sus animales, por lo que comercializara el producto
cremacion de mascotas en pre necesidad en la via Samborondén (La
Puntilla) y Daule (La Aurora), dando la oportunidad a las personas que
puedan darle una despedida digna a los pequefios miembros de sus

familias.

Con la finalidad de dar una solucion segura y que sea amigable con el
medio ambiente, al igual que le brinde tranquilidad a los duefios de las
mascotas en esos momentos dificiles en relacion al fallecimiento de sus
animales, se plantea el presente plan de negocios con la finalidad de que en
la empresa Jardines de Esperanza se pueda incluir un nuevo producto
enfocado a servicios exequiales para mascotas en la zona de via a
Samborondén (La Puntilla) y Daule (La Aurora), esto tomando en

consideracion que la poblacion de dicho sector es de un nivel socio-



econdémico medio-alto y alto, por lo cual cuentan con un nivel adquisitivo

apropiado para obtener este producto.

Es asi que, en el plan de negocios se estableceran los recursos
necesarios para el nuevo producto, las actividades y el tiempo de las mismas
para alcanzar las metas planteadas y conocer de esta manera si el proyecto
es viable o no, esto a través de un analisis del mercado, al igual que técnico
y financiero para luego evaluar los resultados logrados en funcién de las

necesidades del mercado.

Asi pues, el presente plan de negocios se compone de cinco capitulos,

conforme al siguiente detalle:

Capitulo 1: Se establece la actividad a la que actualmente se ocupa la

empresa, y asi mismo se describe el nuevo producto que se comercializara.

Capitulo 2: Se realiza un estudio del mercado y de la empresa,
analizando los factores internos y externos que pueden afectar o causar un

impacto en la comercializacion del nuevo producto.

Capitulo 3: Se elabora el plan estratégico, la proyeccion de ventas y las
estrategias para el marketing del nuevo producto de Jardines de Esperanza,

con la finalidad de cumplir con las fases del proyecto

Capitulo 4: Se efectia el estudio econémico y financiero de acuerdo a
las necesidades que intervienen en el proyecto, al igual que se consideran
los medios para financiera el nuevo producto, y los ingresos y costos
estimados.

Capitulo 5: Se describe la responsabilidad social al igual que los
beneficiarios directos e indirectos a través de la comercializacion del nuevo

producto de Jardines de Esperanza.



JUSTIFICACION

En el Ecuador la poblacion de mascotas asciende a 4’071.832
aproximadamente, de los cuales 618.475 mascotas se encuentran en la
provincia del Guayas, 448.196 en Guayaquil, 4.180 en Samborondon y 6.407
en Daule (Ministerio de Salud Publica del Ecuador, 2015).

En las parroquias La Puntilla (Samborondén) y La Aurora (Daule) el
crecimiento habitacional en la Ultima década ha sido representativo, y a su
vez el incremento poblacional de mascotas también. Animales domésticos
como perros y gatos siempre han estado presentes en los hogares, muchas
veces como compafiia, guardiania o para eliminar insectos o roedores; sin
embargo, en los Ultimos afios, como resultado de las campafas de
concienciacion sobre su cuidado y proteccion, las cuales se transmiten sobre
todo por las redes sociales o por fundaciones que apoyan esta causa, el
interés, carifio y amor por ellos va en aumento, tanto que incluso personas

gue nunca tuvieron mascota, se animan a tenerla.

“‘Ahora el animal es parte de la familia, entonces mas que cumplir un
papel como ser guardian en el caso de los perros, o evitar la presencia de
roedores en la casa en el caso de los gatos, los animales son compaifiia para

los miembros del hogar”. (Sanchez Carolina, 2016)

En las parroquias La Puntilla (Samborondoén) y La Aurora (Daule) son
localidades que se encuentran en proceso de expansion, cada vez cuentan
con mayor poblacion, pero es evidente la falta de planes de previsién
exequial para mascotas que expongan una alternativa de solucion ante el

fallecimiento de las mismas.

Tomando en cuenta esto, se ha identificado fisicamente muchos
habitantes del sector no cuentan con el espacio para inhumar a su mascota
y en varias urbanizaciones no se permiten realizar las sepulturas de
animales, no todos disponen de un vehiculo y los horarios del recolector de
basura no es todos los dias y no cuenta con un horario especifico de

recoleccion, teniendo que improvisar para resolver esta situacion.



Por lo que se busca brindar un plan de cremacion en pre necesidad, que
les permita resolver este tipo de situaciones muchas veces de manera
inesperada, creando conciencia en la gente en relacion a que las mascotas
necesitan un lugar digno para descansar, y sus cuerpos deben ser
manipulados de manera correcta; sin dejar de enfocarse en la rentabilidad

gue este nuevo producto pueda generar.



OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de negocios para comercializar el producto Cremacion
de mascotas en Pre Necesidad de la empresa Jardines de Esperanza en la

via Samborondoén (La Puntilla) y Daule (La Aurora) para el afio 2018.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Describir el producto cremacion de mascotas de la empresa Jardines
de Esperanza.

2. Desarrollar un estudio de mercado para el producto cremacion de

mascotas, en la via Samborondon (La Puntilla) y Daule (La Aurora).

3. Determinar a través de un plan estratégico, la viabilidad de lanzar un

nuevo producto en pre necesidad.

4. Evaluar la factibilidad, viabilidad econémica y financiera del nuevo

producto.

5. ldentificar los beneficios ambientales adquiridos por la introduccion de

un producto de cremacién de mascotas.



LINEAS DE INVESTIGACION

El presente proyecto se estructura bajo estos lineamientos:

e Linea de Facultad # 01: Tendencias de mercado de consumo final.

Linea de carrera # 01: Estudio del comportamiento de ventas en el
sector de bienes tangibles e intangibles en la zona 5 en los ultimos 5

anos.

e Tema # 01: Estudio del comportamiento de venta del servicio de
Cremacion de mascotas en Pre Necesidad en la via Samborondén

(La Puntilla) y Daule (La Aurora) en los ultimos 5 afios.

La mayoria de los hogares en la via Samborondén (La Puntilla) y Daule
(La Aurora) cuentan con animales domésticos, los cuales en muchos casos
llegan a ser mucho méas que una mascota, por lo que con su muerte desean
adquirir un servicio funerario o crematorio, para asi manejar los restos de
una manera digna. Sin embargo, pocas empresas brindan estos servicios,

por lo que Jardines de Esperanza puede incursionar en este mercado.

Con base en lo anterior, en el presente proyecto se realizara el estudio
que evalle la implementacién de un negocio para la comercializacion del
nuevo producto Cremacion de mascotas en Pre Necesidad de la empresa
Jardines de Esperanza en la via Samborondén (La Puntilla) y Daule (La

Aurora) en el afio 2018.



CAPITULO |

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1 Actividad de laempresa

Jardines de Esperanza cuya razon social es Jardines de Guayaquil S.A.,
fue constituida legalmente el 11 de abril de 1975 por el Dr. Aurelio Carrera

Del Rio, siendo este el primer parque cementerio de la ciudad.

La compainiia fue creada con la finalidad de brindar servicios de sepultura
e incineracién de cuerpos, ofreciendo a sus familiares y seres queridos un

lugar célido y solemne para honrarlos de una manera digna.

En el afio 2004, Jardines de Esperanza aperturé su sucursal en la
ciudad de Milagro, bajo la razén social CAUTISA S.A.

Actualmente, Jardines de Esperanza (sucursal Guayaquil y Milagro) esta
conformada por 540 empleados (450 en Guayaquil y 90 en Milagro), que
ocupan los cargos de coordinadores, asesores de venta, personal
administrativo y de servicios generales. Esta compafiia orienta sus servicios

y productos hacia la poblacion de nivel econémico medio y alto.

Con mas de 40 afios de experiencia en servicios funerarios, Jardines de
Esperanza cuenta con una buena posicion en el mercado, reconocimiento de

marca, credibilidad y excelente imagen ante sus clientes.

Asi mismo, su ubicacion estratégica, norte de la ciudad de Guayaquil y
con una extension de 16 hectareas de terreno, lo convierte en un lugar

asequible para quienes hacen uso de sus servicios.

Jardines de Esperanza se encuentra a cargo del Ing. Andrés Carrera
Licht, bajo su direccion y la colaboracion de su equipo de trabajo, esta

empresa se encuentra en proceso de transformacién y renovacion de su



portafolio de productos, sin dejar de brindar a sus clientes un servicio de
calidad.

Todo esto es una base fundamental para que la propuesta de lanzar el
nuevo producto Cremacion de mascotas en Pre Necesidad tenga éxito,
expandiendo su mercado y captando asi nuevos clientes provenientes de

este segmento.

1.2 Mision, Vision

Misidn

Jardines de Esperanza contribuye con la paz y seguridad de nuestros
clientes, ofreciendo el mejor servicio memorial, con edificaciones modernas,
comodas y seguras, con un Parque Cementerio Pionero e icono de la
sociedad; impulsando el desarrollo de nuestros Colaboradores y Accionistas.

Visién

Jardines de Esperanza se convertira en la empresa lider de parques
cementerios con reconocimiento nacional e internacional, ofreciendo un
servicio memorial integral de excelencia, que se distinga por la calidad
humana de sus directivos y empleados, en base a nuestros valores

corporativos con responsabilidad social y ecologica.

1.3 Descripcion del producto o servicio

Aunque las personas saben que en algdn momento sus mascotas
falleceran, los duefios de las mismas no estan preparados para la partida de
este ser vivo. Fisicamente muchos habitantes de la zona no cuentan con el
espacio para inhumar a su mascota o0 en sus urbanizaciones no se permiten

realizar las sepulturas de animales.



Emocionalmente una mascota es parte de la familiay por lo tanto su
muerte puede ser algo muy doloroso para todos los miembros de ella.
El sufrimiento que causa el perder una mascota es menos que la muerte de

un familiar directo pero mayor que la muerte de un pariente no muy cercano.

Actualmente se acostumbra a realizar los siguientes procesos en cuanto
al fallecimiento de una mascota:

e Si fallece el animal en la calle por atropellamiento, en muchos casos
el cuerpo es abandonado, hasta que alguna autoridad lo recoja.

e Si la mascota fallece en casa, se la lleva al cesto de basura o es
trasladado hacia algun centro de acopio de desechos.

e La mascota puede ser sepultada en un patio dentro o cerca del
domicilio, exponiendo la salud de los nifios o de las personas en

general.

Es por esto que Jardines de Esperanza considera adecuado que los
duefios de mascotas se preparen con anticipacion, para que cuando este
momento dificil ocurra, puedan darle un descanso digno a los animales que

fueron parte de su vida.

Con base en lo anterior, se propone un nuevo enfoque a la costumbre
actual concerniente al manejo de los restos mortuorios de las mascotas, es
asi que, Jardines de Esperanza brindara la oportunidad a los duefios de las
mascotas de adquirir un plan de cremacion o inhumacion en pre necesidad y
no al momento de suceder la emergencia, esto a través de los siguientes
tipos de servicios mediante su nuevo producto Cremacion de mascotas en

Pre Necesidad:

a) Cremacion

La cremacion es un proceso técnico mediante el cual se acelera la
descomposicion del cadaver de la mascota, lo que sucede al someter el
cuerpo del animal a altas temperaturas que oscilan entre los 800 a 100°C
dentro de un horno crematorio, con la finalidad de obtener sus cenizas. La
cremacion se realiza con un procedimiento ambiental seguro y la duracién

del mismo depende del tamafio y peso de la mascota (Campo Feliz, 2017).
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Las infecciones, contaminacion, malos olores, epidemias, liquidos, entre
otros que aparecen con la descomposicion del cadaver, son eliminados con
el proceso de cremacion. Dos tipos de servicios de cremacién seran

ofrecidos por Jardines de Esperanza:

% Cremacion colectiva: en este tipo de cremaciones no se devuelven las
cenizas a los propietarios de las mascotas, ya que se realiza la
cremacion de varios animales al mismo tiempo, por lo que esta opcién
tiene un menor costo para un manejo digno de los restos de las

mascotas (Campo Feliz, 2017).

El plan de cremacion colectivo consistira en lo siguiente, bajo el precio

que se detalla a continuacion:

Tabla 1

Plan cremacioén colectivo

Plan Cremacién Colectivo

% Retiro del cuerpo de la mascota en el
lugar indicado por el cliente.

% Cremaciéon de la mascota (no se
entregan cenizas al dueio de la misma).

% Certificado avalando el proceso y que el
cuerpo era de la mascota del cliente.

De 1 a 100Kg $ 65,00

% Cremacion individual: como su nombre lo indica, se realizara la
cremacion tan solo del cuerpo de una mascota, cuyas cenizas seran
colocadas en una urna para a mas tardar en 48 horas ser entregadas
a su propietario. Asi mismo, Jardines de Esperanza emitira y
entregard un certificado garantizando que dichas cenizas

corresponden a su mascota (Campo Feliz, 2017).

El plan de cremacion individual consistird en lo siguiente, bajo el precio

gue se detalla a continuacion:

11



Tabla 2

Plan cremacién individual

Plan Cremacién Individual

Retiro del cuerpo de la mascota en el
lugar indicado por el cliente.

Cremacion de la mascota.

Urna a eleccion del cliente.

Entrega de cenizas de 24 a 28 horas.
Fotografias del proceso de cremacion y
certificado avalando que el cuerpo era de
la mascota del cliente.

R/
A X4

5

S

*
°e

5

S

*
°e

De 1 a 15Kg $ 100,00
De 16 a 35Kg $ 120,00
De 36 a 65Kg $ 180,00
De 66Kg en adelante $ 220,00

El servicio de cremacion individual contara con el plan de pre-necesidad,
para los clientes que quieran estar preparados para este doloroso momento,
el cual tendra cobertura desde el primer dia de su adquisicion e incluira lo

siguiente:

Tabla 3

Plan Pre-Necesidad Cremacién Individual

Plan Pre-Necesidad Cremacion Individual

>

X/
*

Retiro del cuerpo de la mascota en el
lugar indicado por el cliente.

Cremacion de la mascota.

Urna a eleccion del cliente.

Entrega de cenizas de 24 a 28 horas.
Certificado avalando que el cuerpo era
de la mascota del cliente.

Cobertura desde el primer dia.

L)

X/
X4

L)

e

AS

X/
X4

L)

e

AS

K/
°e

$170,00
Doce cuotas de $14,16
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b) Cementerio

En este servicio los cuerpos de las mascotas seran colocados en un
pantedn asignado solo para animales, en el cual su duefio podra visitar su
tumba. Este tipo de manejo del cuerpo de las mascotas es mucho mas
cuidadosa y acertada que la tipica costumbre de enterrarlos en cualquier
lugar o desechar los cuerpos en la basura, ya que se mantienen estandares
de seguridad (Campo Feliz, 2017).y cuidado con el ambiente y salud de los

seres humanos

El plan de cementerio incluird lo siguiente, bajo el precio que se detalla a

continuacion:

Tabla 4

Plan Cementerio

Plan Cementerio

%

% Retiro del cuerpo de la mascota en el
lugar indicado por el cliente.

Nicho de la mascota.

Cofre mortuorio con lapida de marmol.
Alquiler y mantenimiento del césped por
el lapso de 4 afios.

X/
X4

L)

e

*

X/
X4

L)

De 1 a 15Kg $ 400,00
De 16 a 35Kg $ 500,00
De 36kg en adelante $ 620,00

De igual manera que en el servicio de cremacion, el servicio de
cementerio contara con el plan de pre-necesidad, el cual también tendra

cobertura desde el primer dia de su adquisicién e incluira lo siguiente:

13



Tabla b

Plan Pre-Necesidad Cementerio

Plan Pre-Necesidad Cementerio

% Retiro del cuerpo de la mascota en el
lugar indicado por el cliente.

% Nicho de la mascota.

% Cofre mortuorio con lapida de marmol.

% Alquiler y mantenimiento del césped por el
lapso de 4 afios.

% Certificado avalando que el cuerpo era de
la mascota del cliente.

% Cobertura desde el primer dia.

$400,00
Doce cuotas de $33,33

c) Transporte

El transporte sera incluido en los servicios detallados anteriormente,
desde la direccion detallada por el cliente hasta el parque cementerio de

Jardines de Esperanza.

14



CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1 Poblacion, muestra

La poblacion o poblaciébn objetivo es un conjunto de elementos
(personas o cosas) que puede ser finito o infinito y poseen caracteristicas
relacionadas al tema de investigacion, las cuales seran importantes
aportando conclusiones a la misma. La poblacion queda determinada por el

problema y objetivos del estudio. (Arias, 2012, pag. 81)

La poblacibn de los cantones Samborondén y Daule tienen una
condicién especial, ya que la mayor parte de la misma es urbana; el nimero
de habitantes es de 67.590 y 120.326, respectivamente, en las areas
urbanas residen 42.649 en Samborondon y 87.508 habitantes en Daule, y en
las zonas rurales 24.941 y 32.818 habitantes, respectivamente. (Instituto
Nacional de Estadistica y Censos INEC, 2010)

Tabla 6

Poblacion de los Cantones Samborondén y Daule areas urbanay rural

Area Samborondoén Daule
Urbana 42.649 87.508

Rural 24.941 32.818

Total 67.590 120.326

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC, Censo de

poblacion y vivienda, (2010).
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La muestra es una parte representativa y pequefia que se obtiene de la
poblacion, por lo que una muestra es aquella que por sus caracteristicas y
tamafio semejantes a las del conjunto, posibilita hacer conclusiones o
sistematizar los resultados en relacion a la poblacion, con un margen de

error determinado. (Arias, 2012, pag. 83)

Para determinar la muestra, se aplicé la formula que se detalla a

continuacion:

7 = tamano de la muestra

/V = total de elementos que integran la poblacién

Z?c= valor determinado por el nivel de confianza adoptado.

p= proporcion de elementos que presentan una determinada caracteristica a

ser investigada.

g= proporcién de elementos que no presentan la caracteristica que se

investiga
e? = Error muestral

Formula:

(1.95)? (0.50)(0.50)

0,0025

0,9575

0,0025

n = 383

n = 383
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2.2 Seleccion del método muestral

Considerando que la cantidad de la poblacion de las areas urbanas de
Samborondén y Daule es de 130.157, se va aplicar un método muestral
especifico, puesto que no se puede evaluar la totalidad de los habitantes de

estos sectores.

Para el estrato de la poblacion sujeta a analisis, se aplicard el método
seleccion muestral probalistico estratificado, el cual es un proceso que tiene
previamente establecida la probabilidad que tiene cada elemento de ser
parte de la muestra, de esta manera toda la poblacion a encuestarse tendra

caracteristicas comunes (Arias, 2012, pag. 84).

A continuacién se detalla los porcentajes segun poblacion:

Tabla 7

Distribucion de encuestas

vombre  cangad GLafnle o Lesuors
Conjuntos Residenciales 100 40 60
Veterinarias 100 70 30
Tiendas de mascotas 100 70 30
Peluquerias de mascotas 83 53 30
Total 383 233 150

Para el estrato de veterinarias se aplicara el método no probalistico
Muestreo intencional u opinatico, mediante el cual los elementos son
escogidos con base en criterios o juicios preestablecidos por el investigador.
(Arias, 2012, pag. 85). Ya que se seleccionardn dos o tres clinicas
veterinarias a criterio del investigador, las mismas que son Pet Center,

Veterinaria Guayaquil y Pet Salud.
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2.3 Técnicas de recoleccion de datos

La técnica de recoleccion de datos que se empleard en el presente
trabajo de investigacion es la encuesta escrita, el cuestionario comprendera
15 preguntas mixtas (abiertas y cerradas) con respuestas de opcién mdaltiple,
las cuales seran tabuladas y graficadas posteriormente para efectuar el

respectivo andlisis para las unidades de analisis de la poblacion.

