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RESUMEN

El presente trabajo se centra en el desarrollo de un plan de negocios para la
introduccion del producto de “Disefio y renovacion de jardinerias” en la
empresa Mega Servicios J.F., en urbanizaciones del sector norte y periferias
de Guayaquil, en el afio 2017. Considerando que se ha identificado que en la
actualidad se han ejecutado diversos proyectos urbanizacionales dirigidos a
segmentos de diferentes targets, sin embargo en las urbanizaciones de
target medio alto las empresas constructoras no les proporciona el servicio
de jardineria, por lo que se ha identificado la oportunidad de ofrecer este
servicio a un target medio alto, debido a que las empresas especializadas
que operan en el mercado se dirigen a un target alto, mientras que las
personas que proporcionan servicio de jardineria de manera informal, no les
proporcionan la calidad y la garantia exigidas por los consumidores. Por lo
tanto, para establecer las estrategias adecuadas que les permita a la
empresa Mega Servicios J.F. introducir la nueva linea de mercado de forma
eficiente, se debio analizar las preferencias de los consumidores, residentes
de urbanizaciones ubicadas en el sector norte y nor-este, ademas, se
estudié a la competencia, los factores macroeconémicos, aspectos internos
y externos a la empresa, asi como las cuotas de ventas. De acuerdo, al
estudio de mercado y la evaluacion de los aspectos financieros se identificd

gue existe la factibilidad para la introduccion de la nueva linea de servicios.

Palabras Claves: JARDINERIA, DISENO Y RENOVACION DE JARDINES,
PLAN COMERCIAL, PLAN ESTRATEGICO, ESTRATEGIAS DE VENTAS.
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ABSTRACT

This work focuses on the development of a business plan for the introduction
of the product of "Design and renewal of gardens” in the company Mega
Services J.F., in resorts in the northern sector and peripheries of Guayaquil,
in the year 2017. Considering that it has been identified that currently have
implemented various projects urbanizacionales directed to segments of
different targets, however in the urbanisations of target medium high
construction companies do not provide them with the service of gardening,
for what has been identified the opportunity to offer this service to a target
medium high, due to the specialized companies that operate in the market
are directed to a target high, while the people who provide service of
gardening informally, do not provide them with the quality and the guarantee
required by consumers. Therefore, in order to establish the appropriate
strategies that will allow the company Mega Services J.F. enter the new line
of market efficiently, was due to analyze consumer preferences, residents of
housing developments located in sector north and north-east, in addition, we
studied the competition, macroeconomic factors, internal aspects and
external to the company, as well as sales quotas. According to the study of
market and the assessment of the financial aspects are identified that there is

the feasibility for the introduction of the new line of services.

Keywords: GARDENING, DESIGN AND RENEWAL OF GARDENS,
BUSINESS PLAN, STRATEGIC PLAN, SALES STRATEGIES.
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INTRODUCCION

En la actualidad, a raiz de una serie de factores que se han suscitado a
nivel mundial, la tendencia ecologista ha adquirido una mayor cantidad de
adeptos, quienes por lo general han asumido lineas de pensamiento
conservacionistas y proteccionistas, es decir, apoyan la proteccion de los
entornos y zonas forestales, asi como también la creacion de jardines y

areas verdes en el perimetro urbano.

En este contexto, segun la informacién presentada por organismos
internacionales, como es el caso de la Organizaciéon Mundial de la Salud, el
minimo de espacios destinados para areas verdes en las ciudades debe ser
de 9 m? por habitante (OMS, 2015); mientras que por otra parte las
recomendaciones de la Organizacion de las Naciones Unidas son mas
severas, puesto que de acuerdo a este organismo los minimos permisibles

deben ser de 16 m? por persona.

No obstante, en el Ecuador a nivel general se registra un maximo de 4,7
m? de areas verdes por habitantes en las zonas urbanas y en la ciudad de
Guayaquil la cifra es ain mas preocupante, puesto que alcanza el 1,1 m? por
habitante, por lo tanto no cumple con las normas internacionales (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, 2010). Bajo esta perspectiva, es
importante destacar que Guayaquil a pesar de ser la ciudad mas poblada del
pais, con 2'723.665 segun datos del INEC (2010), a su vez tiene un alto
potencial de crecimiento, el cual se ha desarrollado de manera horizontal, es

decir la ciudad se expande hacia las periferias.

Partiendo de lo antes mencionado, resulta relevante mencionar que
actualmente se han ejecutado diversos proyectos urbanizacionales dirigidos
a segmentos de diferentes targets, sin embargo en las urbanizaciones de
target medio alto las empresas constructoras no les proporciona el servicio
de jardineria, por lo que en muchas ocasiones deben contratar personas

informales para que realicen este tipo de trabajos, sin ofrecer ningun tipo de
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garantia; esto a diferencia de las urbanizaciones dirigidas a un segmento de
nivel socioeconémico alto que reciben el servicio de jardineria al adquirir la

vivienda, pero a precios mas altos.

Por lo tanto, debido a que existe la demanda de este rubro surge también
la oportunidad de proveer este servicio de jardinerias y é&reas verdes
implementandolo en la cartera de productos de la empresa Mega Servicios
J.F., considerando que de acuerdo a las normas estipuladas por el Ministerio
de Ambiente, es necesario crear espacios de areas verdes, arbustos y
plantas ornamentales en zonas urbanas, contribuyendo asi al medio
ambiente. Asi como también se busca fortalecer el crecimiento de la
empresa a traves de la deteccidon de nuevos nichos de mercado, mediante el

ofrecimiento de un nuevo servicio personalizado y diferenciador.

En este caso el plan de negocios estard estructurado a base de cinco
capitulos, de los cuales el primero se basa en la descripcion de la empresa
Mega Servicios J.F. y el producto que se busca implementar. En el segundo
capitulo, se desarrollara el estudio de mercado a fin de identificar las
caracteristicas del macro entorno, el segmento objetivo y la empresa, de
modo que se obtenga las directrices necesarias para el disefio de las

estrategias.

En el tercer capitulo, se establecen las estrategias de marketing y el plan
estratégico de ventas para la empresa Mega Servicios J.F., posteriormente
en el cuarto capitulo se presenta el estudio econdémico y financiero a partir
del cual se determinard la factibilidad para la puesta en marcha del proyecto.
Finalmente, en el quinto capitulo se presentan las directrices de
responsabilidad social a las cuales se debera ajustar la empresa, asi como
también se define la base legal con la que se sustenta la implementacion del

nuevo servicio de disefio y renovacién de jardinerias.
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JUSTIFICACION

La Ciudad de Guayaquil ha crecido de manera horizontal, principalmente
a partir del desarrollo de proyectos habitacionales direccionados a diferentes
segmentos a fin de satisfacer la demanda existente de viviendas tipo
casalvilla, puesto que segun informe presentado por el INEC (2010),
“Existen 582.537 casas, de las cuales 476.042 familias residen en las
viviendas tipo casalvilla, 83.669 habitan en departamentos”. Ademas, es
importante mencionar que en la actualidad en la Ciudad de Guayaquil
existen aproximadamente 49 urbanizaciones que se extienden hasta el

borde del Rio Babahoyo y 73 hacia la via Daule.

Sin embargo en las urbanizaciones, cuyos residentes, pertenecen a un
target medio alto, no se suele incluir el servicio de jardineria, 0 en caso de
qgue se incluya los valores son mas elevados. Por lo tanto, es importante
determinar la factibilidad de implementar un servicio profesional de calidad
asequible para este segmento de mercado, puesto que en algunos casos las
personas que residen en estas urbanizaciones optan por contratar a
personas informales que realizan trabajos de jardineria, pero no

proporcionan ningun tipo de garantia.

Asi mismo, cabe destacar que el proyecto se sustenta con base a las
normativas vigentes establecidas por el Ministerio del Ambiente vy
organismos internacionales que sefalan la importancia de crear mas
espacios con areas verdes, puesto que segun lo menciona en su informe el
Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda en conjunto con el Ministerio del
Ambiente (2013):

Entre las zonas de Guayaquil, afectadas por la falta de areas verdes se
encuentra el norte de la ciudad, que es uno de los sectores donde el
crecimiento de urbanizaciones informales, y la lotizacibn de terrenos en
pequeios predios ha reducido notablemente los espacios verdes destinados

a la recreacion de la ciudadania. (p. 6)

23



Consecuentemente, a pesar de que el propdsito fundamental del presente
plan de negocios es introducir un nuevo servicio hacia un nuevo nicho de
mercado que ha sido poco explotado, y entrar con todo el portafolio completo
en decoracion y adecuacion de ambientes, incluyendo el nuevo servicio de
disefio y renovacién de jardineria en la empresa Mega Servicios J.F.,
ademas se contribuira con la generacion de areas verdes para la ciudad y la

preservacion del medio ambiente.