Para el levantamiento de informacion de las veterinarias se utilizara una

técnica cualitativa que es la entrevista estructurada.

2.4 Presentacion de los resultados

La encuesta se realizd en la provincia del Guayas, cantones
Samborondén y Daule, en las parroquias La Puntilla y La Aurora. Se tomé en
consideracion a los habitantes del sector, duefios de mascotas que al
momento de realizar la encuesta se encontraban en las veterinarias, tiendas
de mascotas, peluquerias caninas, entre otro tipo de establecimientos que

brindan servicios para animales, obteniéndose los siguientes resultados:

Pregunta 1. Género

Tabla 8
Género
Desarrollo Cantidad %
Masculino 205 54%
Femenino 178 46%
Total 383 100%

Como se puede apreciar, de un total de 383 encuestas aplicadas, 205
personas son de género masculino las cuales representan el 54%; por su

parte las mujeres representan el 46% lo que denota que en el sector al cual
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se ha dirigido el presente estudio, los hombres tienen una mayor

representacion.

Pregunta 2: ¢Cual es su edad?

Tabla 9

Rango de edad

Desarrollo Cantidad %
15-20 34 9%
21-28 52 14%
29-35 72 19%
36-40 85 22%
41-50 62 16%
51-65 48 13%

De 66 en adelante 30 8%
Total 383 100%

§b

22%

= 15-20 = 21-28 = 29-35 = 36-40 = 41-50 = 51-65 = De 66 en adelante

Figura 1 Rango de edad

Por su parte en la figura nimero 2, se observa que del 100% de
encuestas aplicadas, el rango de edad de mayor representacion
corresponde a aquellas personas entre 36 y 40 afios, con un total de 85
personas las cuales representan el 22%; mientras que el rango de menor
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representacion corresponde a las personas de 66 afios en adelante, con un

total de 30 personas que representa el 8%.

Pregunta 3: ¢ A qué se dedica?

Tabla 10

Actividad del encuestado

Desarrollo Cantidad %

Estudiante 21 5%
Trabajador (relacion de dependencia) 217 57%
Empresario 81 21%
Otro 64 17%
Total 383 100%

= Estudiante = Trabajador (relacion de dependencia) = Empresario = Otro

Figura 2 Actividad del encuestado

La figura numero 3 muestra que de un total de 383 personas
encuestadas, 217 trabajan en relacion de dependencia, los cuales
representan el 57%; por su parte los empresarios representan el 21% con un
total de 81 personas. Estos resultados indican que las personas que son
empresarias (duefias de sus propios negocios) y que disponen y manejan su
tiempo laboral conforma a sus necesidades, disponen de tiempo y recursos

para dedicarselos a sus mascotas.
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Pregunta 4: Sector de la ciudad donde reside
Tabla 11

Sector de residencia

Desarrollo Cantidad %
Via 0
Samborondon 185 48%
Daule 198 52%

Total 383 100%

= Via Samborondon = Daule

Figura 3 Sector de residencia

Jardines de Esperanza enfocara su nuevo producto en una zona en
especifico de la provincia del Guayas, es por esto que la encuesta se dirigio
a los habitantes de las zonas de la via Samborondén (La Puntilla) y Daule
(La Aurora), de los cuales 198 residencia en Daule lo que representa un 52%

de los encuestados.

Pregunta 5: ¢ Tiene mascota?

Tabla 12
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Tiene mascota

Desarrollo Cantidad %
Si 382 99,7%
No 1 0,3%
Total 383 100%

Debido a que Jardines de Esperanza comercializara su nuevo producto
en un segmento de mercado determinado, la encuesta se dirigid
especificamente a personas que tengan mascotas, obteniéndose como
resultado que 382 personas las cuales representan el 99.7% tiene al menos

una mascota en las zonas escogidas para el lanzamiento del servicio.

Pregunta 6: ¢Qué tipo de mascota tiene?
Tabla 13

Tipo de mascota

Desarrollo Cantidad %
Perro 348 74%
Gato 112 24%
Tortuga 2 0,43%
Conejo 0 0%
Hamster 3 0,6%
Otro 5 1,1%

Total 470 100%

0% 0,6% 1,1%

0,43% i\‘/

= Perro = Gato = Tortuga - Conejo = Hamster = Otro

Figura 4 Tipo de mascota
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Los criterios para la seleccion de un servicio pueden variar de acuerdo a
la mascota que posea el cliente, es por esto que se consulté en funcién de
las mascotas mas habituales. Jardines de Esperanza comercializara sus
servicios a cualquier tipo de mascotas, con base a esta encuesta se
determin6é que el 74% de personas tiene preferencia por los perros y la

segunda mascota con mayor aceptacion es el gato con 24%.

Dichos resultados se complementan con la pregunta nimero 7, en la
cual se muestra que el 64% de los encuestados poseen mas de una

mascota en sus hogares.

Pregunta 7: ¢ Cuéantas mascotas tiene en su vivienda?
Tabla 14

NUmero de mascotas

Desarrollo Cantidad %
1 136 36%
2 158 41%
3 54 14%

4 0 mas 34 9%
Total 382 100%

.9%

]l =2 =3 =40mas

Figura 5 NUmero de mascotas
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El nimero de mascotas también influirdn en que los clientes decidan en
adquirir un servicio exequial, ya que si el nimero de mascotas es demasiado
alto, podria ocasionar un costo elevado a su duefio, en este cuestionamiento

se obtuvo que 158 personas tienen 2 mascotas, lo que representa el 41% de

los encuestados.

Pregunta 8: ¢De las siguientes opciones describa la relacién que Ud.

Mantiene con su mascota?
Tabla 15

Relacién con la mascota

Desarrollo Cantidad %
Familia 225 58,1%
Seguridad 70 18,1%
Caza 9 2,3%
Compaiia 82 21,2%
Otros 1 0,3%
Total 387 100%
0,3%

= Familia = Seguridad = Caza - Compafila = Otros

Figura 6 Relacion con la mascota

Para determinar si los encuestados tienen interés en adquirir un servicio
exequial para sus mascotas, se requiere previamente conocer la relacion
gue mantiene el duefio con su mascota, obteniendo que 58% consideran a
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sus mascotas como familia y el 21% como compafiia para sus vidas, es

decir en ambos casos los animales tienen una relacion fuerte y forman parte
de la vida de sus duefios.
Pregunta 9: ¢En qué servicios para su mascota invierte mas?

Tabla 16

Servicios para mascotas

Desarrollo Cantidad %
Peluqueria 118 28%
Veterinario 269 63%
_ Horas 23 5%
adiestramiento
Otro 16 4%
Total 426 100%
5% 4%

= Peluqueria = Veterinario = Horas adiestramiento = Otro

Figura 7 Servicios para mascotas
Para ahondar mas en la recabacion de informacion se solicit6 indicar los
servicios en los cuales invierte de mayor manera el encuestado en su

mascota, obteniendo que la mayor inversion por parte de los duefios de
mascotas corresponde a los servicios médicos veterinarios con un 63% y
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pelugueria con un 28%. Por lo que se puede determinar que los
encuestados se preocupan mas en el bienestar fisico de sus mascotas.

Pregunta 10: ¢Qué alimento para mascotas le da a su mascota?
Tabla 17

Alimento para mascotas

Desarrollo Cantidad %
Pro Can 106 27%
Dog Chow 88 23%

Mimaskot 33 9%
Propac 76 20%

Royal Canin 15 4%
Otro 68 18%
Total 386 100%

4%-

20%

.

= Pro Can = Dog Chow = Mimaskot

Propac = Royal Canin = Otro

Figura 8 Alimento para mascotas

Las personas revelaron que el 27% alimenta a sus mascotas con Pro
Can, el 23% con Dog Chow que son las marcas de mayor liderazgo en el
pais. Por otro lado un 4% indic6 que les da otro tipo de alimentos que en
muchos de los casos es comida casera, la cual corresponde a la misma

comida que consumen los duefios de las mascotas, siendo esto muchas
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veces no muy beneficioso ya que llegan a causar problemas estomacales en
los animales.

Pregunta 11: ¢ Qué haria usted ante el fallecimiento de su mascota?
Tabla 18

Fallecimiento mascota

Desarrollo Cantidad %
Ent_errarla en el 150 39%
patio
Botar los restos 6 2%
No sabe 226 59%

Total 382 100%

J

2%

= Enterrarla en el patio = Botar los restos = No sabe

Figura 9 Fallecimiento mascota

El 59% las respuestas fueron que no sabe qué harian ante el
fallecimiento de una mascota, mientras que el 39% indic6 que enterrarian los
cuerpos en el patio, esto se debe a que es una costumbre usual arraigada
en las personas y tan solo 6 personas indicaron que las botarian en la
basura, lo que representa un peligro para la salud y contaminacién para el
medio ambiente debido a la descomposicion de los cuerpos.
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Pregunta 12: ¢ Estaria dispuesto a adquirir un servicio funerario para su

mascota?
Tabla 19

Servicio funerario para mascota

Desarrollo Cantidad %
Si 340 89%
No 42 11%
Total 382 100%

=Sj = No

Figura 10 Servicio funerario para mascota

Con la finalidad de determinar el mercado potencial para el nuevo
producto de Jardines de Esperanza, se planteé el presente cuestionamiento
que permite conocer si los duefios de las mascotas estarian interesados en
un servicio exequial para las mismas, en este caso 340 personas

manifestaron su interés, comprendiendo el 89% de los encuestados.

Pregunta 13: ¢Cudles de los siguientes servicios exequiales le

interesaria para su mascota?
Tabla 20

Servicio exequial de interés
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Desarrollo Cantidad %

Cremacion 188 55%
Cementerio 152 45%
(sepultura)

Total 340 100%

=

= Cremacion = Cementerio (sepultura)

Figura 11 Servicio exequial de interés

De un total de 382 personas que tienen mascotas, 340 estarian
dispuestas a adquirir un servicio exequial para sus mascotas, mientras que
42 no lo contratarian. En general el servicio exequial de mayor preferencia
de los encuestados que estarian dispuestos a adquirir un servicio funerario
para su mascota, es la cremacién con un 55%. Esto se debe ya que en
muchos casos, por el ritmo de vida de las personas, se les dificulta ir a un
parque cementerio para visitar a sus familiares o seres queridos, por lo que

el servicio de cementerio (sepultura) no es la opcion mas viable para ellos.

Pregunta 14: ¢Cuéanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de

sepultura para su mascota?
Tabla 21

Precio servicio funerario



Desarrollo Cantidad %
$100-$150 199 59%
$155-$200 108 32%
$250-$350 33 10%
$355-$400 0 0%
$405-$500 0 0%
$505-$600 0 0%
Total 340 100%

= $100-$150 = $155-$200 = $250-$350
$355-$400 = $405-$500 = $505-$600

Figura 12 Precio servicio funerario

También se tomd en consideracion el precio de los servicios, ya que son
factores de peso al momento que un cliente toma una decisién, ya que no se
quiere ver afectado econdmicamente. El 59% de los encuestados
manifestaron que el monto que estarian dispuestos a pagar por un servicio
exequial para sus mascotas oscila entre $100 y $150 y tan solo un 10%
indic6é que pagaria de $250 a $350, en la mayoria de los casos establecieron

este valor para el servicio de cremacion.

Pregunta 15: ¢Estaria de acuerdo con que se implemente un

cementerio de mascotas de la empresa Jardines de Esperanza?
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Tabla 22

Cementerio de mascotas Jardines de Esperanza

Desarrollo Cantidad %
Si 308 91%

No 32 9%
Total 340 100%

=Sj = No

Figura 13 Cementerio de mascotas Jardines de Esperanza

Se efectué esta pregunta para conocer cuantas personas de las que
estaria dispuestas a adquirir un servicio funerario para su mascotas se
encuentran de acuerdo en que Jardines de Esperanza implemente un
cementerio de mascotas, y a su vez determinar a su potencial cliente previo
a la comercializacién del nuevo producto, esto con el propdsito de conocer

cifras reales y entablar lazos comerciales.
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2.5 Andlisis e interpretacion de los resultados

<

= Cremacion = Cementerio (sepultura)

Figura 14 Servicios exequiales de interés para las mascotas

Las personas encuestadas que indicaron estar dispuestos a adquirir un
servicio funerario para su mascota, manifestaron mayor interés en el servicio

de cremacion, con un 55% de participacion.

Asi mismo, estarian dispuestos a pagar de $100 a $150 por un servicio
funerario para su mascota, lo que representa una ventaja para Jardines de
Esperanza ya que el servicio de cremacion que se planea comercializar
oscila entre estos valores, al igual que el segundo rango de precios
seleccionados de $155 a $200.

Por ultimo, en las encuestas se determind que el 91% de las personas
estan de acuerdo con que se implemente un cementerio de mascotas de la
empresa Jardines de Esperanza, por lo que se puede establecer que existe

un mercado potencial, el cual puede captar la organizacion.

2.6 Analisis externo

Para Jardines de Esperanza el analisis externo es necesario, ya que
esto le permitira conocer a la competencia de su nuevo producto, por lo que

se inicia el mismo con el analisis Pesta.
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2.6.1 Analisis Pesta

El andlisis PESTA es una herramienta para examinar estratégicamente
el contexto de una empresa ya que revisa los diversos factores externos que

influyen en la misma (Borges, 2018).

Dentro de un plan de negocios es de valiosa importancia conocer el
contexto de la industria en todos sus aspectos, esto con la finalidad que se
pueda establecer si es oportuno la implementacion del servicio o producto a
ofrecerse, asi mismo, permitird plantear las estrategias adecuadas para la

adaptacién al mercado.

El analisis PESTA estd compuesto por los siguientes componentes:
Politico o Legal (P), Econdmico (E), Social (S), Tecnologico (T) y Ambiental
(A).

En el analisis PESTA se identifican los diferentes factores externos que
influyen en el desarrollo de la empresa Jardines de Esperanza y en la
comercializacion de su nuevo producto en la via Samborondoén (La Puntilla)
y Daule (La Aurora), asi mismo, permite comprender el segmento del

mercado Yy sus potenciales compradores.

Politico:

El 24 de mayo de 2017 el Lcdo. Lenin Moreno Garcés, asumio la
Presidencia de la Republica del Ecuador, luego de ser declarado ganador en
la segunda vuelta de las elecciones presidenciales. ElI cambio presidencial
surge después de 10 afos continuos del mando del ex Presidente Eco.
Rafael Correa Delgado (Diario El Telégrafo, 2017).

Este cambio en el Gobierno ha generado una inestabilidad politica, ya
qgue hoy en dia el Ecuador vive una ruptura en el principal partido politico
gue patrocinaba y apoyaba al actual Presidente Moreno, esto debido a las
discrepancias en el proceder y cambios que esta realizando el mandatario
(PenayLillo, 2017).
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Por otro lado, en los ultimos afos el Ecuador ha presentado proyectos y
leyes que norman y regular el cuidado de las mascotas y del ambiente, es
asi que se presenta el proyecto de Ley Organica de Bienestar Ambiental
(LOBA), la cual busca principalmente proteger a los animales del maltrato,
asi como que sus duefios les den una buena calidad de vida (Diario El
Universo, 2017).

Asi mismo, de acuerdo a la Norma de Calidad ambiental en relacion al
manejo y destino final de los desechos que no son considerados peligrosos,
la cual fue expedida en el Decreto Ejecutivo N° 3516 de la Presidencia de la
Republica, se prohibe abandonar animales muertos en los lugares publicos y
en cuerpos de agua; colocar animales muertos, cuyo peso sea mayor a 40
Kg, en contenedores de almacenamiento de uso publico o privado en el
servicio ordinario; quemar animales muertos en contenedores de desechos
sélidos o en campo abierto; y también se prohibe verter animales muertos
hacia cualquier cuerpo de agua y cauce de aguas estacionales secas 0 no
(Presidencia de la Republica del Ecuador, 2003, pag. 287).

Econdmico:

La situacion econdmica del Ecuador, no es diferente a su situacion
politica, es asi que el mandatario Lenin Moreno ha tachado la misma de
dificil y critica, esto debido al excesivo gasto durante el Gobierno del ex

Presidente Correa. (El Universo, 2017)

Esta situacién se empieza a agravar a partir del 2014 con la caida del
precio del petréleo, el cual depende del precio internacional asignado para
su comercializacién, siendo esta afectacion negativa para el Ecuador y
muchos otros paises en los cuales la venta del petréleo representa su

principal fuente de ingresos.

Esto influye en el poder adquisitivo de los consumidores del pais,
afectando en la compra de bienes o servicios, y por ende al ciclo econémico

y fluidez monetaria del pais.
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Con base a esto, se han establecido procesos de ajustes econémicos y
austeridad en el sector publico, como la reduccién en el sueldo del nivel
jerarquico superior, por lo que la economia nacional dependera del sector
privado, es por esto que en el mes de octubre de 2017, el actual mandatario
envio para aprobacion de la Asamblea Nacional su nuevo proyecto de ley

para incentivar el emprendimiento y la inversién de capitales privados.

En este proyecto de ley se pretende eliminar el anticipo del Impuesto a
la Renta a las empresas que no alcancen los $300.000 de renta anual. De
igual manera, los nuevos micro emprendedores no deberan pagar dicho
impuesto durante los 2 primeros afios desde la creacion de la empresa, esto
con la finalidad de incentivar a los empresarios a la generacion de empleo.
(El Universo, 2017)

Segun el INEC (2017), hasta septiembre 2017 la tasa de desempleo a
nivel nacional era de 4,1% y aproximadamente al 21,8% le toma mas de 6

meses encontrar un nuevo empleo.

A pesar de lo detallado anteriormente, el mercado de mascotas ha ido
en aumento hace aproximadamente 8 afios, ya que cada vez mas personas

se preocupan por el cuidado de sus mascotas.

Social:

El ajetreado ritmo de vida de hoy en dia, no ha impedido que se brinde
un adecuado cuidado a las mascotas y que la preocupacion por su bienestar
vaya en aumento, es por esto que cada vez mas los duefios de mascotas las
llevan a centros especializados para su cuidado, peluquerias, spas, entre

otros.

Actualmente, es muy comun que la mayor parte de los hogares tenga
por lo menos una mascota, ya que van ganando mayor espacio en el ambito
social y familiar, es por esto que se han presentado proyectos de ley para la
proteccion de los animales, evitando asi su maltrato e incluso la muerte
innecesaria de los mismos. Es asi que al darle una mayor consideracion a la

vida de las mascotas, también se promueve darle una sepultura digna.
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El darle una sepultura honrosa a una mascota, es una muestra de carifio
y reflejo del aprecio hacia la misma por el tiempo compartido, ya que el
vinculo que se forma entre la mascota y su duefio es profundo, practica que
se realizaba desde el antiguo egipcio, en el cual se enterraban los gatos,

carneros, chacales, entre otros.

Asi mismo, el darle sepultura a una mascota, es una forma de darle
tranquilidad a su duefio en cuanto al manejo correcto de los restos de quien
fuera su compariero. Todo esto es gracias a la evolucién que se ha dado y
en el cambio de la forma de pensar de la ciudadania, dandole mayor cabida
a los animales, incluso hay lugares donde se permite el ingreso de los
animales, al igual que sitios especializados para el cuidado y consentir a las

mascotas.

Tecnologico:

La tecnologia cada dia se renueva y actualiza conforme a las
necesidades que se generan, este también es el caso de las maquinarias,
insumos y demas tecnologia para el cuidado de las mascotas. Debido a que
la tendencia del cuidado de las mascotas va en aumento, se estd tomando
mayor conciencia sobre el bienestar de los animales y el manejo adecuado

de sus restos luego de su muerte.

Hoy en dia se ofrece el servicio de cremacién tras la muerte de las
mascotas, mediante el cual el los restos mortuorios de las mascotas son
colocados en un horno crematorio y sometido a temperaturas de 800 a

1000°C, obteniendo asi sus cenizas (Campo Feliz, 2017).

La tecnologia de los hornos crematorios o incineradores van innovando
con forme a las nuevas necesidades, es asi que la nueva tecnologia de
estos les permite ser controlados por una computadora, para asegurar que

se ajustan a las normas mecanicas y eléctricas en cada proceso.

36



De esta manera, la cremacion de las mascotas es la mejor alternativa
para que la descomposicion de los cuerpos se acelere, permitiendo a sus

duefios tener las cenizas de su mascota en un corto tiempo.

Este tipo de tecnologia es amigable con el medio ambiente, ya que no
genera ningun desecho, elimina los malos olores y la filtracion de liquido que

aparecen cuando las mascotas son enterradas de manera precaria.

Asi mismo, la infraestructura de los parques cementerio se actualizan
conforme el avance de la tecnologia, es asi, que en la mayoria de ellas
tienen los sistemas que permiten bajar los cofres mortuorios de manera
automatica y sus salas cuentan con los equipos, insumos e implementos de

acuerdo a las necesidades del mercado.

Ambiental:

Todos los animales ya sean domésticos o no implican cuidados, que en
caso de no ser proporcionados pueden generar un impacto al medio

ambiente, por ejemplo los producidos por los desechos organicos.

De igual manera, en el Ecuador se han creado leyes y normas para
regular los recursos naturales, en pro de promover un medio ambiente y
ecosistema limpio, ya que el incremento del nUmero de mascotas ocasiona
contaminacion en las areas donde estan presentes los mismos, esto debido
a que algunos duefios ya sea por poco interés o falta de recursos, no tienen
los cuidados adecuados, arrojando los desechos organicos de sus mascotas

en las areas publicas (veredas, parterres o calles).

Es asi que actualmente existe la Norma de Calidad ambiental en
relacion al manejo y destino final de los desechos que no son considerados
peligrosos que incluye el manejo de los cuerpos de las mascotas. En dicha
norma se estipula que los cuerpos de las mascotas no pueden ser arrojados
a la basura, cuerpos de agua o quemados al aire libre (Ministerio del
Ambiente, 2017).

Asi mismo, el Ministerio del Ambiente ha establecido las respectivas

regulaciones ambientales para las empresas que utilizan incineradores, con
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la finalidad que el medio ambiente y ecosistema no se vea afectado por los
servicios que presten dichas empresas (Ministerio del Ambiente, 2017).

Por lo antes expuesto, cualquier empresa que esté relacionada con la
cremacion o sepultura de los cuerpos de mascotas deben cumplir con los
pardmetros ambientales que rigen al pais, brindando asi un servicio de

calidad y que no genere un impacto al ecosistema.

Tabla 23

Andlisis PESTA - Jardines de Esperanza

Muy positivo MP 0-5 Poco Importante
Positivo PO 06-10 Importante
Indiferente IN 11-15 Muy Importante
Negativo NE
Muy negativo MN
Resultados Analisis PESTA
Variables Valoracion Oportunidad Amenaza
MP PO IN NE MN
POLITICO (P)
Ley Organica de Bienestar 8 8
Animal (LOBA).
Politicas Gubernamentales. 10 10
Estabilidad politica. 11 11
Normas de control ambiental. 12 12
ECONOMICO (E)
Caida del precio del petréleo. 10 10
Situacién econdémica local. 14 14
Tendencia del mercado. 15 15
SOCIAL (S)

Habitos de compra de los
duefios de las mascotas. 8 8
Tendencia al trato
personalizado de las 15 15
mascotas.
Comportamiento de los 8 8

duefios de las mascotas.
TECNOLOGICO (T)
Infraestructura del parque

. 10 10
cementerio.
Innovacion de la tecnologia
en los procesos de 6 6
cremacion.

38



Nueva tecnologia para el

cuidado de las mascotas. 6 6

AMBIENTAL (A)
Cuidado del medio ambiente

., . 15 15
en relacion a los animales.
Regulaciones ambientales. 12 12
42 77 6 10 25 125 35

78%

140
120
100
80
60
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Figura 15 Oportunidad y Amenaza Jardines de Esperanza

Tabla 24

Resumen de Oportunidades y Amenazas

Oportunidad Amenaza
Ley Organica de Bienestar Animal . o
(LOBA). Estabilidad politica.
Politicas Gubernamentales. Caida del precio del petréleo.
Normas de control ambiental. Situacion econémica local.

Tendencia del mercado.
Habitos de compra de los duefios de
las mascotas.

Tendencia al trato personalizado de las
mascotas.

Comportamiento de los duefios de las
mascotas.

Infraestructura del parque cementerio.
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Innovacion de la tecnologia en los
procesos de cremacion.

Nueva tecnologia para el cuidado de
las mascotas.

Cuidado del medio ambiente en
relacion a los animales.

Regulaciones ambientales.

La empresa Jardines de Esperanza cuenta con el 78% de oportunidad
de tener una comercializacion positiva de su nuevo producto Cremacion de
mascotas en Pre Necesidad en la via Samboronddn (La Puntilla) y Daule (La
Aurora), por las politicas gubernamentales y regulaciones ambientales que
preservan el ecosistema y buscan el bienestar y cuidado de los animales, y
que a pesar de la situacion econdémica local, los duefios de las mascotas

brindan un trato personalizado a sus mascotas.

Con esta premisa la empresa Jardines de Esperanza, tiene un mercado

de consideracion en el cual podra penetrar su producto.

2.6.2 Estudio del sector y dimensién del mercado

El proyecto se encuentra dirigido para comercializar el producto
Cremacion de mascotas en Pre Necesidad de la empresa Jardines de

Esperanza en la via Samborondén (La Puntilla) y Daule (La Aurora).

Con la finalidad de determinar las empresas que actualmente brindan
servicios orientados al nicho de mercado de mascotas, se realizdé un estudio
de este segmento mediante la matriz posicionamiento de la competencia,
analizando de forma individual las empresas que pueden ser una amenaza

para Jardines de Esperanza.
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Tabla 25

Posicionamiento de la competencia

Muy Mala
Mala
Regular
Buena
Muy Buena

Criterio (relacionados a

servicios exequiales para %‘ﬂggﬂ (et

mascotas)
g:rl\i/cii;gspercibida de los 4 5 5
Atencion personalizada 5 5 4
Variedad de servicios 3 1 3
Promociones 3 3 3
Cobertura del servicio 4 4 4
Precio 3 3 5
TOTAL 22 21 24
PROMEDIO 3.67 3.50 4.00

Se realizd un andlisis individual de las empresas que ofrecen servicios
exequiales para mascotas, considerando que actualmente ninguna empresa
opera en el segmento situado en la via Samborondoén (La Puntilla) y Daule

(La Aurora).

De esta manera se pudo determinar que la empresa que cuenta con
mayor nivel de competitividad es Armony Pet, considerando que sus
mayores capacidades son la calidad percibida de los servicios y sus precios;
mientras que sus falencias estan relacionadas con la variedad de servicios y

las promociones.

Por otra parte, la empresa Lord Guau destaca tan solo por la atencién

personalizada, sin embargo sus precios son su principal falencia, por lo que
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no representaria una amenaza para el nuevo producto de Jardines de

Esperanza.

En el caso de la empresa Campo Feliz, es la primera en brindar
servicios exequiales en el mercado, por lo que cuenta con un
posicionamiento y reconocimiento en este segmento, siendo sus principales
fuertes la calidad del servicio y la atencién personalizada; y su falencia mas
importante es la variedad de servicios (Revista Vistazo, 2017).

Con base en lo anterior, a pesar de que estas empresas cuentan con un
alto potencial de competitividad en el mercado, Jardines de Esperanza tiene
gran potencial de afianzar su producto en mercado debido a su presencia y
fidelidad de clientes, por lo tanto este analisis se convierte en una ventaja
para la empresa, permitiéndole abarcar las necesidades que tiene el

mercado.

2.6.3 Competencia - Andlisis de las Fuerzas de Porter
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BAJA

PODER DE PROVEEDORES

SITUACION

1.- Pocos proveedores de productos para
cremacion.

2.- Seleccién de proveedores, ya que no se
requieren materias especificas.

Figura 16 Analisis Porter

NUEVOS COMPETIDORES

SITUACION
1.- Nuevas instituciones que ofrecen
productos  similares, aumentan  su
participacion en eventos de difusion de sus
Servicios.

RIVALIDAD DE COMPETIDORES

SITUACION

1.- Pocas empresas que brinden servicios
exequiales para mascotas.

2.- Diversidad de productos.

PRODUCTOS SUSTITUTOS

SITUACION
1.- Enterrar los cuerpos de las mascotas en
el patio.
2.- Botar los cuerpos en la basura.
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ALTA

PODER DE CLIENTES

SITUACION

1.- Requerimiento y necesidades de los clientes.

2.- Insatisfaccion de los clientes por los servicios.

ALTA

MEDIA



Amenaza de nuevos competidores: Alta

La amenaza de ingreso de nuevos competidores es alta, esto
considerando las normativas vigentes y la tendencia del mercado, por lo que
existe mayor cantidad de personas que se preocupan por el cuidado de las
mascotas y las consideran parte de su familia. Por lo tanto, sera importante
gue la empresa Jardines de Esperanza desarrolle estrategias de producto,
precio y promocion que le permitan posicionarse en este segmento del

mercado.

Rivalidad entre competidores: Alta

El nivel de competencia en el mercado es alta, ya que existen empresas
gue brindan servicios exequiales, por lo que las estrategias que se disefien
deberan brindar ventajas competitivas para a la empresa Jardines de
Esperanza, permitiéndole introducir el nuevo producto de manera eficiente,

obteniendo asi los resultados esperados.

Productos sustitutos: Alta

Los productos sustitutos a los servicios que busca introducir al mercado
la empresa son diversos, puesto que muchos duefios de mascotas ya sean
por razones econdmicas o por comodidad buscan una solucién rapida al
destino de los cuerpos de sus mascotas, por lo que el sustituto seria arrojar
los cuerpos en la basura, enterrarlos en el patio, dejarlos abandonados en la
calle, entre otros. Es por esto que se deberan determinar estrategias para
enfatizar la calidad, variedad de servicio, precios, experiencia profesional, de

manera que se logre atraer la atencion del segmento obijetivo.

Poder de negociacidon de proveedores: Baja

El poder de negociacion de los proveedores es bajo, ya que Jardines de
Esperanza puede seleccionar a aquellas empresas que le provean mayores

beneficios para establecer asociaciones en cuanto a servicios exequiales.
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Poder de negociacion de clientes: Media

El poder de negociacion de los clientes es medio, ya que pese a que
existen competidores, la ubicacion del parque cementerio y experiencia de la
empresa es lo mas atrayente para este segmento. Por lo tanto, la empresa
Jardines de Esperanza podria desarrollar promociones para captar a

potenciales clientes.

2.6.4 Estimacion de mercado potencial y demanda global

Con base al analisis de observacion realizado en el sector, se ha
determinado que existen 34 establecimientos situados en la parroquia
Puntilla y Aurora; entre veterinarias, hoteles y tiendas para mascotas. Estos

establecimientos concerniran el potencial mercado de la compaifia.

Por otro lado, mediante los resultados de los encuestados obtuvimos en
la pregunta 12 de la encuesta que el 89% de los sondeados dijeron que Ssi
estarian dispuestos a adquirir un servicio funerario para su mascota, por lo
tanto el servicio si tendrd aceptacién en el mercado, por lo que el mercado

potencial del nuevo producto serian las 340 personas encuestadas.

En la provincia del Guayas solo existen 3 empresas que brindan
servicios exequiales para mascotas, las cuales se encuentran ubicadas en la
ciudad de Guayaquil, por lo cual se considera que los potenciales clientes
puedan tenerlas en cuenta siempre sea el caso que les ofrezcan precios
mas bajos, promociones o algun otro servicio diferenciador, siendo estos el

mercado de la competencia.

En la pregunta 15 de la encuesta, se consulta el interés de que
implemente un cementerio de mascotas de la empresa Jardines de
Esperanza, con la finalidad de determinar la cantidad de interesados, el 91%
de los encuestados indicaron que si estarian interesados y de acuerdo con

este servicio.
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El producto Cremacion de mascotas en Pre Necesidad de la empresa
Jardines de Esperanza en la via Samboronddn (La Puntilla) y Daule (La
Aurora), sin duda alguna cubrira la necesidad en dicho mercado, segun los
resultados obtenidos la mayoria de las personas distinguen esta necesidad

ya que no pueden darles un descanso honroso a sus mascotas.

El mercado meta planificado a alcanzar para este producto son los
130.157 habitantes de estas areas, para lo cual en la etapa introductoria del
nuevo producto se estima alcanzar el 50% de este mercado y en la segunda

fase completar el 100% del mercado meta.

& \) Mercado Potencial

Mercado
Competencia

Mercado Potencial
(habitantes)

Figura 17 Mercado Potencial de Jardines de Esperanza

2.6.5 Mercado meta

El mercado meta son las familias de clase media-alta de la via a
Samborondén (La Puntilla) y Daule (La Aurora), cuyo elemento
predominante sera contar con por lo menos una mascota. Es asi que, el
nuevo producto de Jardines de Esperanza esté orientado a los potenciales
clientes que tienen un grado de cultura orientado al cuidado de sus

mascotas, quienes los consideran miembros de sus familias.

Asi mismo, se ha determinado que se deberan realizar alianzas
estratégicas con tiendas de mascotas, veterinarias, peluguerias de animales,
hoteles para mascotas, clinicas, entre otros, esto con la finalidad de tener un
mayor alcance del mercado obijetivo, dichas alianzas generaran un ahorro en

publicidad.
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Con base en lo anterior, se segmenta al mercado meta conforme a la

siguiente figura:

Veterinarias, tiendas de mascotas,

Medibles :> peluguerias caninas populares en las zonas,
pueden atraer hasta el 5% de clientes.
Los servicios de cementerio tienen mayor
Rentables volumen de venta.

El segmento alcanzable porque se encuentra
:> en la via Samboronddn (La Puntilla) y Daule (La

Aurora).

- - Interesados en los productos de la empresa
Diferenciales :> Jardines de Esperanza.

Figura 18 Mercado Meta - Jardines de Esperanza

7
L X4

Medible ya que cubrira las necesidades de un mercado determinado
gue son las veterinarias, tiendas de mascotas que son populares y
reconocidas en la via a Samborondon (La Puntilla) y Daule (La
Aurora), con las cuales se puede hacer una alianza y generaran
aproximadamente el 5% de clientes.

Rentable ya que el servicio de cementerio (sepultura) por lo general
es el mas utilizado, ya que tiene un valor mas bajo, lo que resulta
atractivo al cliente, al igual que tiene un lugar al cual puede ir a visitar
a su mascota.

Accesible ya que el parque cementerio de Jardines de Esperanza se
encuentra en la ciudad de Guayaquil, en una ubicacién estratégica de
facil acceso, al igual que tiene agencias de la empresa en diferentes
puntos de la ciudad.

Diferencial ya que Jardines de Esperanza es una empresa con
experiencia en los servicios exequiales, con reconocimiento a nivel

nacional, generandole facilidad para captar a los potenciales clientes.
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Cabe mencionar que el mercado meta esta en constante crecimiento, ya

gue usualmente 3 de cada 5 familias en las zonas objetivas tienen mascotas

en el hogar.

2.6.6 Perfil del consumidor

Los potenciales clientes que esperan adquieran el nuevo producto de

Jardines de Esperanza, son quienes cuenten con mascotas que sean

considerados parte de su familia, es decir, que les tengan una alta estima, ya

gue sus duefios deberan estar dispuestos a pagar por los servicios

exequiales (cremacion o sepultura), dicho mercado tendra las siguientes

caracteristicas:

Segmentacion Geografica

Los potenciales clientes seran las familias que habitan en las areas de

la via a Samboronddn (La Puntilla) y Daule (La Aurora).

Segmentacion Demogréfica

Personas entre 15 a 90 afios, de clase media, media alta ya alta, ya
sean estudiantes o profesionales, que laboren en dependencia o
tengan su propio negocio, de género indistinto y que busquen
brindarles a sus mascotas un servicio personalizado de acuerdo a su
gusto y de gran calidad; que dispongan de los recursos econémicos

para cubrir los gastos que requieran sus mascotas.

Segmentacion Psicografica

Estilo de vida: Personas que se preocupan por sus mascotas y por el
cuidado de las mismas, asi como buscan darles un bienestar y que
gocen de salud.

Personalidades: Personas conscientes de los cuidados que deben

darles a sus animales durante su vida y después de la misma. Es por
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esto que requieren un servicio personalizado y que honre la memoria
de quien fue su amigo fiel.

e Valores: Personas que consideren a sus mascotas como parte de su
familia, que las amen y quieran darles un digno descanso a las
mismas, y que estén conscientes que los cuerpos mortuorios de los

animales deben ser manejados de manera cuidadosa.

Segmentacion Conductual

e La frecuencia de uso de este servicio dependera del requerimiento de

las personas para sus mascotas.

2.7 Andlisis interno

A continuacion se realizara el analisis interno de la empresa Jardines de
Esperanza, lo que permitird identificar las fortalezas y las oportunidades de
mejora del negocio. Asi mismo, con el siguiente analisis se recabara la
informacion indispensable para determinar las estrategias para lograr los

objetivos planteados a largo plazo.

2.7.1 Cadenade valor

Con la finalidad de lograr una ventaja competitiva al momento de
ingresar en el nuevo segmento del mercado al cual la empresa Jardines de
Esperanza busca lanzar el producto Cremacion de mascotas en Pre
Necesidad, se deberd analizar los aspectos de la institucion, con una
perspectiva sisteméatica basada en la cadena de valor, tomando en cuenta
gue en la organizacién se llevan a cabo actividades primarias y de soporte o

apoyo, conforme de detallan a continuacion:
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JARDINES’
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Figura 19 Cadena de valor Jardines de Esperanza

Actividades de soporte o apoyo

En la empresa Jardines de Esperanza se incluyen diferentes areas que
aportan al incremento del rendimiento de la institucién, ya sea a nivel de
procesos o en los relacionados con la intervencion del Talento Humano, es
por esto que la relacion existente entre estas actividades, genera un valor

agregado en los servicios que ofrece la empresa a sus clientes.

Infraestructura de la empresa

Corresponde a la infraestructura del parque cementerio que tiene la
empresa Jardines de Esperanza, para lo cual hay que destacar que su
ubicacion es estratégica dentro de la ciudad de Guayaquil, asi mismo, sus
oficinas se encuentran ubicadas en una de los sectores mas concurridos
dentro de la ciudad, permitiendo que su personal profesional brinde

asistencia personalizada a sus clientes.

Gestion de Recursos Humanos

En lo relacionado a la gestion de Recursos Humanos, Jardines de
Esperanza mantiene a su fuerza de ventas capacitada en las areas
relacionadas al servicio que ofrece, esto con la finalidad de mejorar el

desempefio del personal, y asi mismo reforzar sus habilidades para que
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tengan la capacidad de brindar una atencion y servicio de calidad a los

clientes de la institucion.