En este caso, es importante destacar que el presente proyecto tiene un
enfoque orientado a generar nuevos espacios de areas verdes, a fin de
ajustarse a las nuevas disposiciones reglamentarias, puesto que de acuerdo
a la Ordenanza Sustitutiva de Parcelaciones y Desarrollos Urbanisticos
(2011), en su articulo 12, numeral 12.2 se determina que “en las
urbanizaciones residenciales debe incluirse espacios de areas verdes no

menor al 10% ni mayor al 20%".

Asi, el espacio verde es considerado como un elemento clave en la
planificacion urbana. Esta nueva vision se ve reflejado en el establecimiento
de politicas, cambio de tendencias en el consumo, creacion de nuevos
servicios, entre otros aspectos que han incidido en que actualmente se
considere a las areas verdes como valiosos contribuyentes a los objetivos de
politicas urbanas, tales como la creacidbn de sitios vitales para la
conservacion del medio ambiente, las oportunidades de empleo, la salud
publica, y la construccion de comunidad (Ministerio de Desarrollo Urbano y
Vivienda; Ministerio del Ambiente, 2013).
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OBJETIVO GENERAL

Determinar la aceptacién, de los habitantes en las urbanizaciones de

target medio alto, de un nuevo producto de disefio y renovacion de la

empresa Mega Servicios J.F., mediante un estudio de mercado aplicado en

el primer semestre del 2016.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Definir las caracteristicas generales del servicio de disefio y renovacion
de jardinerias para la empresa Mega Servicios J.F.

Segmentar el mercado potencial del servicio de disefio y renovacion de
jardinerias.

Identificar las preferencias y gustos del segmento objetivo con relacion al
servicio de disefio y renovacion de jardinerias.

Disefiar estrategias de marketing para la comercializaciéon del nuevo
servicio de disefio y renovacion de jardinerias.

Determinar la factibilidad econdmica y financiera de la introduccion del
nuevo servicio de disefo y renovacion de jardinerias.

Establecer los lineamientos de responsabilidad social y contribucidén con

el medio ambiente a los que debera ajustarse la empresa.

LINEAS DE INVESTIGACION

e Lineade Facultad # 01: Tendencias de mercado de Consumo final.
e Linea de Carrera # 01 : Estudio del comportamiento de ventas en el
sector de bienes tangibles e intangibles en la Zona 5 y 8 en los

ultimos 5 afos.

El analisis de la tendencia de mercado es una parte esencial para lograr

el descubrimiento de oportunidades de introduccidbn o innovacién de

productos o servicios que brinda la empresa en el mercado; explorando un

patron de comportamiento especifico de un target determinado y en un

periodo de tiempo especifico.
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El presente plan de negocios se desarrolla bajo una linea de investigacion
basada en las tendencias de mercado de consumo final, puesto que en este
caso se analiza el comportamiento de consumidores de las urbanizaciones
ubicadas en el norte, noroeste y periferias de la ciudad de Guayaquil, tales
como aquellas urbanizaciones que se encuentran en Via a la Aurora, Via

Daule, Via Pascuales, Via Samborondoén.

Este analisis de comportamiento del consumidor final es indispensable
debido a que se requiere conocer los gustos y preferencias propias del
segmento al cual se desea ingresar, permitiendo definir con precision cual es
la estrategia apropiada para llegar al mercado meta y cumplir con los

objetivos comerciales propuestos.

Esto con el propédsito de determinar la factibilidad de introducir un nuevo
producto intangible de disefio y renovacion de jardinerias en la cartera que
actualmente posee la empresa Mega Servicios J.F., considerando que las
empresas que actualmente ofrecen este servicio, estan direccionadas hacia
un target de nivel socioecondmico A y por lo tanto existe un segmento que

no ha sido cubierto.
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CAPITULO |
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1. Actividad de la empresa

La empresa surgié de la iniciativa del Arquitecto Javier Falcones, quien
fundo en el afio 2008 “Mega Servicios J.F.” como un negocio familiar; con el
principal objetivo de proporcionar servicios integrales para el sector de
acabados de construccion, es decir, se dedica al disefio, remodelacion y
adecuacion de ambientes interiores y exteriores direccionados a diferentes
tipos de clientes. En su cartera actual de productos, consta la siguiente lista

de bienes y servicios que ofrece al mercado:

» Elaboracion e instalacion de muebles y anaqueles.
» Elaboracion e instalacion de puertas y closets.

» Decoracién de interiores.

» Instalacién de pisos y ceramicas.

* Instalacién de mesones.

» Instalaciones eléctricas.

* Asesoramiento en adecuaciones de interiores y exteriores.

Asi mismo, es importante mencionar que “Mega Servicios J.F.” cuenta
con un extenso catadlogo de obras realizadas, tanto para el sector
corporativo, gubernamental y residencial, referencia que logra ser utilizada
como su principal carta de presentacion hacia el mercado. La experiencia en
el sector y su compromiso por satisfacer las necesidades de sus clientes le

ha permitido proporcionar un servicio de calidad.

En otro contexto, pese a que la empresa se encuentra ubicada en la
Ciudad de Guayaquil, ha logrado captar clientes en otras ciudades del pais,
lo cual se atribuye a las referencias de sus clientes que le ha permitido
adquirir acreditarse una imagen positiva en el mercado, a pesar de que su
propietario no aplica estrategias de promocioén que le permitan impulsar las
ventas de los diferentes servicios que ofrece y asi captar una mayor cuota

de clientes y expandir los nichos a los cuales se dirige actualmente.
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1.2. Mision, vision

Mision

Mega Servicios J.F. proporciona soluciones integrales en disefio,
remodelacion y adecuacidn de ambientes interiores y exteriores, para
clientes corporativos, institucionales y residenciales, con base a conceptos
innovadores que se adaptan a las necesidades, gustos y tendencias del

mercado brindando bienestar y promoviendo una cultura de calidad.

Vision

Ser una empresa lider a nivel nacional en el sector de servicios integrales
en disefio, remodelacién y adecuacion de ambientes interiores y exteriores,
a través de la intervencion de profesionales , empleando insumos de la mas
alta calidad, asi como técnicas innovadoras que permitan proporcionar el

maximo valor agregado a fin de satisfacer las necesidades de los clientes.

1.3. Descripcion del producto o servicio

Se percibe una oportunidad de mercado para implementar el servicio de
disefio y renovacion de jardinerias en la empresa Mega Servicios J.F., el
cual estara direccionado hacia un segmento de nivel medio alto en la ciudad
de Guayaquil, de manera especifica en las urbanizaciones que se
encuentran ubicadas en el norte de la ciudad; esto considerando que las
empresas que actualmente proveen este servicio estan direccionadas hacia
un target de nivel alto y consecuentemente existe un segmento desatendido

que se busca explotar.

El producto que se busca implementar en la empresa Mega Servicios J.F.,
es de caracter intangible, es decir se centra en la categoria de servicio, pues
se basa en el disefio y remodelacion de jardines, direccionado inicialmente
hacia el segmento de clientes residenciales. En este caso, el servicio incluye
de manera general todo el proceso de planificacion, disefio y construccion de
los jardines, a fin de garantizar que cada proyecto sea ejecutado con la mas
alta calidad. Dentro de la cartera del producto, se ofrecen las siguientes

lineas de servicio:
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« Disefio y construccion de jardines tematicos.
El servicio de disefio integral, esta direccionado a la produccion de ideas
conceptuales e innovadoras para la creacion de jardines en espacios vacios,

esto incluye:

- Elaboracion de planes de presentacion del proyecto con base a
tendencias y personalizado,
- Dibujo de construccién de acuerdo a las dimensiones del espacio

- Adecuacion del espacio

- Siembra y construccién practica.