Desarrollo tecnologico

Jardines de Esperanza se mantiene actualizado en cuanto al
desarrollo tecnolégico, ya que cuenta con un sistema de base de datos de
clientes (nuevos o antiguos), asi como también con un sistema de
seguimiento para las actividades de cobranza, al igual que permite realizar el
cambio de productos para que el cliente pueda ajustarse a los pagos. De
esta manera, la sistematizaciéon de los procesos internos permite que los
directivos puedan tomar las decisiones de manera mas répida, y también a
los encargados les facilita el control de los clientes, proporcionando la

oportunidad de brindar una respuesta veraz y oportuna.

Adquisicién

El aprovisionamiento de Jardines de Esperanza se basa
principalmente en la adquisicibn de materiales e insumos que sean
necesarios para el desempefio de las actividades, ya sean materiales de
oficina, tarjetas de presentacion, carpetas, folletos y demas elementos
imprescindibles para hacer promocion de los diferentes servicios de la

empresa.

Actividades primarias

Tomando en consideracion que la empresa Jardines de Esperanza
se desenvuelve en el sector de servicios, principalmente en el mercado
exequial, sus actividades deben ser desarrolladas eficiente y eficazmente, ya
gue al ser un producto intangible la apreciacion del cliente se basara en la
calidad de la atencion, los beneficios que obtengan segun los planes y la
cobertura que ofrece la empresa. Es asi que intervienen diferentes
actividades primarias como logistica interna, externa, marketing y ventas, y

servicios.
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Logistica interna

Esta actividad sera realizada cuando se reciben, registran y archivan
las solicitudes para la adquisicion de los servicios que ofrece la empresa, por
parte de los clientes. Posteriormente, esta informacion es validada y
aprobada, generandose un contrato y certificado validando a los clientes

como titulares de un nicho.

Logistica externa

Dicha operacién se ejecuta cuando se realiza la entrega del contrato
del servicio adquirido, al igual que corresponde a la facturacién del plan y
demas documentos proporcionados al titular.

Marketing y ventas

Es realizado por la fuerza de ventas de Jardines de Esperanza y
corresponde a las actividades de promocion y difusion de las promociones y
publicidad de los servicios, asi también se incluyen la planificacion de ventas
y negociacion, que les permita a los vendedores atraer mayor cantidad de

clientes para los servicios que ofrece la empresa.

Servicios

En la empresa Jardines de Esperanza, los servicios son un rol
primordial, puesto que sus esfuerzos deben enfocarse a mejorar la calidad
de atencion a sus clientes, ya sean estos brindados telefonicamente, por
correo electrénico o de manera personal. Es por esto que el personal debe
resolver cualquier inquietud o inconveniente que tuvieran sus clientes. Esto
involucra también el servicio de post venta, realizando un seguimiento a los

clientes para establecer su nivel de satisfaccion.
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2.7.2 Benchmarking

El benchmarking es un proceso sistematico y continuo que permite
evaluar los productos y servicios que brindan las organizaciones que son
reconocidas como representantes de las mejores practicas, con el propésito
de realizar mejoras organizacionales (Spendolini, 2005, pag. 11).

Jardines de Esperanza se encuentra en un proceso de evolucion y
mejora, para lo cual seguir a los lideres del mercado, considerados los
mejores, puede resultar como modelo a seguir, aprendiendo de sus
experiencias. Con base a esto se establecen parametros de calidad para el
negocio, productividad en cuanto a sus ventas y el tiempo de atencion
requerido.

El mercado actual en relacién a los servicios exequiales para mascotas
es abarcado por empresas como Lord Guau, Campo Feliz y Armony Pet, es
por esto que Jardines de Esperanza comparara sus actividades con dichas
empresas basandose en informacion primaria para establecer los

respectivos parametros.

En este estudio se realizardn una evaluacion comparativa, mediante la
cual se valoraran elementos de la empresa Jardines de Esperanza y de la
competencia que actualmente brinda los servicios en el mercado al cual
planea ingresar. Los resultados que se obtenga permitiran establecer las

mejores précticas para la gestion de la organizacion en el mercado de

mascotas.

Proceso Parametro Organizacion Recoleccién Analisis
Benchmark . ((;a“d,aqd < Lord Gt;a:f Fuente Accién
Competitivo - .UCtIVI . Campo Foliz Primaria comparativa

Tiempo Armony Pet

Figura 20 Proceso Benchmarking Jardines de Esperanza
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Los principales parametros que influyen en la percepcion de los clientes,
es la calidad del servicio, la estabilidad de la empresa, tiempo en el cual se
brinde el servicio, la experiencia en el mercado en donde Armony Pet es
quien lidera el mercado con un 100% en marketing y ventas, calidad del
servicio y estabilidad de la empresa, sin embargo el tiempo de atencion le

genera una ventaja a Jardines de Esperanza.

Con base a lo anterior, la estrategia que Jardines de Esperanza debe
aplicar es de mejorar su tiempo de respuesta, lo que atraerd mayor cantidad
de clientes, ya que la experiencia en el sector la ira adquiriendo conforme
ofrezca el servicio, pero sus potenciales clientes se veran atraidos por la

marca que representa Jardines de Esperanza.

De esta manera, Jardines de Esperanza aprovechara la ventaja para
competir con las empresas que ya se encuentran en el sector, considerando
que éstas no tienen mucho tiempo en el mercado y que no son tan

conocidas.
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Tabla 26

Matriz de Benchmarking

Optimo 11-15
Tolerante 6-10
Deficiente 0-5

o - S ) ARDINES® e - 5 ) ARDINES®
dicede Competvitad [OROGNIUAY corro revefy Smulie. gy ORI cuve ey it BN

Requerimientos basicos 14 13 13 14 14 13 13 14

(10%)

Infraestrcutura de la empresa 15 15 15 15 15 15 15 15

Gestién de Recursos 15 13 13 15 15 13 13 15

Humanos

Desarrollo Tecnoldgico 11 10 14 14 11 1,0 14 14

Adquisicion 13 13 11 13 1,3 13 1,1 1,3

Potenciadores de 13 13 14 13 6,5 6,6 6,8 6,7

eficiencia (50%)

Calidad del servicio 14 15 15 15 7,0 75 75 75

Marketing y Ventas 14 14 15 15 7,0 7,0 75 75

Estabilidad de la empresa 15 14 15 14 75 7,0 75 7,0

Tiempo de atencion 11 14 13 14 55 7,0 6,5 7,0

Expgr!en0|a en el mercado de 1 9 10 9 55 45 50 45

Servicios para mascotas

Factores de Innovacién 14 14 13 14 5.6 5.4 50 56

(40%)

Sofisticacion del negocio 14 14 14 14 5,6 5,6 5,6 5,6

Innovacién en los servicios 14 13 11 14 5,6 52 44 5,6
TOTAL 41 39 39 42 13,5 13,3 13,1 13,7
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2.8 Diagnéstico

2.8.1 Anaélisis DAFO

Segun Speth (2016), el andlisis DAFO o FODA es una técnica que se
orienta al estudio de problemas relacionados a la planeacion y estrategias de
las instituciones, y a través del cual se establecen y analizan las fortalezas y
debilidades de la empresa, al igual que las oportunidades y amenazas
descubiertas con el analisis realizado. (pag. 63)

Tabla 27
Matriz DAFO
ASPECTOS FAVORABLES ASPECTOS DESFAVORABLES
FORTALEZAS DEBILIDADES
Ubicacion estratégica del Escasa experiencia en el mercado de
% camposanto. servicios exequiales para mascotas
5 Infraestructura moderna. Operacion comercial costosa.
= : . Falta de alianzas estratégicas con
Z Amplia experiencia en el sector de . . "~ .
= - . instituciones prestadoras de servicios
() Servicios exequiales.
5 para mascotas
| : Existencia en el mercado de
< Personal capacitado. . -
> empresas que brindan el servicio.
< La institucidon no cuenta con
Posicionamiento en el mercado. sucursales en la via a Samborondoén y
Daule
OPORTUNIDADES AMENAZAS

La Aurora y La Puntilla son areas

Inestabilidad econémica y politica del
gue se encuentran en constante

©) - pais.

E expansion.

ul  Participacion en eventos que o .

— oy ) 2 Experiencia de la competencia en

X permitirAn promocionar mas la )

W este nicho del mercado.

5 Mmarca.

n Oficinas de la empresa ubicadas .

= L. Ingreso de nuevos competidores al
en lugares estratégicos que

<L . ; mercado.

<z( permiten captar clientes.
Forjar alianzas estratégicas. Crecimiento economico reducido.
Potencial demanda de los servicios Costumbre de los duefios de las
exequiales para mascotas mascotas de enterrarlas en el patio.
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Los factores externos estan relacionados a las oportunidades vy
amenazas del entorno en que las actividades de Jardines de Esperanza se
desarrollan, siendo su peso de 3.10 lo que representa que la organizacion
cuenta con oportunidades que debe alcanzar para afrontar las amenazas,

disminuyendo asi los riesgos que se puedan presentar hacia la empresa.
Tabla 28

Matriz EFE

MATRIZ EFE

(FACTORES EXTERNOS)
DETALLE

J A R{}Z{)IJN Be” Eada IImporrttan;[e .
R/ . oco Importante
ESPE — N Importante 3
Muy Importante 4
FACTORES PESO CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES 0,50
La Aurora y La Puntilla son area_s,que se 0.2 4 0.80
encuentran en constante expansion.
Part|0|p_aC|on en eventos que permitiran 0.05 5 0.10
promocionar mas la marca.
Oficinas de la empresa ubicadas en
lugares estratégicos que permiten captar 0,05 2 0,10
clientes.
Forjar alianzas estratégicas. 0,05 2 0,10
Potencial demanda de los servicios 015 3 0.45

exequiales para mascotas
AMENAZAS 050

Inestabilidad econdémica y politica del

: 0,2 4 0,8
pais.

E_xpenenma de la competencia en este 015 3 0,45
nicho del mercado.

Ingreso de nuevos competidores al 0,05 2 0,1
mercado.

Crecimiento econémico reducido. 0,05 2 0,1
Costumbre de los duefios de las 0.05 2 0,1

mascotas de enterrarlas en el patio.
O-A 1,00 26 3,10

Los factores internos estan relacionados a las fortalezas y debilidades
gue tiene la empresa Jardines de Esperanza como factores internos, cuyo

peso de 2.65, lo que indica que la organizacion cuenta actualmente con
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fortalezas en sus recursos internos, lo que le permitird sobrellevar sus

debilidades, mejorando asi su desenvolvimiento.

Tabla 29

Matriz EFI

MATRIZ EFI

(FACTORES INTERNOS)

DETALLE
=7 = ™
JARpINES Do
= ebilidad Mayor
ESPE e N e Fortaleza Menor 3
Fortaleza Mayor 4
FACTORES PESO CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZAS 0,50
Ubicacion estratégica del camposanto. 0,15 4 0,60
Infraestructura moderna. 0,05 3 0,15
Ampllg experiencia en el sector de 0,10 3 0,30
servicios exequiales.
Personal capacitado. 0,05 3 0,15
Posicionamiento en el mercado. 0,15 4 0,60
DEBILIDADES 0,50
Escgga experiencia en el mercado de 0,20 5 0,40
servicios exequiales para mascotas
Operacién comercial costosa. 0,15 2 0,30
Falta de alianzas estratégicas con
instituciones prestadoras de servicios 0,05 1 0,05
para mascotas
EX|sten0|a enel mgrgado de empresas 0.05 1 0.05
gue brindan el servicio.
La institucién no cuenta con sucursales 0.05 1 0.05

en la via a Samborondoén y Daule
F-D 1,00 24 2,65

2.8.2 Anéalisis CAME

Tabla 30

Analisis CAME



=

Ubicacion estratégica del camposanto.

FORTALEZAS "F" DEBILIDADES "D"

Escasa experiencia en el mercado de

1 L .
SErVICIOS exeqmales para mascotas

JARDINES®

Infraestructura moderna.

N

Operacion comercial costosa.

ESPERANZA

Amplia experiencia en el sector de
Servicios exequiales.

Falta de alianzas estratégicas con
instituciones prestadoras de servicios para
mascotas

A Existencia en el mercado de empresas que

OPORTUNIDADES "0O"

4 Personal capacitado. . .
P brindan el servicio.
- . La institucion no cuenta con sucursales en
5 [Posicionamiento en el mercado. 5 . .
la via a Samboronddn y Daule
ESTRATEGIA DE REORIENTACION

ESTRATEGIA OFENSIVA (F+O)

(D+0)

La Aurora y La Puntilla son reas que se
encuentran en constante expansion.
Participacion en eventos que permitiran
promocionar mas la marca.

F3-0O1: Incrementar nuevos clientes y lograr
su fidelizacion.

D4-05: Mantener y mejorar los procesos
internos, brindando una atencion eficiente
para diferenciarse de la competencia.

Oficinas de la empresa ubicadas en
lugares estratégicos que permiten captar
clientes.

Forjar alianzas estratégicas.

Potencial demanda de los servicios
exequiales para mascotas

F5-04: Crear alianzas estratégicas con
empresas prestadoras de servicios para
mascotas.

D1-02: Llevar a cabo campafias de
promocion del nuevo servicio para que su
marca sea asociada con este servicio para las
mascotas.

AMENAZAS "A"

ESTRATEGIA DEFENSIVA (F+A)

ESTRATEGIA DE SUPERVIVENCIA
(D+A)

Inestabilidad econémica y politica del pais.
Experiencia de la competencia en este
nicho del mercado.

F4-A3: Fomentar politicas internas para
mejorar el servicio al cliente.

D1-A2: Realizar seguimiento a los clientes, a
través de servicio de call center, para afianzar
la fidelidad de los clientes.

Ingreso de nuevos competidores al
mercado.

Crecimiento econémico reducido.
Costumbre de los duefios de las mascotas

F3-A2: Emplear indicadores de desempefio
que permitiran evaluar la eficiencia del
servicio.

de enterrarlas en el patio.

D3-Ab5: Forjar alianzas y promociones del
nuevo servicio, para darlo a conocer y de
esta manera competir con las empresas que
ya lo brindan.

Estrategia ofensiva F + O

F3-0O1: Incrementar nuevos clientes y lograr su fidelizacion.

F5-0O4: Crear alianzas estratégicas con empresas prestadoras de servicios

para mascotas.

Estrategia de reorientacién D+O

D1-0O2: Llevar a cabo camparfias de promocién del nuevo servicio para que

Su marca sea asociada con este servicio para las mascotas.

D4-O5: Mantener y mejorar los procesos internos, brindando una atencion

eficiente para diferenciarse de la competencia.
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Estrategia Defensiva F+A

F3-A2: Emplear indicadores de desempefio que permitirdn evaluar la

eficiencia del servicio.

F4-A3: Fomentar politicas internas para mejorar el servicio al cliente.

Estrategia de Supervivencia D+A

D1-A2: Realizar seguimiento a los clientes, a través de servicio de call

center, para afianzar la fidelidad de los clientes.

D3-A5: Forjar alianzas y promociones del nuevo servicio, para darlo a

conocer y de esta manera competir con las empresas que ya lo brindan.

2.8.3 Matriz de crecimiento de Ansoff

La matriz de crecimiento de Ansoff es una herramienta que facilita a la
empresa establecer la ubicacién en la que se encuentra en relacién a una
posibilidad de crecimiento, estableciendo las mismas en os cuadrantes de
mercado nuevo y actual; asi mismo, de producto y/o servicio nuevo y actual.
(Soriano, 1998, pag. 93)

Jardines de Esperanza se encuentra en el cuadrante actual de nuevos
servicios, en la cual ofrecerd servicios exequiales para mascotas en los
sectores de la via Samborondén (La Puntilla) y Daule (La Aurora). Es por

esto que los argumentos a emplearse en el crecimiento de la empresa son:

e Diversificacion de productos, considerando que es un servicio que
actualmente no se encuentra en su cartera de productos.

e Captacion del segmento de mercado conformado por los propietarios
de mascotas que habitan en la via Samborondén (La Puntilla) y Daule

(La Aurora).
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PRODUCTOS & SERVICIOS

ACTUAL NUEVO

Penetracion de

mercado

ACTUAL

MERCADOS

NUEVO

Figura 21 Matriz ANSOFF

2.8.4 Mapa estratégico de objetivos

A continuacién se presenta el mapa estratégico de los objetivos de la
empresa Jardines de Esperanza, mediante el cual se instituiran los

lineamientos requeridos para el logro de los objetivos fijados a largo plazo.

En el mapa, se consideran las perspectivas de desarrollo y aprendizaje,
procesos internos, clientes y la parte financiera, conforme se presenta a

continuacion:
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JARPINES'
ESPERANZA
HOMENAJE ALAVIDA

Resultado econémico Resultado ambiental Resultado Social

Generacion de
valor

i

Mejorar el valor econémico agregado para los
1] L . ; &
g T accionistas y otros grupos de interés N
c
(o]
£
v Incrementar ingresos Mejorar productividad, reducir costos

Satisfaccion y lealtad del cliente
g
£ C i Atencion nuevos Retencion de clientes
9] . ” ' ompromiso con :
= Excelencia Relaciénconel | Liderazgo del p clientes
0 ' ' A desarrollo
Operativa cliente senicio .
sostenible
0
e
g Proceso de Innovacion | | Proceso Operativo | | Proceso de Servicio
£
%]
2 Identificaciénde  |Creacion de nuevos Generacion del Atencional
9 o ) Post venta
3 mercados productos Servicio cliente
o
o
T Capital Humano Capital Organizacional Capital de Informacion
N
E
0 Atracciony - N
s iy Capacitacion Cultura Alineaciona la -
retencion deltalento|  ~ o ) Infraestructura Tecnoldgica

< continua al personal Organizacional estrategia
> humano
ke
3 "
2 Habilidades .
5 Sy Ambientee laboral " - . "
" competencias saludable Gestion del Conocimiento Sistemas de Informacion
a estratégicas
o
&
£ Satisfaccion y adhesion de los empleados
5 Participacion en )
I — pI Liderazgo
5 Comunicaci6n . . - resuitados
et . Motivacion Liderazgo Participacion
3 Activa
w

Figura 22 Mapa Estratégico Jardines de Esperanza
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Finanzas

El incremento de las ventas, por ende de las ganancias, es el
principal objetivo de Jardines de Esperanza, para lo cual se debera
considerar la rentabilidad del nuevo producto, la inversion que se debera
realizar y la proyeccion de ventas que se desea alcanzar con el servicio

exequial para mascotas.

Clientes

Este pilar es el que conlleva mayor esfuerzo, puesto que satisfaccion
de los clientes en relacion al servicio recibido, asi como la calidad del
servicio brindado, determinan el crecimiento de la empresa, la fidelizacion de
los clientes requiere tratarse de manera especial, ya que es la principal
fuente de retroalimentaciéon por parte de sus clientes para Jardines de

Esperanza.

Procesos internos

La ubicacion de su parque cementerio y sus agencias, es la principal
venta de Jardines de Esperanza, asi mismo, SusS procesos son
sistematizados, es por esto que la organizacion debe centralizar sus
esfuerzos en mejorar sus procesos, brindando atencién y respuesta a los

clientes en menor tiempo que su competencia.