NMESA SERYICIOS

Figura 1 Disefio y construccion de jardines tematicos

Elaborado por: Los autores

¢ Renovacion de jardines con base a tendencias
El servicio de renovacién estd direccionado para clientes que posean
actualmente un érea de jardin o huerto y, que busque modernizar el espacio,
en este caso se incluye:
- El asesoramiento en el disefio e implementaciéon de plantas
ornamentales y arbustos,
- Presentacion de bosquejos que se adapten a la ubicacion,
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- Abastecimiento de materiales y plantacion practica que le permita

la recuperacion de los jardines mas antiguos.

NEGA _SERYIGIOS

Figura 2 Renovacion de jardines con base a tendencias

Elaborado por: Los autores

* Mantenimiento de jardines
El cuidado de un jardin no solo implica mantener las plantas en buen
estado, sino que ademas debe observarse una fachada y condicion estable,
en el que se controle el crecimiento de cada especie. Para ello es necesario
vigilar el crecimiento de malas hierbas, eliminar las plantar muertas, etcétera.

Este servicio incluye el mantenimiento regular, limpieza, fumigacion,

mejoras del suelo para la conservacion del jardin en éptimas condiciones.
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Figura 3 Mantenimiento de jardines

Elaborado por: Los autores

Asi mismo, la empresa puede estar involucrada en el desarrollo de todo el
proceso de disefio de jardines o proporcionar Unicamente el servicio de

mantenimiento continuo.

Por tratarse de proyectos individuales y personalizados, el presupuesto se
definira durante la planificacién y el disefio sera entregado inicialmente como
parte de éste, en esta etapa se discutiran las opciones y productos del
bosquejo del proyecto, con la oportunidad de seleccionar alguno de los
disefios incluidos en la cartera de tendencias en jardines. Es importante
destacar que cada proyecto varia dependiendo del tipo de cliente, la
siguiente es una guia de los pasos involucrados en el desarrollo del disefio
de los diferentes tipos de jardin.

» Planificacién del concepto
Un plan general del jardin que puede incluir vistas al area de

construccién, mediciéon y dibujo de bosquejos del espacio, revision de
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disefios pre establecidos de acuerdo a tendencias, revision de las imagenes
de los elementos clave del disefio del jardin, muestras de materiales y
especies vegetales recomendadas para ofrecer a los clientes una imagen
clara y visual del nuevo jardin. Verificacion de costos de manera preliminar
para la instalacion del jardin y una vez aprobado un contrato para la
instalacion se definird una fecha de inicio y entrega.

» Aplicaciones de desarrollo
El servicio proporcionado por la empresa Mega Servicios J.F., incluirda la
preparacion de los planes necesarios y la documentacion para su

presentacion al cliente.

» Documentacion de la construccion

En este punto se involucra la preparacion de planos detallados para la
construccion del proyecto que son de suma importancia para proporcionar
claridad y garantizar la calidad y el nivel de acabado. Esto incluye
especificaciones para todos los componentes clave de la construccion del
jardin, tales como grutas, cubiertas y caminos, asi como planes de
iluminacion, los planes de siembra y una programacion completa de

acabados.

* Presupuesto de construccién
Cuando se hayan completado el proyecto y éste haya sido aprobado por
el cliente, se establece un presupuesto de construccion final y se prepara la

construccion e instalacion del nuevo jardin.

32



CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1. Poblacidon, muestra

El presente estudio se basa en un tipo de investigacion descriptiva,
puesto que segun Armstrong y Kotler (2010), “La investigacion descriptiva
busca describir mejor los problemas de marketing, situaciones o mercados,
tales como el potencial de mercado para un producto o las caracteristicas

demograficas y actitudes de los consumidores”. (p. 160)

En este caso, previo al desarrollo de la planificacion estratégica, es
necesario que se identifique a partir del estudio descriptivo, el potencial de
mercado para la implementacion del servicio de disefio y renovacién de
jardinerias en la empresa Mega Servicios J.F., esto a partir del andlisis del
segmento objetivo, asi mismo se podran conocer los aspectos relevantes
con respecto a las preferencias, gustos y requerimientos con respecto al

servicio y las condiciones actuales del sector.

Por lo tanto, segun se menciondé anteriormente el servicio esta
direccionado hacia un target medio alto, consecuentemente la poblacién en
este caso estard conformada por los habitantes de las urbanizaciones del
sector norte de la Ciudad de Guayaquil, de manera en particular aquellas
urbanizaciones que se encuentren en el sector norte y nor-este, cuyos
residentes posean un nivel socio economico B y B+, segun se detalla a

continuacion de acuerdo a los datos del INEC (2010):

» Metrépolis: 927 familias — 2.781 personas.

* La Joya: 4.400 familias - 22.000 personas.

e Villa Club: 4.257 familias — 12.771 personas.

* Villa del Rey: 2.500 familias — 7.500 personas.

* Villa Bonita: 166 familias — 498 personas.
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* Villa Italia: 429 familias — 1.287 personas.

« El Condado: 107 familias - 321 personas.

« Bali: 106 familias - 318 personas.

* Ciudad Celeste: 1.500 familias — 4.500 personas.
* Matices: 100 familias — 3.000 personas.

* Romareda: 600 familias - 1.800 personas.

» Ceibos Norte: 1.446 familias — 4.338 personas.

* La Rioja: 80 familias.

* La Gran Vitoria: 53 familias.

Calculo de la muestra

Es decir la poblacion esta conformada por un total de 16.671 familias, en
este caso se aplicara una formula para poblacion finita, tomando en

consideracion los siguientes parametros para su aplicacion:

Z: nivel de confianza 95% (1.96)

P: Probabilidad de éxito 50% (0,50)
Q: Probabilidad de fracaso 50% (0,50)
E: Error muestral 5% (0,05)

z2(p)(a)N
€”(N-1)+pa(z)?

n=

— (1.96)%(0.50)(0.50)16.671
" 0.0025(16.671-1)+(0.50)(0.50)(1.96)?

16010,8284

n= 42,6354

n=37553

2.2. Seleccion del método muestral

Para el presente plan de negocios, el método muestral aplicado sera el de

muestreo estratificado, considerando que la investigacion se realizara a
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partir de diferentes estratos, que en este caso representan cada una de las
urbanizaciones que conforman la poblacién, de las cuales se seleccionara
un numero de elementos correspondiente a la proporcidon de dicha
urbanizaciéon. Los resultados que se obtengan a partir de la aplicacién de
este tipo de método, les permitird a los autores obtener informaciéon méas

veridica con respecto a las caracteristicas de la poblacion analizada.

Por lo tanto, la distribucion de la muestra en proporcion al estrato se

realiza de la siguiente forma:

Tabla 1

Proporcion de la muestra por estrato

NEGA SERVICIOS

DISENO Y ADECUACION DE AMBIENTES

Urbanizacién Tota_l_de Ponderacion ML [P0
familias estrato
Metropilis 927 6% 21
La Joya 4400 26% 99
Villa Club 4257 26% 96
Villa del Rey 2500 15% 56
Villa Bonita 166 1% 4
Villa talia 429 3% 10
El Condado 107 1% 2
Bali 106 1% 2
Ciudad Celeste 1500 9% 34
Matices 100 1% 2
Romareda 600 4% 13
Ceibos Norte 1446 9% 33
La Rioja 80 0% 2
La Gran Vitoria 53 0% 1
Total 16671 100% 375
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2.3. Técnicas de recoleccion de datos

En lo que respecta a las técnicas de recoleccion de la informacién, se
selecciona la encuesta personal, la misma que sera realizada in situ en cada
una de las urbanizaciones que conforman la poblacion, con la finalidad de
proporcionar mayor confiabilidad a los resultados que se obtengan, puesto
gue el levantamiento de la informacién se realizara de forma directa. En este
caso, el instrumento de investigacion aplicado serd el cuestionario,
conformado por preguntas cerradas poli-opcionales, de seleccion simple y

jerarquizacién para facilitar su posterior tabulacion y analisis.