Desarrollo y aprendizaje

En este aspecto Jardines de Esperanza busca incursionar en un
nuevo segmento del mercado, también capacitar a su personal en relaciéon al

nuevo producto a ofrecer.
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2.8.5 Conclusiones

Mediante la investigacion de mercado realizada se puede establecer que
aunque actualmente en el sector al cual Jardines de Esperanza pretende
incursionar, ciertas empresas ya brindan sus servicios, éstas no tienen tanta
experiencia en el servicio exequial como la organizacion, asi mismo la marca
de la empresa ya se encuentra posicionada en el mercado, por lo que
Jardines de Esperanza tiene una gran ventaja competitiva para captar
potenciales clientes para este nuevo segmento del mercado en el cual desea

ingresar.

Mediante los resultados de las encuestas se pudo determinar que la
mayor parte de los encuestados se encuentran interesados en contratar los
servicios exequiales para mascotas que ofrecera la empresa Jardines de
Esperanza. Por lo tanto, la incursion en el nuevo segmento del mercado es

viable y factible para la empresa.
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CAPITULO llI

PLAN ESTRATEGICO

3.1 Objetivos Comerciales

Objetivo Comercial

Incrementar las ventas de Jardines de Esperanza a través de la
comercializacion del producto Cremacion de mascotas en Pre Necesidad en
la via Samborondén (La Puntilla) y Daule (La Aurora) en el afio 2018.

Objetivo General

Introducir el producto Cremacion de mascotas en Pre Necesidad de
Jardines de Esperanza en la via Samborondén (La Puntilla) y Daule (La
Aurora) en el segundo trimestre del afio 2018, para incrementar los ingresos

de ventas en un 6% constante durante el periodo 2019-2022.

Objetivos Especificos

1. Introducir 7.000 servicios de cremacion producto en las
urbanizaciones de la via a Samborondon y Daule, obteniendo como

minimo el 70% del objetivo presupuestado.

2. Posicionar el producto Cremacion de mascotas en la mente del 30%
de los clientes antiguos que posean mascotas en el sector

establecido, para el segundo trimestre del afio 2018.

3. Alcanzar el mayor volumen de ventas mediante alianzas estratégicas

con 20 veterinarias.
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Objetivos Operacionales

En estos objetivos se definen de manera clara las metas en relacion

a los objetivos especificos previamente planteados, esto mediante la

metodologia SMART.

El método SMART permite establecer que los objetivos a plantearse

sean medibles y que se encuentren alineados y en concordancia con los

resultados que la empresa o area espera, al igual que ayudan a definir sus

prioridades (Real Anangond, 2017).

Introducir 7.000 servicios de cremacion producto en las
urbanizaciones de la via a Samborondén y Daule, obteniendo como

minimo el 70% del objetivo presupuestado.

S Especifico

Determinar las urbanizaciones que se desean

visitar hasta el 15 de diciembre de 2017.

Realiza 5 visitas diarias a las urbanizaciones en la

M Medible via Samboronddén (La Puntilla) y Daule (La
Aurora).
Lograr la atencion de los propietarios de mascotas
A Alcanzable del sector, a través de puntos de informacion,
redes sociales y carpeo.
_ Presentar folletos, volanteo e informacion sobre el
R Realista

nuevo producto de la empresa.

T Tiempo limite

Diseiar el cronograma de visitas a los habitantes
del sector en los meses de febrero y marzo de
2018.
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Posicionar el producto Cremacién de mascotas en la mente del 30%

de los clientes antiguos que posean mascotas en el sector

establecido, para el segundo trimestre del afio 2018.

Establecer comunicacién directa con los actuales
S Especifico clientes de la empresa para promocionar el nuevo
producto.
_ Distribuir a los clientes actuales en grupos para la
M Medible »
presentacion del nuevo producto.
Ofrecer promocion para clientes actuales y asi
A Alcanzable captar y alcanzar su aceptacion para el nuevo
producto.
_ Forjar una buena impresion del nuevo producto de
R Realista _
Jardines de Esperanza.
_ o Disefar el método de acercamiento a los clientes
T Tiempo limite » _
para promocion en el mes de abril.

Alcanzar el mayor volumen de ventas mediante alianzas estratégicas

con 20 veterinarias.

S Especifico

Generar 20 pedidos para el nuevo producto a

través de las veterinarias seleccionadas.

Conseguir que se obtengan pedidos mensuales de

M Medible los clientes de las veterinarias, se visitaran 7
veterinarias durante el mes.
A Alcanzable Coordinar la fuerza de ventas para las visitas a
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clientes y establecimientos.

_ Comercializar el producto Cremacion de mascotas
R Realista _
en Pre Necesidad.

Iniciar las ventas directas en el segundo trimestre

T Tiempo limite
del afio 2018.

3.2 Plan comercial y de marketing

3.2.1 Estrategias de ventas

Comienza con la determinacién de los objetivos especificos, los cuales
son la base para establecer las estrategias, que posteriormente seran
aplicadas mediante los objetivos operacionales, especificAndose cémo se

incrementaran las ventas en Jardines de Esperanza.

Con base en lo anterior, se determina que se emplean estrategias de
crecimiento vertical ya que se esta comercializando un nuevo producto con
matices un poco diferentes a los que actualmente ofrece la empresa, con la
finalidad de captar clientes de un nicho de mercado que no esta cubriendo
hoy en dia la organizacion, esto con la finalidad de aumentar la participacion

en el mercado y por ende incrementar las ventas.

Jardines de Esperanza desea abarcar un nuevo segmento del mercado
estableciendo alianzas estratégicas con las veterinarias en la via a
Samborondén (La Puntilla) y Daule (La Aurora) como son Pet Center,

Veterinaria Guayaquil y Pet Salud.

3.3 Funciéon de la Direccidon de Ventas

Para que un equipo de ventas sea eficiente, es necesario que cuente
con un direccionamiento orientado a la consecucién de los objetivos, lo cual
se alcanzard a través de una gestion apropiada para lograr los resultados

esperados y superar las expectativas. Es por esto, que quien realice las
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funciones de Director de Ventas, estara encargado de coordinar, organizar y
controlar las actividades basandose en los siguientes puntos: Estratégicas,
Gestionarias y Evaluativas.

« Cliente objetivo: duefios de mascotas en la via a Samborondon (La Puntilla( y
Daule (La Aurora).

« Crear demanda e interés de los servicios exequiales para mascotas mediante
marketing y fuerza de venta.

+ Seleccidn de personal para fuerza de ventas.
Gestionarias . Capacitacién_ deI_PersonaI en re_la(?ién a las caracteristicas del nuevo producto.
+ Generar motivacion para cumplimiento de metas.
+ Remuneracién y beneficios deben estar acorde al desempefio de los empleados.

« Realizar monitoreo y evaluacién de los resultados de acuerdo al plan de trabajo.

Evaluativas + Determinar la evolucion del mercado.

+ Analizar el presupuesto en funcién de los resultados obtenidos.

Figura 23 Direccion de Ventas Jardines de Esperanza

La Direccion de Ventas debe estar a cargo de un lider, quien dirigira y
motivara a la fuerza de ventas, empoderando a los mismos de la cultura
empresarial con la ideologia de efectuar un trabajo eficiente y eficaz. A

continuacion se sefialan algunas funciones que debe cumplir:

e Planificar, organizar, dirigir, controlar el area comercial.

e Efectuar el presupuesto de ventas y efectuar el seguimiento
respectivo.

e Reclutar los vendedores que se requieren para el equipo de trabajo.

e Estudiar el mercado y su comportamiento.

e Asignar a cada vendedor un sector y su cuota de ventas.

e Supervisar el cumplimiento de metas del area.

e Evaluar el desemperiio de la fuerza de ventas y del area.

3.4 Organizacion de la Estructura de Ventas

Actualmente, la empresa Jardines de Esperanza dispone de una fuerza

de ventas para los servicios que brinda, la misma tiene cobertura para la
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ciudad de Guayaquil, es por esto que la Direccibn de Ventas debera
organizar al equipo, para cubrir el nuevo segmento de mercado dirigido a
propietarios de mascotas que residan en la via a Samborondoén (La Puntilla)

y Daule (La Aurora).

En la empresa Jardines de Esperanza se aplica la estructura vertical,
debido a que se implementa una organizacion jerarquica para la toma de
decisiones. De esta manera, los agentes comerciales se encuentran bajo el
control de un supervisor y este a su vez del Gerente Comercial de la

institucion.

Supervisor
Comercial

Vendedor

Figura 24 Estructura area de Ventas Jardines de Esperanza

Los vendedores de Jardines de Esperanza asignados a este nuevo
producto, tendran el siguiente perfil:

e Poseer conocimientos del mercado.

e Experiencia en venta de servicios exequiales.

e Desempefio 6ptimo de sus funciones.

Rol del vendedor
e Cumplir con las metas de ventas.

e Ejecutar al 100% el plan de visitas a clientes.
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e Obtener la aceptacion del servicio para ser promocionado en las
diferentes tiendas aliadas (veterinarias, peluquerias canicas, tiendas

de mascotas, entre otros).
e Mantener una comunicacion activa con los clientes para brindar

informacion veraz sobre los planes de los servicios de la empresa.

Rol del Gerente Comercial
e Organizar y coordinar al equipo de ventas.

e Establecer y vigilar el cumplimiento de las politicas de ventas de la

empresa.

e Determinar las estrategias adecuadas para obtener los resultados

deseados en las ventas.
e Planificar y tramitar los recursos para su asignacién al area de

acuerdo a lo planeado.

3.5 Previsiones y Cuotas de venta

En el presente plan de negocios se establece la proyeccion y el cupo de

ventas con base a la estimacion de la demanda determinada anteriormente.

3.5.1 Potencial de mercado, de ventas y clases de previsiones

Con base a la estimacion del mercado efectuado en el anterior capitulo,
el mercado potencial para la comercializacion del nuevo producto en la via a
Samborondoén y Daule es de 340 conforme a los resultados obtenidos de las

encuestas.

Asi mismo, hay 34 establecimientos con los cuales se puedan realizar

alianzas estratégicas para promocionar el nuevo servicio de la empresa.
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Tabla 31

Mercado Actual

Empresas que brindan Porcentaje de

servicios exequiales AN Cantidad
Participacion
para mascotas
/m
[S)KDCIUAU 25% 425
46% 782
HArmonyl et 29% 493
_]AR};)?NES‘” 0
ESPERANZA 0% 0
TOTAL 100% 1700
Mercado Potencial
Emprg;as que br_mdan Porcentaje de .
servicios exequiales Cantidad

Participacion
para mascotas

IS)RD@CIUAU 21% 425

SERVICIOS PARA MASCOTAS

38% 782

Armony([ L 24% 493
gaspiEs 340
TOTAL 100% 2040
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3.5.2 Procedimiento para las previsiones

El mercado de servicios exequiales para mascotas actualmente se
encuentra cubierto por las empresas Lord Guau, Campo Feliz y Armony Pet,
las cuales atienden al segmento de mercado situado en la ciudad de
Guayaquil.

La empresa Jardines de Esperanza tiene como objetivo incrementar su
participacion en el mercado y de esta manera aumentar sus ventas mediante

la comercializacién de su nuevo producto.

Tabla 32

Procedimiento para la prevision

Ventas 2016 Ventas 2017 Total de crecimiento en | % Crecimiento Previcion +
dolares 2016-2017 2018 Crecimiento
$ 15,351,073.88 | $ 16,353,113.46 | $ 1,002,039.58 6.13% $ 17,355,153.04
|Aporte nuevo  [$ 60,122.37 | 6% | $ 17,415,275.41 |

Lo principal es establecer los competidores del nuevo segmento de
mercado que cubran la demanda de este servicio, por otro lado, el producto
a comercializarse tiene 340 personas como mercado potencial, con los

cuales se incrementaran las ventas actuales de Jardines de Esperanza.

Entorno Mercado Potencial

Potenciales

Lord Guau 25% 340 personas y 34
Campo Feliz 46% establecimientos aliados

Armony Pet 29%

Incremento 12%

Figura 25 Factores para previsiones

73



3.5.3 Métodos de prevision de ventas

Se consideré dos métodos de previsidbn de ventas, el primero es la
intension de compra, la cual se ha manifestado en la aplicacion de
encuestas, asi mismo mediante lo conversado con veterinarios de las zonas
a comercializar el nuevo producto, en la cual se manifesté una intensién de
compra del 91%, tomando en consideracion los precios que resulten mas

aceptables para el servicio.

Asi mismo, se realiza el pronéstico de ventas mediante el sistema de
prevision ingenua, tomando en consideracion las ventas del ultimo afio de la
empresa, proyectando un porcentaje del mismo para el crecimiento de los
ingresos que generard el nuevo producto. Al hacer la prevision con este
método se debe considerar que no se cuenta con participacion de la
empresa en este mercado por parte del nuevo servicio, por lo cual el
porcentaje del incremento de ventas se basa en el objetivo operacional

previamente establecido.

3.5.4 Cuotas de venta

Las cuotas de ventas se distribuirdn entre los sectores de la via a
Samborondén (La Puntilla) y Daule (La Aurora), los cuales seran distribuidos
a los vendedores encargados del nuevo servicio, con la finalidad de brindar

una atencion al cliente de calidad.

Las cuotas de ventas seran las que los vendedores deban cumplir
conforme a lo asignado mensual y anualmente, dicho cumplimiento sera

evaluado conforme a los estandares de Jardines de Esperanza.

Caracteristica de las cuotas
e Especificidad: Distribucibn en 2 sectores diferentes (via a

Samborondoén y Daule), donde habita el mercado meta, asi mismo en
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dichas zonas se situan las instituciones con las cuales se haran
alianzas estratégicas.

e Cifras: Obtener por lo menos 50 servicios vendidos al mes, y 400
servicios en un afio.

e Plazo: Realizar la presentacion del nuevo producto en el primer
trimestre del 2018, para iniciar su comercializacion a partir del

segundo trimestre.

La cuota de venta se expresara de forma mensual para el afio de inicio

de comercializacién del nuevo servicio.

3.5.5 Método de Krisp

Debido a que el producto que se comercializard es nuevo, no se cuenta
con datos histéricos de ventas, por lo que, no se puede emplear el método
Krisp para determinar la participacion del nuevo producto en el mercado
actual de la empresa. Por ende, al ser un servicio orientado a un segmento
de mercado diferente al abarcado por la empresa, se procede establece a
través del objetivo general, un incremento en las ventas del 6% para el
producto Cremacion de mascotas en Pre Necesidad en la via Samborondén
(La Puntilla) y Daule (La Aurora) en el afio 2018.

3.5.6 Presupuestos de Ventas

El presupuesto de ventas de Jardines de Esperanza inicia con la
proyeccion de ventas del nuevo producto que comercializara la empresa,
dicha proyeccion se ha obtenido con base al incremento de ventas obtenidos
entre el 2016 y 2017, los cuales han sido calculados en el mismo periodo de

tiempo (de enero a diciembre de cada afio).
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Considerando dicho rubro, se realiza la proyeccion del 6% de las ventas
que correspondera al nuevo producto, lo que representa en dolares
$61.000,00 aproximadamente.

Tabla 33

Presupuesto de venta

Presupuesto de
Ventas

Enero $ -

Febrero $ -

Marzo $ -
Abril $ 3.868,78
Mayo $ 7.369,12
Junio $ 7.888,69
Julio $ 6.834,97
Agosto $ 6.646,23
Septiembre |$ 7.148,30
Octubre $ 6.212,72
Noviembre $ 7.475,26
Diciembre $ 7.755,92
$ 61.200,00

3.6 Organizacion del territorio y de las rutas

3.6.1 Establecimiento de los territorios

Informacién Cualitativa
e Mercado potencial: corresponde a los dueifilos de mascotas que
residen en la via a Samborondon (La Puntilla) y Daule (La Aurora).
e Potencial de ventas: incremento del 6% en las ventas.
e Ventas por sector: se prioriza a los habitantes de las urbanizaciones

ubicadas en la via a Samborondo6n (La Puntilla) y Daule (La Aurora).

Informacion Cuantitativa
e Via a Samborondon (La Puntilla): 48%
e Via a Daule (La Aurora): 52%
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3.6.2 Gestion rentable y revision de los territorios

Itinerario de ventas

Se consideran 35 puntos diferentes a ser visitados mensualmente, cada
uno repartido entre las 4 semanas del mes, lo que dara la oportunidad
abarcar las diversas instituciones que ofrecen servicios en el mercado de
mascotas y asi mismo tomar contacto con los potenciales clientes, logrando

asi el cumplimiento de las ventas planificadas.

Tabla 34

Itinerario de visitas para ventas

Nombre Cantidad Semanal Semana?2 Semana3 Semana 4
Ciudadelas 20 5 5 5 5
Veterinarias 7 2 2 3
Peluquerias de

3 3
mascotas
Tiendas de mascotas 5 3 2
Total 35 10 10 10 5

Luego de un afio se debera actualizar este itinerario conforme a las
nuevas urbanizaciones e instituciones con las que puedan forjarse alianzas
estratégicas para la promocion y venta del nuevo producto de Jardines de
Esperanza. Para esta revision se tomar4d como base los resultados de
ventas alcanzados en el periodo proyectado, al igual que la capacidad de la

empresa para cubrir las necesidades del mercado potencial.

3.6.3 Construccion de rutas

Para la comercializacion del nuevo producto cremacion de mascotas en
Pre Necesidad de la empresa Jardines de Esperanza, durante su primer afio
de introduccion y venta se dara cobertura a las urbanizaciones situadas en el
en la via Samborondon (La Puntilla) y Daule (La Aurora), considerandose las

siguientes:
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e Ciudadela La Puntilla

e Urbanizacion Vista Sol

e Urbanizacion Tenis Club

e Urbanizacion Las Riberas

e Urbanizacion Bosques de Castilla
e Urbanizacion Camino del Rio

e Urbanizacion Rio Grande

e Urbanizacion Laguna del Sol

e Urbanizacién La Joya

e Urbanizacion Ciudad Celeste

e Urbanizacion Villa Club

e Urbanizacion Catalufia

e Urbanizacién San Antonio

e Urbanizacion San Sebastian

e Urbanizacion Castilla

e Urbanizacién Mallorca

e Urbanizacion Napoli

e Urbanizacion La Rioja

e Urbanizacion Santa Maria de Casa Grande

e Urbanizacion Villa Italia

3.6.4 Métodos y tiempos: Productividad en ruta

Para determinar las rutas para las visitas a lo largo de las cuatro
semanas del mes, se debe establecer el tiempo que le tomaré al vendedor
comercializar el nuevo producto de la empresa Jardines de Esperanza, el

cual se obtendra mediante la técnica de ventas AIDA.

La técnica AIDA estd compuesta por los siguientes factores: atencion,
interés, deseo y accion, este método fue creado por Paul Felix Lazarsfeld en
1896 (Fundacién Universitas, 2013).
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La aplicacion de este método permitira mejorar la productividad del
recorrido de las visitas, ya que el vendedor hara un uso eficiente de su
tiempo en cada visita realizada a sus potenciales clientes, reduciendo asi los

recursos aplicados en la ruta e incrementando su rendimiento.

Tabla 35
Calculo tiempo productivo

Tiempo Productivo

Tiempo de traslado entre \isitas 7" (promedio)
Tiempo de espera 5"
° Atencion 1"
‘ Interés 3"
Getiéon de ventas  —=< Demostracién 4"
Deseo<§0bjeciones 4"
Referencias 3"
° Accion 3"
Tiempo por \isita 30 minutos
Trabajo en oficina 3 horas

@npo productivo 3.30 m@

Conforme a la aplicacion de la técnica AIDA detallada anteriormente, se
considera dentro del tiempo de visita, el traslado, espera, gestion de ventas,
el cual tomara 30 minutos por cliente al cual va a visitar para promocionar y

comercializar el nuevo producto de la empresa.