2.4. Presentacion de los resultados

La presentacion de los resultados se realizara a través de tablas donde se
ingresaran los datos, con base a técnicas estadisticas en las que se incluird
la frecuencia absoluta y relativa para mejor entendimiento del lector.
Ademas, se incluirdn graficos donde se exprese de manera porcentual la

informacion obtenida del estudio del mercado.
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2.5. Andlisis y presentacion de resultados

Objetivo de la encuesta: Identificar las preferencias y gustos del
segmento objetivo con relacion al servicio de disefio y renovacion de
jardinerias.

Urbanizacion

Tabla 2
Urbanizacion
Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa
Metrépolis 21 6%
La Joya 99 26%
Villa Club 96 26%
Villa del Rey 56 15%
Villa Bonita 4 1%
Villa ltalia 10 3%
El Condado 2 1%
Bali 2 1%
Ciudad Celeste 34 9%
Matices 2 1%
Romareda 13 3%
Ceibos Norte 33 9%
La Rioja 2 1%
La Gran Vittoria 1 0%
Total 375 100%
M Metrépolis
M La Joya
M Villa Club
M Villa del Rey
M Villa Bonita
M Villa Italia
M El Condado
M Bali
M Ciudad Celeste
M Matices
M Romareda
M Ceibos Norte
i La Rioja
i La Gran Vittoria

Figura 4 Urbanizacion

En primer lugar, fue necesario determinar la cantidad de personas que
residen en cada una de las urbanizaciones analizadas, a fin de establecer la
muestra estratificada y obtener resultados representativos de la poblacion,

de acuerdo a la ponderacion establecida.
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Tiempo habitando en la urbanizacion

Tabla 3

Tiempo habitando en la urbanizacion

Frecuencia Frecuencia

absoluta relativa
Menos de un afio 32 9%
De 1 a 2 afios 44 12%
De 3 a 4 afos 135 36%
Mas de 5 afos 164 44%
Total 375 100%

M Menos de un afio
M De 1 a2 afos
M De 3 a4 afnos

M M3s de 5 afos

Figura 5 Tiempo habitando en la urbanizacion

De acuerdo a los resultados obtenidos se identificé que la mayoria de la
poblacién tiene un tiempo considerable de mas de 5 afios habitando en
urbanizaciones. En este caso, es importante conocer el tiempo que el
encuestado tiene habitando en el sector, puesto que con base a esta
informacion se podra reconocer la cantidad de personas que podrian estar
dispuestas en invertir en mejorar los detalles de su hogar, tales como

implementar o renovar el jardin.
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1. ¢ Cuél es la dimensién de su vivienda?

Tabla 4

Dimensioén de la vivienda

Frecuencia Frecuencia

absoluta relativa
95 m2 a 100 m2 162 43%
110 m2 a 120 m2 152 41%
130 m2 a 160 m2 22 6%
170 m2 a 190 m2 39 10%
Total 375 100%

M95m2a 100 m2

H110 m2 a 120 m2

130 m2 a 160 m2

M 170 m2 a 190 m2

Figura 6 Dimension de la vivienda

El 41% de los encuestados indicaron que las dimensiones de sus
viviendas oscilan entre 110 m? y 120 m? considerando que es de relevancia
conocer la superficie que poseen las viviendas en las urbanizaciones, debido
a que, en base de dichas dimensiones, se puede estimar los costos en que
incurrird la empresa sobre todo advertir sobre la cantidad de material base

para el disefio o redisefio de jardinerias de los habitantes de la zona.
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2. ¢, Qué espacio tiene disponible para éreas verdes?

Tabla 5

Espacio para areas verdes

Frecuencia Frecuencia

absoluta relativa
Entre 5m2y 10 m2 109 29%
Entre 15 m2 y 25 m2 247 66%
Entre 30 m2 y 40 m2 19 5%
Total 375 100%

MEntre 5m2y 10 m2
M Entre 15 m2y 25 m2
M Entre 30 m2 y 40 m2

Figura 7 Espacio para areas verdes

La mayoria de viviendas tienen entre 15 m? y 25 m? es decir, existe un
espacio considerable disponible para éreas verdes. En este caso, es
importante establecer disefios pre-establecidos que se ajusten a estas
dimensiones, asi como también ofrecer la capacidad de personalizacion y

adaptacion del jardin a los gustos del cliente.
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2. Actualmente, ¢cuenta con un jardin? Si su respue sta es
afirmativa, contindie a la pregunta 4; si su respues  ta es negativa,

continde a la pregunta 9.

Tabla 6

Posee jardin

Frecuencia Frecuencia

absoluta relativa
Si 45 12%
No 330 88%
Total 375 100%

MSi

M No

Figura 8 Posee jardin

En este caso, se considerd importante conocer la cantidad de personas
gue actualmente poseen un jardin en su vivienda y aquellos que no, puesto
gue con base a estos resultados se podra direccionar las estrategias para
ofrecer el servicio de acuerdo a las necesidades de los potenciales clientes

de la empresa Mega Servicios J.F.
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3. Para el disefio y plantacion del &rea de jardinu  sted:

Tabla 7

Disefio y plantacién de un jardin

Adquirié su vivienda con jardin

1 2%
Contraté a empresas
especializadas 11 24%
Contrato a personas
independientes 33 73%
Total 45 100%

M Adquirid su vivienda con jardin

M Contratd a empresas especializadas

M Contratd a personas independientes

Figura 9 Disefio y plantacion de un jardin

De los encuestados que indicaron que si poseen un jardin en su vivienda,
la mayoria contraté a personas independientes para que realice el disefio y
la instalacion del mismo; sin embargo, existen quienes prefieren contratar
empresas especializadas, por lo que sera necesario identificar la percepcion
de los encuestados con ambos tipos de servicios.
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4. ¢ Actualmente tiene contratado algun servicio de jardineria?

Tabla 8

Servicio actual

Frecuencia Frecuencia

absoluta relativa
Si 9 20%
No 36 80%
Total 45 100%

MSi HNo

Figura 10 Servicio actual

La mayoria de personas que poseen jardin en sus viviendas en la
actualidad no tienen contratado ningun servicio de jardineria, por lo tanto se
puede observar que existe una oportunidad de ofrecerles el servicio de
renovacion de su jardin o de mantenimiento del mismo.
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5. ¢Cudl es su nivel de satisfaccion con el servici o0 y el jardin que

actualmente posee?

Tabla 9
Nivel de satisfaccion

Muy satisfecho 0 0%
Satisfecho 10 22%
Poco satisfecho 28 62%
Insatisfecho 7 16%
Total 45 100%

M Muy satisfecho

M Satisfecho

M Poco satisfecho

M Insatisfecho

Figura 11 Nivel de satisfaccion

La mayoria de los encuestados mencionaron estar poco satisfechos con
el jardin que actualmente poseen, consecuentemente es necesario que la
empresa Mega Servicios J.F. promocione sus servicios a fin de captar esta
cuota de mercado.

Se puede conjeturar que a través de una eficiente promocion y técnica de
venta se logre captar el interés de aquella parte de la poblacion que a pesar
de tener un jardin es una oportunidad para readecuarlo o dar otra imagen

renovada.
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6. Valoracion de la competencia. Con base a su expe riencia 0 sus
conocimientos con respecto a otras empresas que ofr ezcan el
servicio de disefio y mantenimiento de jardin, calif  ique del 1 al 5 a

la competencia bajo los criterios detallados a cont inuacion:

Green Garden
Tabla 10

Valoracion de la competencia Green Garden

n , . Green Garden
Criterio (relacionados a servicios de Total
disefio y mantenimiento de jardin) Moy mal (1)
) Mala (2) Regular(3)  Buena (4) Muy Buena (5)
Califique la calidad del senicio 0 0 34 10 1 45
Califique el servicio al cliente (asesorfa) 0 15 25 2 3 45
Califique la variedad de disefios 4 18 14 9 0 45
Califique el precio ofertado 0 20 20 5 0 45
Califique las promociones 16 8 21 0 0 45
40
34
35
30 75
25 20 21 M Muy mala (1)
20 16—
14 Mala (2)
15 10
10 [9 : M Regular (3)
o 1 o 23 a o o o 00 M Buena (4)
i ' ' ' M Muy Buena (5)
Califique la  Califique el  Califiquela  Califique el Califique las
calidad del servicioal variedad de precio promociones
servicio cliente disefos ofertado
(asesoria)