3.7 Realizacion de las Estrategias de Venta

3.7.1 Reclutamiento de vendedores: localizacién, seleccion e

incorporacion

Para que la comercializacion del nuevo producto de Jardines de
Esperanza tenga éxito, principalmente se requiere contar con una fuerza de
ventas debidamente preparada en relacion al nuevo segmento de mercado
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en el que va a incursionar la empresa. Para esto, se debera determinar
cuantos agentes comerciales se requeriran para la comercializacion del

nuevo producto.

Tabla 36

Calculo del personal requerido

Horas de trabajo 8 horas por dia
Minutos 480 minutos por dia
Tiempo Minutos
Visitas diarias 5 visitas x 30 minutos 150
Tiempo productivo 3 horas 180
Tiempo improductivo 1.12 horas 72

Total por dia 402 minutos
Minutos requeridos (-)

Minutos reales 78  minutos
Tiempo requerido 480 10.560
e i —>
Tiempo estimado 402 } x 22 dias { 8.844
Total personal 1,19

Para los calculos realizados anteriormente, se tomaron en cuenta tanto
el tiempo productivo (tiempo de oficina) previamente determinado y el tiempo
improductivo (almuerzo, tomar agua, necesidades varias, tiempo de
movilizacion a la oficina) que se considera es de 1 hora y 12 minutos. Asi
mismo, se debe considerar que una jornada laboral comprende de 8 horas

diarias, lo que significa 480 minutos de trabajo.

Con base a esto se determina que los minutos trabajados durante los
dias laborables del mes (22 dias) son 10.560 minutos y el tiempo estimado
por el mes son 8.844 minutos. Al relacionar ambos resultados, se determina
que las actividades de comercializacion del nuevo producto pueden ser

realizadas por 1 persona.

Durante los primeros 5 afios de comercializaciéon del producto, se
trabajara con la fuerza de ventas que actualmente dispone Jardines de
Esperanza (120 vendedores), ya que al tener mayor tiempo dentro de la
empresa y en el negocio de los servicios funerarios, tendran mayor facilidad

para introducir el producto a los potenciales clientes.
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La fuerza de ventas de la empresa, debera cumplir con el siguiente perfil
requerido para el cargo de agente comercial para el nuevo segmento de
mercado que abarcara Jardines de Esperanza.

Tabla 37

Perfil del cargo

JARDINES®
ESPERANZA

FORMATO DE PERFIL DE CARGO
[1. IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION: Ejecutivo de Ventas

ASIGNACION SALARIAL:

2. OBJETO GENERAL DEL CARGO

- Cumplir con los objetivos de volumen de ventas establecidos por la empresa.
- Representar y mercadear los productos de la organizacion.

[3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA
Ing. en Administracion de Ventas
Ing. en Marketing

Ing. en Marketing y Ventas

3.2 EXPERIENCIA LABORAL
Minimo 2 afios como vendedor de servicios exequiales.

[4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES PERIODICIDAD TIPO
Atender, en forma personal y telefénica, a los clientes del producto que tiene E D
asignado.
Programar las actividades de ventas para cumplir con los objetivos £ D
establecidos.
Realizar el ciclo de ventas completo desde la negociacion hasta la entrega al E D
departamento de cobranza.
Realizar y mantener los registros que les competan en el Sistema.
Cumplir con los presupuestos de ventas definidos por el Jefe Departamental. A M
Conocer las caracteristicas de los productos ofertados, para ofrecer un A D
asesoramiento adecuado a los clientes.
Persuadir a los clientes, de tal manera que se logre un cierre efectivo en las
ventas. E D
Trato cordial y de respeto con cada uno de nuestros clientes internos y
externos. E D
Seguir las directrices emitidas por el Jefe Departamental. E D
Convenciones TIPO DE FUNCION Ejecucion (e) Andlisis (a) Direccién (d) Control (c)
PERIODICIDAD Ocasional (0) Diaria (d) Mensual (m) Trimestral (t)
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En el proceso de reclutamiento de los vendedores para el nuevo
producto de la compafiia Jardines de Esperanza, se realizara la basqueda y
seleccion del nuevo personal mediante publicaciones en sitios
especializados, con la finalidad de recibir hojas de vida de los candidatos

para la respectiva evaluacion por parte del Departamento encargado.

Una vez analizadas las hojas de vida de los candidatos al puesto, el
reclutador contactara a los que continden en el proceso de seleccion para
asistir a las entrevistas y pruebas para el cargo. El proceso de seleccion
comprendera las siguientes actividades:

e Entrevista inicial

e Toma de testy pruebas psicoldgicas y profesionales.

e Entrevista final

e Declarar ganador

e Firma del contrato de trabajo

Concluido el proceso de seleccion para el vendedor de Jardines de
Esperanza, el departamento de talento humano recibird al nuevo empleado,
brindandole la informacion propicia de la empresa, al igual que lo presentara
en las diferentes areas y le daran la correspondiente induccién en relacién al

producto que comercializara.

3.8 Remuneracion de los vendedores

3.8.1 Sueldo fijo, comisiones e incentivos

El vendedor contratado por Jardines de Esperanza tendrd los siguientes
beneficios:

e Sueldo: Basico $386.

e Comisién: las comisiones se encuentran en relacion a las ventas, la

cual puede llegar hasta el 18%.
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La compaiia Jardines de Esperanza maneja un sueldo fijo para sus
vendedores, siendo este el salario basico unificado, asi mismo, brinda los
beneficios establecidos por la ley laboral vigente, como son afiliacién al

seguro social, pago de décimos, vacaciones remuneradas y utilidades.

3.8.2 Primas y otros incentivos similares

Jardines de Esperanza no contempla prima ni incentivos para su fuerza

de ventas.

3.8.3 Sistemas mixtos

Jardines de Esperanza no contempla sistemas mixtos para su fuerza de

ventas.

3.8.4 Sistemas colectivos

Jardines de Esperanza no contempla sistemas colectivos para su fuerza

de ventas.

3.8.5 Gastos de viaje

Jardines de Esperanza no cubre gastos de viaje para sus agentes
comerciales ya que las visitas a clientes y comercializacion de sus productos
se realizan de manera local en las principales zonas de la provincia del

Guayas.

3.8.6 Delimitacion de los gastos del vendedor
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Jardines de Esperanza no cubre gastos del vendedor en relacién a

alimentacion y movilizacion.

3.9 Control de ventas y de vendedores

3.9.1 Control del volumen de ventas

Con la finalidad de corroborar el cumplimiento de la cuota de ventas del

nuevo producto cremacion de mascotas en Pre Necesidad de la empresa

Jardines de Esperanza, la Direccion Comercial debera llevar control de los

resultados obtenidos por la fuerza de ventas. Para esto, se tomaran en

consideracion los factores relacionados a las zonas de ventas, la cuota

establecida y los resultados, conforme se detalla a continuacion:

Tabla 38

Esquema de control de volumen de ventas

Zona Cany(jad Cuota % Cuota Resultado Diferencia Diferencia
de Visitas

Urbanizaciones

Samborondén 100 40% $ 39538 % 295,28 -$ 100,10 75%
Urbanizaciones Daule 100 35% $ 34596 % 295,96 -$ 50,00 86%
Veterinarias o 0
Samborondén 28 15% $ 148,27 $ 113,27 -$ 35,00 76%
Veterinarias Daule 28 10% $ 9884 $ 88,84 -$ 10,00 90%

TOTAL 256 100% $ 988,45 % 793,34 -$ 195,10

En el primer semestre del 2018 se estima cubrir el 50% de lo proyectado

y al cierre de dicho afio se alcanzaréa el objetivo total en relacion al 6% del

incremento de ventas.

3.9.2 Control de otras dimensiones de la venta

Se implementaran controles en relacién a las visitas que realice la fuerza

de ventas de la empresa, para poder efectuar la mejora en la calidad del

servicio de venta y por ende en los resultados que obtendra la empresa.

Control de visitas
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Numero de visitas: 5 diarias
Numero de clientes: 7 veterinarias segmentadas en las dos zonas

donde se comercializara el producto.

A través de este control se realizara seguimiento de las visitas que lleve

a cabo el vendedor en las respectivas urbanizaciones asignadas, las cuales

no deberan exceder de maximo una hora por cliente. De igual manera, el

vendedor debera elaborar informes de las visitas realizadas, mediante el

cual se reportara lo siguiente:

NuUmero de citas acordadas con los potenciales clientes.

NuUmero de clientes interesados en el nuevo producto.

Tiempo de duracion de la visita.

Numero de citas reprogramadas.

Recomendaciones u observaciones realizadas por los potenciales
clientes.

Total de planes vendidos.

3.9.3 Evaluacién de vendedores

La evaluacion de los vendedores se realizard comparando el rendimiento

del vendedor con el presupuesto de venta determinado, basandose en los

siguientes parametros:

Evaluacion individual.
Debe contener informacion objetiva.
Debe ser de un periodo determinado.

Los resultados seran dados a conocer al vendedor.

Asi mismo, se consideraran las siguientes perspectivas:

Perspectiva fundamentada en resultados: estd enfocado en los
resultados obtenidos en funcibn de los objetivos planteados,
permitiendo al Director del area conocer el comportamiento de los

resultados esperados.
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e Perspectiva fundamentada en la conducta: se evaluara el

comportamiento, actitud y demas caracteristicas del vendedor.

3.9.4 Cuadro de mando del Director de Ventas

La Direccion Comercial de la compafiia Jardines de Esperanza ejecuta
las actividades para la gestion adecuada del departamento, al igual que
realiza el respectivo seguimiento del rendimiento comercial de la empresa,
con la finalidad de determinar si se estan alcanzando los objetivos
establecidos que permitiran lograr el éxito de la institucion.

Para cumplir con estas funciones es necesario emplear herramientas de
control como el cuadro de mando integral o Balanced Scorecard, que
permitira medir el desempefio y realizar un analisis rapido de los resultados

alcanzados.
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Tabla 39

Cuadro de Mando

=
JA NES”
ESPERANZA

om FIOMENAJE A 1AVIDA

Garantizar la satisfaccion de los

clientes y buscar su fidelizacion,

siendo una empresa de alto valor

percibido mediante la entrega de

un servicio con altos estandares
de diferenciacion y calidad.

JARDINES DE ESPERANZA EgPERANZA

BALANCED SCORECARD
MEDIDA

TIEMPO MET.

ento al cliente y
aplicacion de encuestas

Perspectiva superior a ]

Indice de satisfaccion Indice de satisfaccién afio N — indice de satisfaccién afio (N — 1))
la espectativa

del cliente indice de satisfacciénano( N — 1)

Total demanda atendida ; P A
_— Incremento Anual Estudio de participacion de
mercado

Total demanda

Participacion de
Mercado

Incrementar el portafolio de
productos con la finalidad de
ampliar la oferta para satisfacer
las necesidades de los clientes.

Cantidad de nuevos
productos con altos # de productos nuevos Nuevos productos Anual Investigaciéon de mercado
estandares de calidad

5
6 POSICIONAMIENTO,
DEMANDA Y NUEVOS
—— PRODUCTOS
2|7 CLIENTE
8 SERVICIO POST-VENTA

Desarrollar un sistema de
sugerencias y quejas que permita
dar seguimiento al cliente y medir

el nivel de satisfaccion para asi
buscar su fidelizacion.

. Quejas trimestre N — quejas trimestre (N — 1) o . Dar seguimiento al cliente y
% de Quejas Queias trimestre (N — 1) Disminuciéon Trimestral mejorar el portafolio de
productos.
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3.10 Ventas especiales

El nuevo producto cremacion de mascotas en Pre Necesidad a
comercializarse en la empresa Jardines de Esperanza es considerado un
producto intangible, y el mismo sera brindado con un servicio diferenciador

para cubrir las necesidades de sus clientes.

Es por esto, que el vendedor debera capacitarse constantemente en
relacion al producto a comercializarse, asi como en atencion al cliente, lo
que le permitird conocer y dominar de la mejor manera la informacion en
relacion al producto y cree confianza entre el cliente y la empresa,

fidelizando al potencial cliente.

Cabe mencionar que Jardines de Esperanza no cuenta con periodos

especiales de ventas durante el afio.

3.11 Marketing mix

3.11.1 Producto
Jardines de Esperanza comercializara su nuevo producto cremacion de

mascotas en Pre Necesidad, este nuevo servicio se ofrecerd a los

potenciales clientes a través de los siguientes planes:

a) Cremacion

Se ofrecerdn dos tipos de servicios de cremacion en la empresa

Jardines de Esperanza:

% Cremacion colectiva: cremacion de varios animales al mismo tiempo,

tiene un menor costo y no se entregan las cenizas de las mascotas.
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Tabla 40

Plan Cremacién Colectivo

Plan Cremacién Colectivo

+ Retiro del cuerpo de la mascota en el
lugar indicado por el cliente.

+ Cremacion de la mascota (no se entregan
cenizas al duefio de la misma).

+« Certificado avalando el proceso y que el
cuerpo era de la mascota del cliente.

% Cremacion individual: cremacion del cuerpo de una sola mascota, se

entregan las cenizas a su propietario en 48 horas.

Tabla 41

Plan Cremacién Individual

Plan Cremacioén Individual

% Retiro del cuerpo de la mascota en el
lugar indicado por el cliente.

Cremacion de la mascota.

Urna a eleccion del cliente.

Entrega de cenizas de 24 a 28 horas.
Fotografias del proceso de cremacién y
certificado avalando que el cuerpo era de
la mascota del cliente.

e

*

X/
X4

L)

e

AS

X/
X4

L)

El servicio de cremacion individual contara con el plan de pre-necesidad,
para los clientes que quieran estar preparados para este doloroso momento,
el cual tendra cobertura desde el primer dia de su adquisicion e incluirda lo
siguiente:

Tabla 42

Plan Pre-Necesidad Cremacion Individual
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Plan Pre-Necesidad Cremacion Individual

% Retiro del cuerpo de la mascota en el
lugar indicado por el cliente.

Cremacion de la mascota.

Urna a eleccion del cliente.

Entrega de cenizas de 24 a 28 horas.
Certificado avalando que el cuerpo era
de la mascota del cliente.

Cobertura desde el primer dia.

*
°e

5

S

*
°e

5

S

R/
A X4

b) Cementerio

En este servicio los cuerpos de las mascotas seran colocados en un
pantedn asignado solo para animales, en el cual su duefio podra visitar su

tumba.

Tabla 43

Plan Cementerio

Plan Cementerio

e

*

Retiro del cuerpo de la mascota en el
lugar indicado por el cliente.

Nicho de la mascota.

Cofre mortuorio con lapida de marmol.
Alguiler y mantenimiento del césped por
el lapso de 4 afios.

e

AS

X/
X4

L)

e

AS

De igual manera que en el servicio de cremacion, el servicio de
cementerio contara con el plan de pre-necesidad, el cual también tendra

cobertura desde el primer dia de su adquisicién e incluira lo siguiente:

Tabla 44

Plan Pre-Necesidad Cementerio
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Plan Pre-Necesidad Cementerio

% Retiro del cuerpo de la mascota en el lugar indicado por el cliente.
 Nicho de la mascota.

++ Cofre mortuorio con lapida de marmol.

% Alquiler y mantenimiento del césped por el lapso de 4 afios.

% Certificado avalando que el cuerpo era de la mascota del cliente.
% Cobertura desde el primer dia.

3.11.2 Precio

El precio es el principal factor que determina la demanda de un producto,
es por esto que Jardines de Esperanza para iniciar la comercializacion de su
nuevo producto, ha establecido precios accesibles para los potenciales
clientes, ya que aunque a pesar de que el mercado meta tiene un poder
econdémico medio y medio alto, se tomd en consideracion la competencia

gue existe en este nicho del mercado.

Es por esto, que se ha definido los siguientes precios, los cuales podran
ser cancelados por los clientes en efectivo o tarjeta de crédito y en el caso
de los planes de pre necesidad, podrdn ser cancelados en cuotas

mensuales.

Tabla 45

Precios por planes de servicios exequiales

Servicio Exequial Peso mascota Precio

Plan Cremacién Colectivo De 1 a 100Kg $ 65,00

De 1 a 15Kg $ 100,00

. - De 16 a 35Kg $ 120,00

Plan Cremacion Individual De 36 a 65Kg $180.00

De 66Kg en adelante | $ 220,00

PIa_n_Pre-NeceS|dad Cremacion i $ 170,00
Individual

De 1 a 15Kg $ 400,00

Plan Cementerio De 16 a 35Kg $ 500,00

De 36kg en adelante | $ 620,00

Plan Pre-Necesidad Cementerio - $ 400,00
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3.11.3 Plaza

El lugar donde se comercializara el nuevo producto de Jardines de
Esperanza son las zonas de via a Samborondoén (La Puntilla) y via a Daule
(La Aurora), considerandose las urbanizaciones, peluquerias, veterinarias y

tiendas de mascotas que se encuentren ubicadas en la zona.

Inicialmente se realizara la promocion y comercializacion del nuevo
producto en las siguientes urbanizaciones:

e Ciudadela La Puntilla

e Urbanizacién Vista Sol

e Urbanizacion Tenis Club

e Urbanizacién Las Riberas

e Urbanizacién Bosques de Castilla

e Urbanizacion Camino del Rio

e Urbanizacién Rio Grande

e Urbanizacion Laguna del Sol

e Urbanizacion La Joya

e Urbanizacién Ciudad Celeste

e Urbanizacion Villa Club

e Urbanizacién Catalufia

e Urbanizacion San Antonio

e Urbanizacion San Sebastian

e Urbanizacién Castilla

e Urbanizacion Mallorca

e Urbanizaciéon Napoli

e Urbanizacién La Rioja

e Urbanizacion Santa Maria de Casa Grande

e Urbanizacion Villa Italia
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3.11.4 Promocion

Para la comercializacion del nuevo producto, Jardines de Esperanza
empleara la comunicacion interactiva con sus potenciales clientes mediante
promocién en redes sociales, volanteo, puntos de informacién en centros
comerciales de la zona, entre otros, esto con la finalidad de brindar la
informacion correspondiente al producto.

e Campafa de publicidad en los principales medios de comunicacion

(canales de television, radios, prensa escrita, etc.).

e Material POP a ser distribuido en los puntos de informacion a

colocarse en los centros comerciales de la zona.

e Campafas de descuentos para puntos aliados al nuevo producto.

e Realizar evento de lanzamiento del nuevo producto, en el cual

participaran las empresas que brinden servicios orientados al

mercado de mascotas.
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CAPITULO IV

ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1 Hipotesis de partida
4.1.1 Capital inicial
La empresa Jardines de Esperanza invertird el capital inicial en la

adquisiciéon de activos fijos para su nuevo producto de cremacion de

mascotas, conforme se detalla a continuacion:

Tabla 46

Capital Inicial Jardines de Esperanza

ACTIVO VALOR TOTAL PORCENTAJE
Equipos y Accesorios
Equipos de Cremacion $ 51.630,00 85%
Accesorios para Cremacion ~ $ 9.050,00 15%
TOTAL INVERSION $ 60.680,00 100%

Para la implementacién y comercializacion del nuevo producto de
Jardines de Esperanza se requerird de una inversion inicial de $60.680,00,
para la adquisicién de activos fijos desagregados en equipos de cremaciéon y
accesorios para la misma, considerando que el costo del horno incluye el

rubro de instalacion.

El equipo de cremacion que la empresa Jardines de Esperanza adquirira
para brindar el nuevo servicio tiene una vida util de 20 afios, por lo que no

sera necesaria una reinversion momentaneamente.