Figura 12 Valoracion de la competencia Green Garden

En lo que se refiere a la valoracion de la empresa Green Garden una de
las que opera actualmente en el mercado ofreciendo el servicio de disefio de
jardines; se identifico segun la percepcion de la mayoria de encuestados que
sus principales atributos son deficientes, puesto que no cumplen con las
expectativas de los consumidores, quienes calificaron el servicio y la calidad

como regular, ademas carece de promociones para sus clientes.
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Plantilandia

Tabla 11

Valoracion de la competencia Plantilandia

” . b Plantilandia
Criterio (elacionados a servicios de
o o L Total
disefio y mantenimiento de jardin)
Muy mala (1)
Mala (2) Regular(3)  Buena(4) Muy Buena (5)
Califique la calidad del senicio 4 11 13 17 0 45
Califigue el servicio al cliente (asesoria) 0 22 18 5 45
Califique la variedad de disefios 0 0 19 26 0 45
Califigue el precio ofertado 0 1 23 5 0 45
Califigue las promociones 0 16 15 13 1 45
30
26
25 77 23
hs 1
15 M Muy mala (1)
13
M Mala (2)
M Regular (3)
5 5
: M Buena (4)
P : 0 : 0 X : : X : . M Muy Buena (5)

Califique la  Califique el Califiquela  Califique el Califique las

calidad del servicioal variedad de precio promociones
servicio cliente disefios ofertado
(asesoria)

Figura 13 Valoracion de la competencia Plantilandia

La empresa Plantilandia por otra parte obtuvo mejores calificaciones,
puesto que de acuerdo a la mayoria de los encuestados que han adquirido
los servicios o0 que han escuchado referencias de esta empresa, consideran
que la calidad del servicio y la variedad de disefios en jardines es buena, por
lo que puede considerarse como un importante competidor para la empresa

Mega Servicios J.F.
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Personal independiente

Tabla 12

Valoracion de la competencia Personal independiente

Califique la calidad del servicio 16 5 12 12 0 45
Califique el senicio al cliente (asesoria) 26 11 8 0 0 45
Califique la variedad de disefios 19 21 5 0 0 45
Califique el precio ofertado 0 0 9 21 15 45
Califique las promociones 3l 5 9 0 0 45

M Muy mala (1)
M Mala (2)

M Regular (3)

M Buena (4)

i Muy Buena (5)

Califique la  Califique el  Califiquela  Califique el Califique las
calidad del servicioal variedad de precio promociones
servicio cliente disefios ofertado
(asesoria)

Figura 14 Valoracion de la competencia Personal independiente

En lo que se refiere a la valoracién del servicio que ofrece el personal
independiente, en su mayoria indicaron que la calidad, la variedad de
disefos, la asesoria y las promociones son muy malas, dejando como Unica

ventaja: los precios bajos que ofrecen para el consumidor.
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7. ¢Estaria interesado en renovar su jardin?

Tabla 13

Renovacion del jardin

Totalmente interesado 38 84%
Parcialmente interesado 7 16%
No tiene interés 0 0%
Total 45 100%

M Totalmente interesado

M Parcialmente
interesado

M No tiene interés

Figura 15 Renovacion del jardin

La mayoria de personas encuestadas que actualmente poseen un jardin
en sus viviendas demostraron su interés por adquirir el servicio de
renovacion de jardines, por lo que se puede decir que existe la aceptacion

de este servicio por parte de este segmento de mercado.
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8. ¢Estaria interesado en adquirir los servicios de disefio y plantacion

de jardin?

Tabla 14

Interés en adquirir el servicio

Frecuencia Frecuencia

absoluta relativa
Totalmente interesado 221 67%
Parcialmente interesado 98 30%
No tiene interés 11 3%
Total 330 100%

M Totalmente interesado
M Parcialmente interesado

M No tiene interés

Figura 16 Interés en adquirir el servicio

La mayoria de los encuestados que no posee actualmente un jardin,
mencionaron que si estan interesados en adquirir los servicios de disefio y
plantacion de jardin, esto le permite identificar a la empresa Mega Servicios
J.F. el nivel de aceptacion por parte de los consumidores y podra establecer
la demanda potencial del servicio.
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9. ¢En su opinidn le gustaria una asesoria previa en ¢ uanto a los

modelos de jardines?

Tabla 15

Asesoria previa

Frecuencia Frecuencia

absoluta relativa
Si 332 89%
No 43 11%
Total 375 100%

MSi

M No

Figura 17 Asesoria previa

Uno de los aspectos fundamentales para captar el interés de los
potenciales clientes, se basa en proporcionar a los clientes interesados
asesoria previa en cuanto a los modelos de jardinerias, lo cual se podria
establecer con la ventaja competitiva de la empresa Mega Servicios J.F.,
ademas sera necesario que se establezcan estrategias para promover el

servicio en el mercado.
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10. ¢Qué precio usted estaria dispuesto a pagar por  m? por el disefio y

construccion un jardin?

Tabla 16

Precio a pagar por m?2

Frecuencia Frecuencia

absoluta relativa
$20 por m2 164 49%
$35 por m2 126 38%
$50 por m2 42 13%
Total 332 100%

M $20 por m2

M $35 por m2

M $50 por m2

Figura 18 Precio a pagar por m?

La mayoria de los encuestados estarian dispuestos a pagar
aproximadamente entre $20 y $35 por m? por lo que se considera necesario
establecer una estrategia de precios asequible, y entre dicho rango,
ajustandose a los requerimientos del mercado, no obstante el precio podria
variar dependiendo del tipo de disefio, dedicacion y la cantidad de insumos y

materiales que se requieran para su disefio.
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11. ¢Con qué frecuencia le gustaria recibir manteni miento de su

jardin?

Tabla 17

Frecuencia de recibir el servicio

Frecuencia Frecuencia

absoluta relativa
Quincenal 152 46%
Mensual 65 20%
Trimestral 92 28%
Semestral 23 7%
Total 332 100%

M Quincenal

M Mensual

M Trimestral

M Semestral

Figura 19 Frecuencia de recibir el servicio

En lo que se refiere a la frecuencia en la que el cliente estaria interesado
en recibir el servicio de mantenimiento del jardin, la mayoria preferiria que se
realice de manera quincenal o trimestral, es decir con una frecuencia

habitual lo que ser& positivo para la empresa.

Con dichos datos de referencia se lograra establecer el comportamiento
de compra o la continuidad en la solicitud del servicio que ofrece la empresa
determinando asi una tentativo analisis de si el plan de negocio economica y

financieramente rentable.
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2.6. Analisis externo

Una de los etapas fundamentales para determinar la factibilidad de
introducir el nuevo servicio de disefio y renovacién de jardinerias en la
empresa Mega Servicios J.F. se basa en el analisis del entorno,
considerando que existe una serie de factores que podrian incidir en el la
puesta en marcha del proyecto y por lo tanto deben ser estudiadas a fin de

minimizar los posibles riesgos existentes.

2.6.1.Analisis PESTA

La utilidad del analisis PESTA en el presente Plan de Negocio radica en la
posibilidad de identificar las oportunidades que pueden aprovecharse y
aguellas amenazas a las que podria enfrentarse y debera eludir la empresa
en el intento de puesta en marcha del plan de negocio. El andlisis PESTA,

considera:

Tabla 18

Factores del analisis PESTA

Factores politicos que pueden afectar
P directamente a la empresa. (Regulaciones,

leyes, incentivos del gobierno, prohibiciones,

entre otras)

Factores Econdmicos que puedan incidir en el
E plan de negocio (recesiones economicas,

crisis, ciclos bajos o alto de, aumento en el

ingreso)

Factores sociales tales como las tendencias
S culturales, tendencias del mercado objetivo.

T Cudl es la incidencia de los avances
tecnologicos en el plan de negocio.

Factores ambientales que estén siendo
A comprometidos con la implementacion del
proyecto comercial propuesto.
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Tabla 19

Analisis PESTA

ANALISIS PESTA

NEGA SERVICIOS

DISENO Y ADECUACION DE AMBIENTES

Politico Econdémico Social Tecnoldgico Ambiental
* Incentivo por parte del * Caida del precio del * Mayor * Existe un mayor * Ley de Fomento
Gobiemo para fomentar el petroleo. preocupacion por nuamero de personas Ambiental y

emprendimiento y el
cambio de la matriz
productiva.