Asi mismo, debido a que la empresa Unicamente requiere lo detallado en
la Tabla 46 para incluir el nuevo producto dentro de su portafolio de
servicios, no se necesita un capital de trabajo de reinversion (Jardines de

Esperanza, 2017).
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4.1.2 Politica de financiamiento

La inversion a realizarse sera financiada 100% con capital de la empresa

Jardines de Esperanza, la cual provendra de ahorros de sus propietarios.

4.1.3 Costo de Capital

Para determinar el costo de capital se emplea la siguiente formula:

Tabla 47

Costo de Capital Jardines de Esperanza

WACC = Kex(Ca/Ca+Cd)+Kd(1-t)*xCd/(Cd(Ca+Cd)
Tasa de costo de oportunidad de los accionistas, se puede obtener de

K& = |a estimacion del ROE 15%
Ca = Capital aportado por los accionistas 100%
Cd = Capital aportado por la deuda financiera 0%
Kd = Tasa de costo de la deuda financiera 0%
t = Tasade impuesto a la renta 22%

WACC = 15%

4.1.4 Impuestos

A continuacion se detallan los impuestos que la empresa Jardines de

Esperanza debe pagar para el 2018 como parte de sus obligaciones, al igual

que son parte del calculo para la determinacién de las utilidades de la

institucion:
e Impuesto a la renta: 22%

e Participacién de trabajadores: 15%
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4.2 Presupuesto de Ingresos

Para determinar el

cantidades y valores del

presupuesto de

ingresos se proyectaron las

nuevo producto a comercializarse en las

urbanizaciones ubicadas en la via a Samborondon (La Puntilla) y Daule (La

Aurora).

Tabla 48

Ingresos Proyectados

INGRESOS PROYECTADOS

Productos 1 2 3 4 5
Cantidades (En Unidades)
Plan Pre-Necesidad 360 382 405 429 455
Cremacion Individual

TOTAL 360 382 405 429 455
Precio Unitario (En US$)
Plan Pre-Necesidad 170 187 206 227 249
Cremacion Individual

TOTAL 170 187 206 227 249
Ingresos (En US$)
Plan Pre-Necesidad

L, . 61,200.00 71,434.00 83,430.00 97,383.00 113,295.00

Cremacion Individual

TOTAL 61,200.00 71,434.00 83,430.00 97,383.00 113,295.00

Se establecié que cada vendedor (la fuerza de venta esta conformada

por 120 vendedores) tendrd como minimo 3 ventas anuales en relacion al

nuevo producto cremaciéon de mascotas en Pre Necesidad, considerando

qgue la comercializacion del servicio se realizara desde el mes de abril del

2018.

421 Volumenes

En la siguiente tabla se detallan las unidades proyectadas de venta para

el nuevo producto cremacién de mascotas en Pre Necesidad, con un 6% de

incremento anual en las cantidades estimadas de ventas.
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Tabla 49

Proyeccion de venta Jardines de Esperanza

Producto — Cantidad 2018 2019 2020 2021 2022
Plan Pre-Necesidad Cremacion Individual 360 382 405 429 455

TOTAL 360 382 405 429 455
4.2.2 Precios

Los precios del nuevo producto cremacion de mascotas en Pre
Necesidad es una combinacion de un plan completo. Ademas se han
determinado productos adicionales en funcion del servicio que se brindara

en relacion al fallecimiento de una mascota.

Tabla 50

Precio de productos servicios exequiales para mascotas

Servicio Exequial Peso mascota | Precio
Plan Cremacion Colectivo | De 1a 100Kg | $ 65,00
De 1 a15Kg | $ 100,00
De 16 a 35Kg | $ 120,00
Plan Cremacion Individual | De 36 a 65Kg | $ 180,00

De 66Kg en
adelante $ 220,00

Plan Pre-Necesidad

Cremacion Individual - $ 170,00

De 1a15Kg | $400,00

De 16 a 35Kg | $ 500,00
De 36kg en

adelante $620,00

- $ 400,00

Plan Cementerio

Plan Pre-Necesidad
Cementerio

Los precios establecidos para los nuevos productos en relacion a los

servicios exequiales para mascotas, se han establecido mediante un estudio
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de mercado en funciébn de las empresas que actualmente brindan este

servicio en el pais.

4.2.3 Ventas esperadas

Las ventas esperadas se obtienen a partir de las cantidades proyectadas
y precios de venta establecidos. Al igual que en las unidades de ventas, se
proyecté un incremento del 5% para los ingresos conseguidos por las

mismas.

Tabla 51

Proyeccion de ventas

Producto 2018 2019 2020 2021 2022
Plan Pre-

Necesidad $61,200.00 $71.434.00 $83,430.00 $97,383.00 $113,295.00
Cremacion

Individual

TOTAL $61,200.00 $71,434.00 $83,430.00 $97,383.00 $113,295.00

4.3 Presupuesto de Costos

4.3.1 Costos Fijos

Se consideran todos aquellos valores pertenecientes a los procesos de
fabricacion que se mantendrdn constantes sin importar el nivel de

produccion.

Tabla 52

Proyeccion de Costos Fijos

COSTOS FIJOS . 2018 2019 2020 2021 2022
Sueldos Supervisores ¢ ¢ 05000 § 612000 $ 624240 $ 636725 $ 6,494.59
comerciales
Sueldo Vendedores $ 11,116.80 $ 11,339.14 $ 11556592 $ 11,797.24 $ 12,033.18
Aporte patronal $ 135069 $ 137771 $ 140526 $ 1,433.36 $ 1,462.03
Vacaciones $ 713.20 $ 72746 $ 74201 $ 756.85 $ 771.99
Fondos de reserva $ 142640 $ 1,45493 $ 148403 $ 151371 $ 1,543.98
13 sueldo $ 1,426.40 $ 1,45493 $ 1,484.03 $ 1,513.71 % 1,543.98
14 sueldo 1,351.00 1,378.02 1,405.58 1,433.69 1,462.37

TOTAL CF $ 2338449 $ 2385218 $ 24,329.22 $ 24,81581 $ 25,312.13
COSTO FIJO UNITARIO $ 64.96 $ 62.44 $ 60.07 $ 5785 $ 55.63
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4.3.2 Costos Variables

Dentro de los costos variables se consideran todos aquellos rubros
correspondientes a los egresos generados por insumos y/o materiales que
dependeran directamente de los niveles de produccién, es decir, a mayor

produccion mayor seran los costos variables y viceversa.

Tabla 53

Proyeccion de Costos Variables

COSTOS VARIABLES 2018 2019 2020 2021 2022
Urna $ 0928800 $ 1005271 $ 10,762.47 $ 11,51093 $ 12,325.95
Placas 1,080.00 1,146.00 1,215.00 1,287.00 1,365.00
Insumos Varios $ 1,800.00 $ 1,94820 $ 208575 $ 223080 $ 2,388.75
Transporte mascotas  $  3,600.00 $ 3,820.00 $ 4,050.00 $ 4,290.00 $ 4,550.00
Comisiones a $ 122400 $ 132478 $ 141831 $ 151694 $ 1,624.35
vendedores
TOTAL CV $ 16,992.00 $ 1829169 $ 1953153 $ 2083567 $ 22.254.05
C.V. UNITARIO $ 4720 $ 4788 $ 4823 $ 4857 $ 48.91

4.3.3 Costos esperados

Los costos esperados son obtenidos a partir de la relacion entre las
cantidades proyectadas a vender y los costos previamente obtenidos
tomando en consideracion los que tienen injerencia directa en el nuevo

producto.

Tabla 54

Costos esperados Jardines de Esperanza

2018 2019 2020 2021 2022
Cantidades 360 382 405 429 455
Costos $ 4859089 $ 50,639.28 $ 52,656.84 $ 54,769.29 $ 57,028.23
Costounitario o 15,497 ¢ 13256 $ 13002 $ 12767 $ 12534
esperado
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4.4 Andlisis de Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio de la Empresa Jardines de Esperanza se refiere a

los costos fijos proyectados por un periodo de 5 afos, y al precio unitario

promedio de los productos, con el objetivo de obtener las cantidades y

montos correspondientes al punto de equilibrio, con la finalidad de lograr

cubrir la totalidad de los costos y gastos operativos.

Tabla 55

Punto de Equilibrio

CONCEPTO

2018 2019 2020 2021 2022

MARGEN DE
CONTRIBUCION UNITARIO

Precio de venta unitario
Costo variable unitario
Costos Fijos

RAZON DE MARGEN DE
CONTRIBUCION
VENTAS DE EQUILIBRIO
EN (unidades)

VENTAS DE EQUILIBRIO
EN (ddlares)

$122.80 $139.12 $157.77 $178.43 $200.09
$170.00 $187.00 $206.00 $227.00 $249.00

$47.20 $47.88 $48.23 $48.57 $48.91
$23,384.49 $23,852.18 $24,329.22 $24,815.81 $25,312.13

0.72 0.74 0.77 0.79 0.80
190 171 154 139 127

$32,372.67 $32,062.15 $31,765.82 $31,570.51 $31,499.42

4.5 Presupuesto de Gastos

Conforme se detalla en la siguiente tabla, se puede visualizar los gastos

adicionales de la empresa Jardines de Esperanza en relacion a la

comercializacion del nuevo producto cremacion de mascotas en Pre

Necesidad.
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Tabla 56

Gastos Jardines de Esperanza

Descripcion 2018 2019 2020 2021 2022
Gastos Administrativos $ 681840 $ 700169 $ 7,19781 $ 740765 $ 7,632.19
N6émina administrativa $ 2,400.00 $ 2,568.00 $ 274776 $ 2,940.10 $ 3,145.91
Servicios basicos $ 96.00 $ 102.72 $ 109.91 $ 117.60 $ 125.84
Limpieza $ 96.00 $ 102.72 $ 10991 $ 117.60 $ 125.84
Materiales de oficina $ 10.80 $ 1156 $ 1236 $ 13.23 $ 14.16
Servicio de Internet $ 15.60 $ 16.69 $ 17.86 $ 1911 $ 20.45
Mantenimiento horno $ 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00 $ 2,200.00
Mantenimiento vehiculo $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $ 2,000.00
Gastos de Ventas $ 1396.00 $ 149372 $ 159828 $ 1,710.16 $ 1,829.87
Marketing y Publicidad $ 600.00 $ 642.00 $ 686.94 $ 735.03 $ 786.48
Material de oficina $ 20.00 $ 2140 $ 2290 $ 2450 $ 26.22
Base celular $ 576.00 $ 616.32 $ 659.46 $ 705.62 $ 755.02
Otros gastos $ 200.00 $ 21400 $ 22898 $ 24501 $ 262.16
GASTOS TOTALES $ 8,214.40 $ 8,495.41 $ 8,796.09 $ 9,117.81 $ 9,462.06

4.6 Factibilidad financiera

4.6.1 Analisis de ratios

Con la finalidad de controlar y dar seguimiento a las operaciones para
determinar la factibilidad financiera del proyecto, se requiere la aplicacién de
indicadores financieros para evidenciar la rentabilidad que el nuevo producto

genera.

Estos indicadores permitiran tomar decisiones y acciones para corregir y

mejorar las operaciones en la comercializacion del nuevo producto.

Los datos para el calculo de los indicadores se los obtuvieron del afio
2016, debido a que aun no se cuenta con la informaciéon concerniente al
2017, de esta manera se ha proyectado un incremento del 6% para el afio

2018 en relacién a la participacién del nuevo producto.
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Tabla 57

Indicadores Jardines de Esperanza

INDICADOR FORMULA 2016 2018
MARGEN DE UTILIDAD NETA Utilidad Neta 0,07 0,07
Ventas
ROA (RETORNO SOBRE Utilidad Neta 001 001
ACTIVOS) Activo Total ’ ’
ROE (RETORNO SOBRE Utilidad Neta
. 2,38 238
CAPITAL) Capital
NIVEL PATRIMONIAL Patrimonio 0,40 0,40
Activo
CAPITAL DE TRABAJO Activo Corriente - Pasivo Corriente | 1.383.780,75 | 1.411.456,37
RAZON CIRCULANTE Activo corriente 6,33 6,33
Pasivo corriente
RAZON ACIDA Activo Corrler.ne - Pa§|vo Corriente 533 533
Pasivo corriente

4.6.2 Valoracién del plan de negocios

Con el objetivo de exponer la factibilidad financiera del proyecto, se
realiza la proyecciéon de flujos por los siguientes cinco afios, utilizando una
tasa de descuento del 15%, con lo cual se obtiene un VAN de $$27,298.32,

una TIR de 27.31 puntos porcentuales y un Payback de 4.29 afos.
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Tabla 58

Proyeccion de Flujos

0 2018 2019 2020 2021 2022
VENTAS - 61,200.00  71,434.00  83,430.00  97,383.00 113,295.00
COSTOS - 40,376.49  42,143.87 43,860.75 45651.48  47,566.18
UTILIDAD BRUTA = 20,823.51 29,290.13  39,569.25 51,731.52  65,728.82
GASTOS ADMINISTRATIVOS - 6,818.40  7,001.69  7,197.81  7,407.65  7,632.19
GASTOS DE VENTAS - 1,396.00 1,493.72 1,598.28 1,710.16  1,829.87
DEPRECIACIONES - 2,581.50  2,581.50  2,581.50  2,581.50  2,581.50
AMORTIZACIONES - - - - - -
UTILIDAD OPERACIONAL = 10,027.61 18,213.22  28,191.66 40,032.21  53,685.27
15% PART. TRABAJADORES - 1,504.14  2,731.98  4,228.75  6,004.83  8052.79
22% IMP. RENTA - 1,875.16  3,405.87  5271.84  7,486.02  10,039.14
UTILIDAD NETA - 6,648.30 12,075.37 18,691.07 26,541.35  35,593.33
DEPRECIACION - 2,581.50  2,581.50  2,581.50  2,581.50  2,581.50
FLUJO DE EFECTIVO OPER - 9,229.80 14,656.87 21,272.57  29,122.85  38,174.83
INV. INICIAL (60,680.00) - - - - -
REINVERSION - - - - - -
VALOR DE DESECHO - - - - - 38,722.50
CASH FLOW (60,680.00) 9,229.80 14,656.87 21,272.57 29,122.85 76,897.33
VALOR ACTUAL ($60,680.00)  $8,025.92  $11,082.70 $13,987.06 $16,651.09 $38,231.56
VALOR ACTUAL ACUMULADO  ($60,680.00)  ($52,654.08) ($41,571.39) ($27,584.33) ($10,933.24) $27,298.32

Tabla 59

Indicadores Financieros

| Tasa de descuento 15%
VAFE $87,978.32

VAN $27,298.32

TIR 27.31%

TER 23.87%

PAYBACK (aiios) 4.29
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4.6.3 Analisis de sensibilidad

En el andlisis de sensibilidad se considero6 tres escenarios. El moderado

gue comprende un nivel de incremento de ventas del 5%, para el pesimista

se reduce el nivel de ventas en un 5% y para el optimista, se incrementa el

nivel de ventas al 10%.

En los tres escenarios proyectados para evaluar la sensibilidad de la

implementacion del producto, muestra la viabilidad, ya que se puede

evidenciar resultados positivos en el VAN y con una TIR que supera la tasa

de descuento, lo cual se denota que es un proyecto atractivo para recuperar

la inversion en maximo un afio y medio.

e Escenario Moderado: Incremento en Ventas del 5%

Tabla 60

Proyeccion de Flujos - Escenario Moderado

Incremento en Ventas

5%

- 1 2 3 4 5
0 2018 2019 2020 2021 2022

VENTAS 64,260.00  75,005.70  87,601.50 102,252.15 118,959.75
COSTOS 42,395.32  44,251.06  46,053.79  47,934.06  49,944.48
UTILIDAD BRUTA = 21,864.68 30,754.64 41,547.71 54,318.09  69,015.27
GASTOS ADMINISTRATIVOS 7,59.32  7,001.69  7,197.81  7,407.65 7,632.19
GASTOS DE VENTAS 1,465.80  1,493.72 159828  1,710.16 1,829.87
DEPRECIACIONES 2,581.50  2,581.50  2,581.50  2,581.50 2,581.50

- AMORTIZACIONES - - - - -
UTILIDAD OPERACIONAL = 10,658.06 19,677.73 30,170.12 42,618.78  56,971.71
15% PART. TRABAJADORES 1,598.71  2,951.66 452552  6,392.82 8,545.76
22% IMP. RENTA 1,993.06  3,679.74  5641.81  7,969.71  10,653.71
UTILIDAD NETA = 7,066.30 13,046.33  20,002.79 28,256.25  37,772.24
DEPRECIACION 2,581.50  2,581.50  2,581.50  2,581.50 2,581.50
FLUJO DE EFECTIVO OPER = 9,647.80 15,627.83  22,584.29  30,837.75  40,353.74

INV. INICIAL (60,680.00) - - - -

REINVERSION - - - - -
VALOR DE DESECHO - - - - - 38,722.50
CASH FLOW (60,680.00)  9,647.80  15,627.83  22,584.29 30,837.75  79,076.24

VALOR ACTUAL ($60,680.00)  $8,389.39  $11,816.89 $14,849.54 $17,631.59 $39,314.87
VALOR ACTUAL ACUMULADO  ($60,680.00)  ($52,290.61) ($40,473.72) ($25,624.19) ($7,992.60) $31,322.27
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Tabla 61

Indicadores - Escenario Moderado

| Tasa de descuento 15%‘
VAFE $92,002.27
VAN $31,322.27
TIR 28.99%
TER 24.98%
PAYBACK (afios) 4.20

e Escenario Pesimista: Reducciéon en Ventas del -5%

Tabla 62

Proyeccion de Flujos - Escenario Pesimista

Reduccién en Ventas

-5%

- 1 2 3 a4 5
0 2018 2019 2020 2021 2022
VENTAS - 58,140.00  67,862.30  79,258.50  92,513.85  107,630.25
COSTOS - 38357.67 40,036.68 41,667.72  43,368.91  45,187.87
UTILIDAD BRUTA = 19,782.33  27,825.62 37,590.78 49,144.94  62,442.38
GASTOS ADMINISTRATIVOS - 6,477.48  7,001.69  7,197.81  7,407.65 7,632.19
GASTOS DE VENTAS - 1,326.20  1,493.72  1,598.28  1,710.16 1,829.87
DEPRECIACIONES - 2,581.50  2,581.50  2,581.50  2,581.50 2,581.50
AMORTIZACIONES - - - - - -
UTILIDAD OPERACIONAL = 9,397.15 16,748.72 26,213.20 37,445.63  50,398.82
15% PART. TRABAJADORES - 1,409.57 251231  3,931.98  5616.84 7,559.82
22% IMP. RENTA - 1,757.27  3,132.01  4,901.87  7,002.33 9,424.58
UTILIDAD NETA c 6,230.31 11,104.40 17,379.35 24,826.45  33,414.42
DEPRECIACION - 2,581.50  2,581.50  2,581.50  2,581.50 2,581.50
FLUJO DE EFECTIVO OPER - 8,811.81 13,685.90 19,960.85 27,407.95  35,995.92
INV. INICIAL (60,680.00) - - - - -
REINVERSION - - - - - -
VALOR DE DESECHO - - - - - 38,722.50
CASH FLOW (60,680.00) 8,811.81 13,685.90 19,960.85 27,407.95  74,718.42
VALOR ACTUAL ($60,680.00)  $7,662.45 $10,348.51 $13,124.58 $15,670.59 $37,148.26
VALOR ACTUAL ACUMULADO  ($60,680.00)  ($53,017.55) ($42,669.05) ($29,544.47) ($13,873.88) $23,274.38
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Tabla 63

Indicadores - Escenario Pesimista

| Tasa de descuento 15%‘
VAFE $83,954.38
VAN $23,274.38
TIR 25.60%
TER 22.71%
PAYBACK (afios) 4.37

e Escenario Optimista: Incremento en Ventas del 10%

Tabla 64

Proyeccion de Flujos - Escenario Optimista

Incremento en Ventas

10%

- 1 2 3 4 5
0 2018 2019 2020 2021 2022
VENTAS - 67,320.00 78577.40 91,773.00 107,121.30 124,624.50
COSTOS - 44,414.14  46,358.26  48,246.83  50,216.63  52,322.79
UTILIDAD BRUTA - 22,905.86  32,219.14 43,526.17 56,904.67  72,301.71
GASTOS ADMINISTRATIVOS - 7,500.24  7,001.69  7,197.81  7,407.65 7,632.19
GASTOS DE VENTAS - 1,535.60  1,493.72 1,598.28  1,710.16 1,829.87
DEPRECIACIONES - 2,581.50  2,581.50  2,581.50  2,581.50 2,581.50
AMORTIZACIONES - - - - - -
UTILIDAD OPERACIONAL c 11,288.52  21,142.24  32,148.58 45,205.36  60,258.15
15% PART. TRABAJADORES - 1,693.28  3,171.34  4,822.29  6,780.80 9,038.72
22% IMP. RENTA - 2,110.95  3,953.60  6,011.79  8453.40  11,268.27
UTILIDAD NETA - 7,484.29 14,017.30  21,314.51 29,971.15  39,951.15
DEPRECIACION - 2,581.50  2,581.50  2,581.50  2,581.50 2,581.50
FLUJO DE EFECTIVO OPER - 10,065.79  16,598.80  23,896.01  32,552.65  42,532.65
INV. INICIAL (60,680.00) - - - - -
REINVERSION - - - - - -
VALOR DE DESECHO - - - - - 38,722.50
CASH FLOW (60,680.00)  10,065.79  16,598.80  23,896.01 32,552.65  81,255.15
VALOR ACTUAL ($60,680.00)  $8,752.86  $12,551.08 $15,712.01 $18,612.08 $40,398.17
VALOR ACTUAL ACUMULADO  ($60,680.00) ($51,927.14) ($39,376.06) ($23,664.05) ($5,051.96) $35,346.21
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Tabla 65

Indicadores - Escenario Optimista

| Tasa de descuento 15%
VAFE $96,026.21

VAN $35,346.21

TIR 30.64%

TER 26.06%

PAYBACK (afios) 4.13

4.7 Sistema de control

4.7.1 Cuadro de mando integral

Mediante el cuadro de mando integral se podra conocer el
comportamiento que tiene el proyecto, lo que permitira controlar los procesos

y el cual esta basado en el Balanced Scorecard del mismo.
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Tabla 66

Cuadro de mando integral

4 FECHA DE
PERSPECTIVAS OBJETIVOS INDICADOR FORMULA REVISION

(USD ventas afio N — USD ventas afio N — 1)

% Incremento de ventas Anual
USD ventas afio N — 1
Optimizar la gestion financiera | o, pedyccion de gastos (USD de gastos afio N — USD de gastos afio (N - 1)) Anual
mediante un incremento en el nivel USD gastos afio (N—1)
FINANCIERA de ventas complementado por la ) )
reduccin en costos mediante el Indice de liguidez Activo Corriente Anual
uso Optimo de los recursos. Pasivo Corriente
% de Rentabilidad sobre Utilidad neta
—_— Anual
las ventas Ventas
Garantizar la satisfaccion de los | ngice de satisfaccion del | fndice de satisfaccién afio N — ndice de satisfaccién afio (N — 1) Anual
clientes y buscar su fidelizacion, cliente — — nua
; indice de satisfaccion afio( N — 1)
siendo una empresa de alto valor
ercibido mediante la entrega de
P . . 9 Total demanda atendida
un servicio con altos estandares de | participacion de Mercado _ Anual
diferenciacion y calidad. Total demanda
Incrementar el portafolio de Cantidad de nuevos
CLIENTE productos con la finalidad de productos con altos # de productos nuevos Anual
ampliar la oferta para satisfacer las estandares de calidad
necesidades de los clientes.
Desarrollar un sistema de
sugereqcias y quejgs que permita : Quejas trimestre N — quejas trimestre (N—1) )
dar seguimiento al cliente y medir el % de Quejas — Trimestral
A . - . Quejas trimestre (N — 1)
nivel de satisfaccion para asi
buscar su fidelizacion.
Promover una cultura
organizacional orientada a mejorar
el servicio al cliente,
complementada por una cultura de Nivel de inversin social # de personas de escasos recursos capacitadas sobre cuidados Anual
bienestar social a la comunidad de mascotas
para fortalecer y dar un valor
PROCESOS agregado de la imagen corporativa
de la empresa.
Incrementar la infraestructura y # de meioras # de mejoras de la infraestructura, distribucién de espacio y Anual
distribucion fisica ! mobiliario
Mejorar los sistemas informaticos
para la administracion de la .
S Cantidad de desarrollos . S
empresa y asi disponer de informaticos # de mejoras en los utilitarios digitales Semestral
informacion confiable y actualizada
CRECIMIENTO, en todo momento.
APRENDIZAJE Y
TECNOLOGIA Desarrollar programas de
capacitacion orientados al
mejoramiento de procesos internos | Horas de capacitacion # de horas de capacitacion Trimestral

para optimizar la utilizacion de los
recursos.
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4.7.2 Planes de contingencia

Con la finalidad de alcanzar los objetivos planteados en el plan de
negocios, se establece el plan de contingencias el cual permitira realizar los

ajustes necesarios para lograr los resultados esperados.

Tabla 67

Plan de Contingencia

Tipo de Desviacién | Causa de desviacion Medidas

Reforzar campana de
Ventas menores a | Baja captacion de clientes | captacion de clientes
las previstas para el nuevo producto mediante promocién de
descuentos y obsequios.

Realizar seguimiento con

Disminucion de la Baja captacion de g .
visitas continuas durante el

eficiencia comercial | nuevos clientes

mes.
Baja calificacion en Desmotivacién de los Priorizar los motivos de
las encuestas de . reclamos y brindar solucién

. 9 solucionadores . :
satisfaccion de manera eficiente y eficaz.

Fortalecer el plan de
incentivos para el personal de
ventas.

Baja motivacion en | Falta de incentivos a la
los vendedores fuerza de ventas
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CAPITULO V

RESPONSABILIDAD SOCIAL

5.1 Base Legal

La empresa Jardines de Esperanza tiene como objeto social proveer
servicios funerarios a nivel nacional y se encuentra legalmente constituida
desde 1997 como una empresa que realiza actividades de sepultura e
incineracion de cadaveres humanos o animales, asi como, la preparacion de
los despojos para su inhumacion o cremacién y servicios de embalsamiento
y otros servicios de pompas funebres (Superintendencia de compafiias,

valores y seguros, 2018).

De igual manera, Jardines de Esperanza cuenta con los respectivos
permisos de funcionamiento proporcionados por las instituciones que
norman el correcto ejercicio de sus actividades, ya que al sus servicios estar
orientados a la industria mortuoria, es decir, al manejo de cadaveres se
requieren permisos de entidades como Municipio, Direccién Provincial de
Salud, Ministerio del Ambiente, Superintendencia de Compafias, Cuerpo de

Bomberos, entre otros (Jardines de Esperanza, 2018).

5.2 Medio Ambiente

Desde el inicio de sus actividades, Jardines de Esperanza ha tenido
extremo cuidado del impacto que sus productos y servicios puedan
ocasionar al medio ambiente, es por esto que el disefio de su parque
cementerio fue elaborado enfocado en el entorno en el cual se encuentra y

minimizando su afectacion (Jardines de Esperanza, 2018).

Asi mismo, la empresa y sus instalaciones disponen de canales de

aguas servidas, a las cuales se les realizan tratamientos previos a verterlos
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en la red publica. De igual manera, sus hornos crematorios y demas
equipos, cumplen con todos los requerimientos de calidad y seguridad, sin

generar riesgos a la colectividad.

Debido a que la ciudad de Guayaquil no cuenta con una Normativa o
Acuerdo en el cual se establezca el procedimiento o sistema para el manejo
adecuado de los cadaveres de los animales, esto debido a que la mayor
parte son enterrados en los jardines, parques o simplemente arrojados a la
basura o terrenos vacios; Jardines de Esperanza plantea este proyecto
como una forma de minimizar el impacto que puedan ocasionar al ambiente

estos desechos sélidos.

Por otro lado, la empresa alinea su nuevo producto acorde a la Norma
de Calidad ambiental en relacién al manejo y destino final de los desechos
que no son considerados peligrosos, que mediante su articulo 4.1.16
establece que debido a la seguridad ambiental, el personal de aseo
municipal no debera recibir animales que hayan muerto por las siguientes
causas: rabia u otras patologias 0 que hayan sido utilizados en pruebas de
laboratorio, por lo que en estos casos deberan ser incinerados (Presidencia
de la Republica del Ecuador, 2003).

Es asi que, Jardines de Esperanza se ha constituido como el primer
Parque Cementerio del Pais, acreditados con licencia ambiental, la cual
cuenta con el respectivo aval del Ministerio del Ambiente y fue otorgada
mediante resolucion DMA-LAIII-2016 de abril del 2016 por el Muy llustre
Municipio de Guayaquil, calificandola como una empresa cumplidora de las
normativas legales vigentes en el ambito ambiental, de seguridad y salud en

el trabajo (Jardines de Esperanza, 2018).

Con base en lo anterior, se puede establecer que Jardines de Esperanza
brinda a sus clientes internos y externos un lugar seguro, respetuoso de la

naturaleza y el entorno en el cual se desenvuelven.
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5.3 Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan Nacional de

Desarrollo

El Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021 “Toda una Vida” mediante su
eje 1 “Derechos para Todos Durante Toda la Vida”, y a su vez con su
objetivo 3 “Garantizar los derechos de la naturaleza para las actuales y
futuras generaciones”, establecieron la politica 3.4. “Promover buenas
practicas que aporten a la reduccion de la contaminacioén, la conservacion,
la mitigacion y la adaptacion a los efectos del cambio climético, e impulsar
las mismas en el ambito global” (Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo, 2017, pag. 64).

Mediante el Plan Nacional de Desarrollo “Toda una Vida” que se
encuentra actualmente vigente, el Estado busca la proteccién del ecosistema
y la naturaleza, los cuales pueden ser afectados por la intervencion del ser
humano. En este sentido, Jardines de Esperanza realiza sus actividades de
manera responsable con el medio ambiente, de manera que no amenace los

recursos ambientales ni a la poblacion.

Considerando que Jardines de Esperanza fue creada con la finalidad de
generar beneficios para los inversionistas, empleados, clientes y comunidad
en general, sus actividades son ejecutadas en pro de un ambiente sano,
consolidando esto con el pasar del tiempo, mejorando cada vez mas su

servicio y cubriendo las necesidades del mercado.

Tabla 68

Beneficiarios segun el Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021: "Toda
una Vida"

Beneficiarios Directos Beneficiarios Indirectos

Habitantes de la via a Samboronddn (La

Puntilla) y Daule (La Aurora) CEMSITIET Tk

Inversionistas Proveedores

Empleados de la institucion Comunidad

112




5.4 Politica de responsabilidad corporativa

Jardines de Esperanza es una compafia cuya entidad corporativa esta
compuesta por la responsabilidad social, esto fundamentado en el articulo
20 del Libro VI de la Calidad Ambiental del Texto Unificado de Legislacion
Secundaria del medio ambiente, en el cual se estipula que la participacion de
la ciudadania en los procesos de gestion ambiental es con la finalidad de
que los criterios u observaciones que ellos tengan, puedan ser incorporados
en los proyectos, para de esta manera minimizar los impactos ambientales y
el dafio que esto pueda ocasionar a la poblacion (Ministerio del Ambiente,
2003, pag. 9).

Para comercializar el nuevo producto de Jardines de Esperanza, la
empresa dispone previamente de los permisos relacionados al cuidado del
medio ambiente conforme lo requiere el estado. Con base en lo anterior, la
empresa es identificada como una compafia con enfoque social, que oferta
en el mercado productos y servicios de calidad, al igual que realiza sus

actividades en beneficio de la ciudadania.
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CONCLUSIONES

Los resultados de las encuestas dan como claro resultado que el
producto de cremacién de mascotas si tendria aceptacion en los cantones
Samborondén y Daule, ya que de la totalidad de la muestra seleccionada
para realizar el estudio, el 89% si esta dispuesto a contratar un servicio

funerario para sus mascotas.

Por la naturaleza del servicio de cremacion de mascotas a ofertar por
parte de Jardines de Esperanza, el segmento de mercado al cual se
direccionara el producto, deberd ser de estrato socioecondmico medio,
medio-alto y alto, puesto que se trata de un servicio potencialmente

suntuario.

Actualmente en el mercado del Guayas existe una reducida cantidad de
compafiias que ofertan el servicio de cremacién de mascotas, por lo cual
existe una potencial demanda no atendida que significaria una nueva e
importante fuente generadora de ingresos para la compafia, lo que
permitiria alcanzar un considerable crecimiento en la participacion de

mercado.

Una vez realizado el andlisis financiero del producto, se obtuvo como
resultado de la proyeccion de flujos bajo las actuales condiciones de

mercado, que el producto requiere de una inversién de USD 60,680.00.

Los indicadores financieros arrojan como resultado que incrementar el
producto al portafolio de Jardines de Esperanza, representa una tasa interna
de retorno estimada del 27.31% y un VAN positivo de USD 27,298.32 con lo
cual se demuestra la factibilidad econémica del servicio.

Dentro del andlisis de sensibilidad, se disefiaron 3 posibles escenarios,
moderado (incremento en ventas del 5%), optimista (incremento en ventas
del 10%) y pesimista (decremento del 5% en ventas) dentro de los cuales se
obtuvo como resultado una TIR de 28.99%, 30.64% y 25.60%, todas sobre la
tasa de descuento, con lo cual, bajo cualquier escenario la implementacion
de este nuevo servicio al portafolio de Jardines de Esperanza es

completamente rentable.
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RECOMENDACIONES

Considerando las actuales condiciones micro y macroeconomicas de la
economia y tomando en cuenta la existencia de un gran demanda no
atendida, Jardines de Esperanza debe realizar una 6ptima segmentacion de
mercado, direccionando las estrategias a los estratos econdmicos medio,

medio-alto y alto.

Jardines de Esperanza debe implementar estrategias comerciales
Optimas que permitan maximizar las ventajas de contar con un adecuado
posicionamiento de marca y una importante fuerza de ventas, a fin de
generar nuevas fuentes generadoras de ingresos y asi maximizar los

margenes de rentabilidad de la compaiiia.

En concordancia con los resultados obtenidos en las encuestas, analisis
financiero y proyeccion de flujos, Jardines de Esperanza cuenta con una
importante oportunidad de crecimiento, motivo por el cual se debe
implementar el servicio de cremacion de mascotas dentro de su portafolio de

productos.

Una vez implementado el servicio dentro del portafolio de Jardines de
Esperanza, la compafia deberd disefiar nuevas estrategias para atacar
nuevos mercados, puesto que la provincia del Guayas es muy amplia y
existen mas segmentos de mercado en los cuales el servicio de cremacion
de mascotas puede tener una importante acogida, y por ende éxito comercial

que representara el mejoramiento de indicadores financieros.
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GLOSARIO

Pre-necesidad

Es la capacidad de tener una preparacion previa y adecuada a una muerte, a
través de la adquisicion de un servicio de sepultura o cremacion, por lo que
el cliente puede adquirir el producto o servicio con el precio actual y usar el

mismo cuando surja la necesidad en un futuro.

Restos

Es el resultado de reducir un cuerpo a tan solo los huesos, generalmente

esto sucede durante los cuatro afios de enterrado el cuerpo.

Servicio exequial

Es el servicio mediante el cual se organiza y realiza un funeral, e incluye los
tramites para el traslado del cuerpo, servicio religioso y el traslado hasta el

cementerio o nicho.

Titular

Hace referencia al duefio del servicio o propiedad.

ANEXOS
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a. Carta de autorizacién

JARDINES'
ESPERANZA

CARTA DE AUTORIZACION

Sres.
Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil (UCSG)
Carrera de Ingenieria en Administracion de Ventas

Por medio de la presente autorizamos al Sr. MARCO FREDDY
CAMPOVERDE CHIQUITO con C.I 092389158-4 estudiante de la carrera y
colaborador de nuestra empresa JARDINES DE ESPERANZA, para que
pueda desarrollar su proyecto de Tesis haciendo uso de los recursos
necesarios, que le seran facilitados durante el proceso de la unidad de
titulacion, pongo a su conocimiento y a disposicion la informacion en mencion.

Saludos cordiales

Dalila Roldan
Ing. en Administracién de Ventas
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b. Encuesta

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

Plan de Negocios para lanzar el producto Cremacion de mascotas en Pre Necesidad de la empresa Jardines de Esperanza en la
via Samborondén (La Puntilla) y Daule (La Aurora) para el aiio 2018

Encuesta dirigida a dueios de mascotas

1 Género

|Masculino |:] Femenino

2 ¢Cual es su edad?

15-20 [ ]21-28 29-35
36-40 [ Ja1-50 51-65
De 66 en adelante

3 ¢Aqué se dedica?
Estudiante Trabajador (relacion de dependencia)

Empresario Otro

4 Sector de la ciudad donde reside
|V|'a Samborondén [: Daule

5 ¢Tiene mascota?
sio ] No
Si la respuesta es no, finaliza la encuesta.

6 ¢Qué tipo de mascota tiene?
| Perro I:] Gato :] Tortuga

| Conejo |:] Hamster |:| Otro

7 ¢Cuantas mascotas tiene en su vivienda?
1 2 [ s
| 4 omas
8 ¢De las siguientes opciones describa la relacion que Ud. Mantiene con su mascota?
Familia [:] Seguridad |:] Compainia
| Caza |:] Otros

9 ¢En qué servicios para su mascota invierte mas usted?
Peluqueria :]Veterinario [:]Horas adiestramiento

| Otro

10 ¢ Qué alimento para mascotas le da a su mascota?
Pro Can Dog Chow :I Mimaskot

| Propac I:] Royal Canin[:] Otro

11 ¢ Qué haria usted ante el fallecimiento de su mascota?
|Enterrarla en el patio |:|Botar los restos

|No sabe

12 ¢Estaria dispuesto a adquirir un servicio funerario para su mascota?
Si No

Si la respuesta es no, finaliza la encuesta.

13 ¢Cuales de los siguientes servicios exequiales le interesaria para su mascota?
Cremacion :]Cementerio (sepultura)

14 ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de sepultura para su mascota?
|$100-$150 [ ]$155-$200 $250-$350
|$355-6400 [ ]$405-$500 [ ]$505-$600

15 ¢Estaria de acuerdo con que se implemente un cementerio de mascotas de la empresa Jardines de Esperanza?
Si | [ No
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servicio. Cabe mencionar, que este nuevo servicio estarad orientado principalmente a las personas de nivel
socio-economico medio-alto y alto de la zona previamente delimitada, y con base a las encuestas
realizadas para el presente proyecto, se pudo establecer que existe un nivel del 91% de aceptacién para la
comercializacion del nuevo servicio por parte de la empresa Jardines de Esperanza.
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