* Reforma de la
Constitution de la

Republica del Ecuador,
donde se considera la
naturaleza como sujeto de

derecho.
* Reformas en leyes y

reglamentos relacionados

al uso de suelo.
* Ley de Solidaridad.

* Incremento en la
tasa de desempleo.
* Incremento en el
cese de actividades
de actividades
comerciales de
negocios.

* Incremento del VA
al 14%.

parte de los
ciudadanos con
respecto al cuidado
del medio ambiente.
* Tendencia de vivir
en urbanizaciones.

* Mejora en la calidad
de vida de los
ciudadanos.

que tienen acceso a
medios digitales y
tecnologia.

* Existe mayor
disponibilidad de
materiales e insumos
para jardineria en los
que se aplica la
tecnologia.

Optimizacion de los
Ingresos para el
Estado.

* Espacios de areas
verdes destinados
por habitantes.

* Proyecto Guayaquil
ecologico.
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Factor politico

En lo que respecta al factor politico, uno de los aspectos fundamentales
que se deben destacar es el interés del Gobierno ecuatoriano por fomentar
el emprendimiento para la creacion de nuevos negocios en los diversos
sectores economicos, a través del otorgamiento de créditos e incentivos
tributarios; esto ha incidido en que el Ecuador sea considerado como el pais
con mayor porcentaje de emprendimiento en la regién. En este caso, es
importante destacar la informacion publicada en un articulo de la Revista
Lideres (2015):

En el 2014, Ecuador obtuvo un Indice de Actividad Emprendedora
Temprana (TEA) de 32,6%. Es decir, que 1 de cada 3 adultos habia iniciado
los tramites para establecer un negocio, 0 poseia uno cuya antigiiedad no
superaba los 42 meses. Sin embargo, la TEA del 2014 registra una leve
reduccion en la actividad emprendedora temprana que en el 2013 se ubicé
en el 36%; en el 2012, fue de 26,6%, y en el 2010 fue 21,3%. Estos datos
son parte del Global Entrepreneurship Monitor (GEM) Ecuador 2014, que
presentd este 21 de mayo del 2015, la Espae Graduate School of

Management en Quito.

Esta tendencia hacia el emprendimiento se ha desarrollado en conjunto
con el enfoque presentado por el Gobierno ecuatoriano relacionado con el
cambio de la matriz productiva, el cual surgié como respuesta a la necesidad
de fomentar la transicion de una economia basada principalmente en
proveer materias primas al mercado internacional y la importacién de bienes
terminados, hacia una economia basada en generar un valor agregado a los
productos de exportacion y asi sustituir las importaciones de bienes que

pueden ser producidos a nivel nacional.

Ademas, este enfoque contempla la reduccion de la dependencia
econdmica al petréleo, como principal recurso de exportacion, para dar paso
al desarrollo de otras industrias que le permita al Estado obtener recursos a

partir de la exportacion de otro tipo de bienes.
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Para esto, el Gobierno ecuatoriano aplic6 una serie de estrategias
orientadas a fortalecer las industrias locales, a partir de la incorporaciéon de
la tecnologia, mejora en los procesos productivos, incentivo a la capacitacion
y especializacion, entre otros aspectos que han sido determinantes para

lograr el cambio propuesto.

* En otro apartado, uno de los factores que inciden en el enfoque del
presente proyecto se relaciona con la reforma realizada a la Constitucién de
la Republica del Ecuador (2008), en la cual se incluye por primera vez a la
naturaleza como sujeto de derecho, esto involucra la estipulaciéon de
articulos orientados a garantizar la conservacion del medio ambiente natural,
asi como también se le atribuye el derecho a la restauracion, sobre todo en
aguellos casos en los que se haya generado un severo impacto ambiental y
consecuentemente se requiera de la intervencion de los individuos para

mitigar el dafio causado.

» Asi mismo, se han decreto de leyes y reglamentos relacionados al
uso de suelo en los que se establece el porcentaje de area util urbanizable
que debe ser destinado para la incorporacion de areas verdes; esto involucra
gue en el desarrollo de proyectos de construccién y zonas urbanisticas debe
incluirse un &rea para la reconstruccioén, construcciéon y mantenimiento de
parques y jardines. Estos decretos se ajustan a su vez a lo estipulado en la
Constitucion de la Republica del Ecuador y el objetivo del Plan Nacional del
Buen Vivir orientado a la conservacion y sostenibilidad ambiental en el

territorio nacional (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2013).

* Finalmente, en términos politicos uno de los sucesos mas recientes
se relaciona con el Decreto Ejecutivo de la Ley de Solidaridad, en la que se
determinan una serie de contribuciones que debera asumir la ciudadania y el
sector privado, con el propésito de generar recursos para financiera la
reconstruccién de las zonas afectadas por el terremoto ocurrido el 16 de abril
del presente afio. En este caso, segun la publicacion en el Registro Oficial

(2016), las principales implicaciones de esta ley contemplan lo siguiente:
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* Incremento del IVA al 14% por un afo.

* Devolucién de cuatro puntos del IVA Unicamente con el uso de
dinero electronico.

* Aportacion de un dia de sueldo en un periodo de uno hasta ocho
meses, Unicamente para los ciudadanos que perciban remuneracion
igual o superior a los $1000.

 El sector empresarial deberd entregar el 3% de las utilidades
percibidas en el periodo 2015.

* Los ciudadanos que posean un matrimonio igual o superior a
$1’000.000 deberan entregar una contribucion patrimonial del 0,9%.

Se determinan exenciones aduaneras y de Impuesto a la Salida de
Divisa a las importaciones que se realicen en las zonas afectadas
por el terremoto.

. Fomento a las inversiones en Manabi, Muisne y jurisdicciones de
Esmeraldas afectadas por el terremoto, a través de la exoneracién
del pago del Impuesto a la Renta en un periodo de 5 afios.

Estas disposiciones establecidas en la ley tienen a su vez repercusiones
en el ambito econémico y social, por lo que consecuentemente deberan ser
analizadas de forma independiente segun los efectos generados desde

dichas perspectivas.

Factor econémico

 En cuanto a este factor, uno de los principales sucesos que han
incidido en economia ecuatoriana se atribuye a la caida del precio del barril
del petréleo a nivel mundial desde el segundo semestre del afio 2014, esto
tuvo repercusiones significativas en diversos paises productores, sobre todo
en aquellos donde este recurso constituye su principal fuente de ingresos;
como es el caso del Ecuador, donde durante afios se ha mantenido una alta

dependencia petrolera (Ministerio Coordinador de Politica Econdmica, 2015).

57



En este caso, segun datos del Banco Central del Ecuador (2015), los
precios mensuales del barril de petrdleo ecuatoriano desde el segundo

semestre del afio 2014 fueron los siguientes:

Barril exportado, en dolares. wrTi
Crudo Oriente 67%, Napo 37% == Pelrdlec ecuatoriano

** Para el crudo ecuatoriano se con-
sideran los precios del crudo Oriente
entre el 1y el 7 de enero del 2016.

99,31

4143 4342 36,76

31,15 <

29,00

Jun Sep Nov Ene Mar May Aac Nov **Ene
2014 2015 2016

Figura 20 Precio mensual del petréleo

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2015)

Este escenario, generd una situacion vulnerable en el pais, razén por la
cual hubo la necesidad de que se tomaran medidas que le permitan al
Estado hacer frente a la desaceleracion econdmica, para lo cual se
implementaron impuestos a la importacion de determinado grupo de
productos, la reduccién del 40% que realiza el estado a la Seguridad Social,
revocatoria del incremento del 5% al salario publico, asi como fomentar el
desarrollo de otras industrias principalmente del turismo para obtener

ingresos.

* Sin embargo, a pesar de las medidas aplicadas, la inestabilidad
econdmica ha afectado de diversas formas al pais y a los
ciudadanos, puesto que entre los principales efectos se destaca el

cierre de empresas, debido a la falta de liquidez, situacion que a su
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vez se ha visto reflejada no solo en grandes compairiias sino también

en pequefas y medianas empresas.

* Asi mismo, se registré el incremento en la tasa de desempleo que

actualmente se ubica en el 5,7% (Banco Central del Ecuador, 2016).

« Ademas, en otro apartado es necesario destacar uno de las
recientes medidas instauradas por el Gobierno ecuatoriano,
relacionada con el incremento del 12% al 14% en el IVA, la cual
entrd0 en vigencia a partir del 1 de junio del 2016 y tendra una

duracion de un afio, segun lo establecido en la Ley de Solidaridad.

Factor social

 En la actualidad en el Ecuador, asi como en diversos paises del
mundo, se evidencia una tendencia en los ciudadanos que demuestra una
mayor conciencia con respecto al cuidado ambiental, en este caso se toma

como referencia la informacion presentada por Jijon y Landazuri (2011):

En América Latina, esa preocupacion por los temas ecolbgicos se centré
en los aspectos relativos al agotamiento de los recursos naturales, y a los
relacionados con la explosiéon demografica. Sin embargo, poco a poco el
tratamiento se ha ido ampliando hasta abarcar toda la dimension
socioecondmica y politica del problema, principalmente en lo relativo a las

metas de desarrollo y sus costos.

En este contexto, los consumidores se muestran cada vez mas educados
sobre el impacto ambiental de una poblacion en crecimiento que demandan
y consumen recursos haturales finitos. En pocas palabras, la mayoria de los
ciudadanos se muestran mas inclinados a adquirir productos menos nocivos

sobre el medio ambiente.

Esto a su vez ha incidido en la tendencia de las empresas, puesto que
asumir un enfoque ecoldgico se ha considerado como una estrategia de

negocio, considerando que en el consumo, la politica del gobierno, y los
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costos de todos apuntan hacia las oportunidades de negocio de la industria

aun mas socialmente responsable a largo plazo.

» En otro apartado, uno de los aspectos mas relevantes con respecto al
factor social se relaciona a la forma de crecimiento urbanistico que se ha
experimentado en la ciudad de Guayaquil, el mismo que segun lo manifesté
Nufez, director municipal de urbanismo en una entrevista brindada a diario
El Comercio (2014), se ha desarrollado de forma horizontal, es decir hacia
las periferias de la ciudad y a su vez se ha reflejado en un incremento del
namero de urbanizaciones que se asientan hacia Via a la Costa, Via a la

Aurora, Via a Daule, la Avenida Terminal y Pascuales.

Esto principalmente se atribuye a que en los ultimos afios se registrdo un
incremento en el porcentaje de la clase media en Ecuador, segun
informacion presentada por la Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo (2015):

De acuerdo con la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo
(SENPLADES), existe un incremento de la clase media en casi el doble,
pasando del 14% al 27% en la ultima década. En Ecuador se efectu6 una
observacion en las dos principales ciudades, Quito y Guayaquil. En la
encuesta del INEC se calificé a la poblacion en 5 categorias. Se asigno A
para los hogares cuyos niveles de vida son mas comodos y D para los que
carecen de objetos y servicios basicos.

Asi mismo, dicho incremento de la clase media se vio ligado a la mejora
en la calidad de vida de los ciudadanos, lo cual segun estudios
internacionales esté relacionado a factores tales como el modo de vida, el
acceso a educacion, vivienda, salud y la mejora en la forma de vestimenta,

que a su vez incide en el estatus socioeconémico.

Factor tecnoldgico

En el aspecto tecnologico es necesario mencionar que en la actualidad,

segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2015):
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En Ecuador el 86 por ciento de la poblacion tiene acceso a las tecnologias
de la informacién. Esto ha permitido que se reduzca en 18 puntos el
analfabetismo digital. De acuerdo a un estudio del Instituto Ecuatoriano de
Estadisticas y Censos (INEC) esta reduccion le ha permitido al Ecuador
colocarse en una posicion privilegiada en el ranking mundial de
competitividad. Con ello se valida las politicas publicas del Gobierno de

fomentar el uso de herramientas tecnolégicas y de desarrollo.

Al existir mayor acceso por parte de la poblacibn a herramientas
tecnolégicas y medios digitales, existe una oportunidad para que las
empresas hagan uso de estos medios para darse a conocer y promocionar
sus productos hacia los segmentos a los cuales se dirigen. Asi mismo, esto
les permite tener mayor interaccion con la audiencia objetivo y direccionar de

mejor manera las estrategias de comunicacion.

En otro apartado, en lo que respecta al tipo de servicio que se busca
implementar en la empresa Mega Servicios J.F., en la actualidad se ha
desarrollado diversos avances en la fabricacion de herramientas y
accesorios para jardines, tales como luminarias, aspersores, dispositivos de

control para el entorno, entre otros.

Factor ambiental

e El aspecto ambiental en el Ecuador, es un tema que ha adquirido
mayor notoriedad y ha despertado el interés por parte del Estado e
instituciones gubernamentales, asi como también por parte de los
ciudadanos. En este caso, uno de los puntos mas relevantes se relaciona a
la implementacion de leyes y normativas orientadas a regular el cuidado del
medio ambiente y garantizar el cumplimiento de los derechos que se le ha

otorgado a la naturaleza en la Constitucion de la Republica.

* Asi mismo, se instauré la Ley de Fomento Ambiental y Optimizacion
de los Ingresos del Estado de acuerdo al Registro Oficial (2011), a partir de
la cual se busca incentivar a la poblacidon a reciclar los desperdicios
generados por el consumo, asi como también regular y minimizar las

practicas contaminantes con el medio ambiente de las empresas, asi como
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la implementacion de impuesto a los vehiculos que generan mayor

contaminacion, es decir aquellos que posean mayor cilindraje.

e Otro de los puntos importantes que se deben mencionar se relaciona
a las disposiciones por parte de organismos internacionales como la
Organizacion Mundial de la Salud, la Organizacién de las Naciones Unidas,
e instituciones locales como el Ministerio de Ambiente, que ademas de
establecer politicas ambientales, hacen hincapié en la necesidad de que en
las zonas urbanas exista una mayor cantidad de espacios de areas verdes

destinados por habitantes.

Matriz de evaluacion PESTA

A fin de determinar en qué medida afectaria a la empresa Mega Servicios
J.F. los factores externos del mercado, tanto a nivel politico, econémico,
social, tecnoldgico y ambiental. Por lo tanto, se procede a evaluar cada uno
de estos factores, de acuerdo a los siguientes parametros:

Directrices
e Muy positivo: MP
* Positivo: PO
* Indiferente: IN
* Negativo: NE
* Muy negativo: MN

Valoracion
e Poco importante: 0 — 5
* Importante: 6 — 10
e Muy importante: 11 — 15
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Tabla 20
Matriz de evaluacion PESTA

NIEGA SERVICIOS

EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE

VALORACION TRASCENDENCIA

VARIABLES MP PO IN NE MN A M B
POLITICO
Incentivos para fomentar el emprendimiento y
el cambio de la matriz productiva. 5 1 5
Reforma en la Constitucion, donde se
considera la naturaleza como sujeto de
derecho 5 3 15
Reformas en leyes y reglamentos
relacionados al uso de suelo 5 2 10
Ley de Solidaridad 4 2 8
ECONOMICO
Caida del precio del petréleo 3 1 3
Incremento en la tasa de desempleo 4 3 12
Incremento en el cese de actividades
comerciales de negocios 3 2 6
Incremento del VA al 14% 5 3 15
SOCIAL
Mayor preocupacion de los ciudadanos hacia
el cuidado del medio ambiente 5 3 15
Tendencia de vivir en urbanizaciones 5 3 15
Mejora en la calidad de vida de los ciudadanos 3 2 6
TECNOLOGICO
Existe un mayor nimero de personas que
tienen acceso a medios digitales y tecnologia 5 3 15
Existe mayor disponibilidad de materiales e
insumos para jardineria en los que se aplica la
tecnologia 5 3 15
AMBIENTAL
Ley de Fomento Ambiental y Optimizacion de
los ingresos para el Estado 5 3 15
Espacios de areas verdes destinados por
habitantes 5 3 15
Proyecto Guayaquil ecoldgico 5 3 15

Elaborado por: Los autores

2.6.2.Estudio del sector y dimensién del mercado

Uno de los aspectos fundamentales que se deben considerar para

establecer las estrategias adecuadas que le permitan a la empresa Mega

Servicios J.F. introducir de forma eficiente el servicio de disefio y

mantenimiento de jardines, se basa en conocer y analizar a la competencia

que actualmente opera en el

mercado, por lo que se considera

especialmente a aquellas con mayor reconocimiento en el sector al cual se

pretende ingresar. Por lo tanto, se procede a evaluar el grupo estratégico,

con base a los siguientes indicadores de evaluacion:
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e 1: Muy mala

¢ 2: Mala
e 3:Regular
* 4: Buena

e 5: Muy buena

Tabla 21

Matriz de grupo estratégico

Personal

Criterio (relacionados al sector) T T
imdependiente

Green Garden

Planilam dia
Imagen de la marca 5 4 1
Calidad del servicio 4 3 1
Asesoria en el disefio de jardin 3 3 1
Variedad de disefios en jardines 4 2 2
Precio 3 2 4
Promociones que ofrece 2 3 1
Experiencia profesional 5 4 2
Zona de influencia 4 3 1

Elaborado por: Los autores

La valoracion de los grupos estratégicos con relacion a la competencia se
realizd con base a los resultados obtenidos de la investigacion de mercado,
en este caso, se identific6 que Plantilandia es la empresa que ha logrado
establecer una mejor posicion en el mercado, puesto que sus principales
fortalezas se basan en la imagen de marca, la experiencia profesional, la
calidad del servicio y la variedad de disefios; sin embargo los precios estan
direccionados principalmente a un target alto y no ofrece suficientes

promociones a sus clientes.

Por otra parte, se analizo a la empresa Green Garden la cual a diferencia
de la empresa Plantilandia obtuvo en su mayoria calificaciones regulares, sin
embargo sus principales formalezas son la imagen de marca y la experiencia
profesional en el diseiio y mantenimiento de jardines; mientras que sus
principales falencias se relacionan a la variedad de disefos y el precio, que
al igual que la primera empresa, estan direccionados a un segmento de

mercado de nivel socioeconémico A.
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Finalmente, se evalué al personal independiente, puesto que existen
qguienes ofrecen sus servicios de jardineria de manera informal, en cuyo
caso los resultados demostraron que tanto la imagen como la calidad del
servicio y la experiencia profesional son deficientes, considerando que su

principal ventaja es el precio, que en su mayoria es relativamente bajo.

Por lo tanto, de acuerdo a la valoracion se puede determinar que a pesar
de que la empresa Plantilandia direccione sus servicios a un target diferente
al cual busca dirigirse la empresa Mega Servicios J.F., es necesario que se

considere como uno de los competidores mas fuertes del mercado.

2.6.3.Competencia — analisis de la fuerza de Porte r

Para determinar las estrategias adecuadas que le permitan a la empresa
Mega Servicios J.F. introducir el servicio de disefio y mantenimiento de
jardines al mercado de la Ciudad de Guayaquil, sera necesario que se
analice de forma individual a los diferentes grupos de interés que podrian
incidir en las actividades del negocio; en este caso, se analizara la amenaza
de nuevos entrantes, la rivalidad entre competidores, los productos
sustitutos, el poder de negociacion de los clientes y el poder de negociacion

de los proveedores, segun se muestra a continuacion:

Amenaza de
nuevos

entrantes:
Media

Rivalidad entre
competidores:
Media

Productos
sustitutos: Alto

4
4

DISENO Y ADECUACION DE AMBIENTES

NEGA SERVICIOS /

Poder de

S = Poder de
negociacion de g

negociacion de
clientes: Alto

proveedores:
Bajo

Figura 21 Analisis Porter

Fuente: (Porter & Kramer, 2011)
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Amenaza de nuevos competidores:  En este caso, se determina que
la amenaza de nuevos competidores es media, considerando que a
pesar de que en la actualidad existen mayores normativas y
disposiciones en las que se establece que en el perimetro urbano
debe destinarse un mayor porcentaje de areas verdes y de acuerdo a
los organismos internacionales han establecido que los espacios
destinados para areas verdes en las ciudades debe ser de 9 m? por
habitante por lo tanto pueden ser considerados como factores
atractivos para el ingreso de nuevos competidores. Sin embargo, es
necesario considerar que existen también barreras en el mercado que
podrian limitar el ingreso de nuevas empresas, principalmente debido
a la situacibn econ6mica que actualmente esta atravesando el

Ecuador.

Rivalidad entre competidores: La rivalidad entre los competidores
existentes en el mercado es media, puesto que a pesar de que
existen empresas que ofrecen el servicio de disefio y mantenimiento
de jardines en su mayoria estan direccionadas a un target alto,
considerando que los precios establecidos son mas elevados. Por lo
tanto, sera importante establecer una estrategia de precios adecuada
que se ajuste a los requerimientos del segmento objetivo de la

empresa Mega Servicios J.F.

Productos sustitutos: En el caso de los productos sustitutos el nivel
de amenaza es alto, puesto que dentro de esta categoria se
considera al personal independiente que ofrece los servicios de
jardineria, puesto que no representan empresas constituidas, sin
embargo, en su mayoria realizan los trabajos de forma empirica y el

nivel de servicio es menor.

Poder de negociaciéon de clientes:  El poder de negociacion de los
clientes es alto, debido a que seran quienes tomen la decisién de
adquirir el servicio de disefio y mantenimiento de calidad, por lo
general con base a parametros relacionados con la calidad del
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servicio, el precio y la oferta existente. En este caso, es posible
competir por el precio en relacién a la calidad, considerando que las
empresas que proporcionan un servicio de mayor calidad a su vez
ofrecen precios altos, mientras que el personal independiente no

proporciona la calidad requerida.

» Poder de negociacion de proveedores:  El poder de negociacion de
los proveedores es bajo, puesto que Mega Servicios J.F. tiene a su
disposicion una variedad de proveedores de insumos, materiales y
herramientas para el disefio y mantenimiento de jardines; por lo tanto
podran ser seleccionados dependiendo de los beneficios que estos le

proporcionen a la empresa.

2.6.4.Estimacion del mercado potencial y de la dem anda
global

Para determinar la factibilidad para la empresa Mega Servicios J.F. de
introducir el servicio de disefio y mantenimientos de jardines en términos
numeéricos, se debera determinar el potencial de mercado y la demanda
global, para lo cual se realizaran las proyecciones de venta del servicio, el
total de personas que de acuerdo a los resultados obtenidos de las
encuestas estarian dispuestos en adquirir el servicio y consecuentemente la

participacion en el mercado.

2.6.5.Mercado meta

El mercado meta para el servicio de disefio y mantenimiento de jardines
que la empresa Mega Servicios J.F. busca implementar, esta constituido por
hombres y mujeres de 25 afios en adelante, pertenecientes a un target
medio alto, es decir del nivel socioecondémico B que residan en
urbanizaciones que se encuentran ubicadas en el norte y noroeste de la
Ciudad de Guayaquil, tales como Via a la Aurora, Via Daule, Via Pascuales,
Via Samboronddn. Ademas, se considera a aquellos que estén interesados
en el cuidado del medio ambiente y que actualmente no posean un jardin en

su domicilio o que busquen renovar y personalizar el que poseen.
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2.6.6.Perfil del consumidor

Para definir el perfil del consumidor de los servicios que ofrecera la
empresa Mega Servicios se analizaran las variables relacionadas a

geograficas, demograficas, socioecondmicas, psicograficas y conductuales,

segun se presenta a continuacion:

Tabla 22

Perfil del consumidor

MEGSA SERVICIOS

Geograficas Datos
Pais Ecuador
Region Costa
Provincia Guayas
Clima Tropical/lhumedo
Demograficas Datos
Edad 25 afios en adelante
Sexo Indiferente
Religion Indiferente
Nacionalidad Indiferente
Socioeconémica Datos
Ingreso Mas de $1000
Instruccion Indiferente
Ocupacion Indiferente
Psicograficos Datos
Clase social Medio alto (B)

Estilos de vida y
valores

Personalidad

Personas que les disfruten de
espacios al aire libre,
preferentemente de areas verdes. Se
considera a los individuos que poseen
conciencia ambiental y se preocupan
por el cuidado de la naturaleza.

Personas que constantemente buscan
mejorar la presentacion de su hogar, y
gusten de realizar actividades
relacionadas a la jardineria.

Conductuales

Datos

Beneficios buscados

Tasa de uso
Nivel de lealtad

Calidad de servicio, variedad en
disefio de jardines, precios
asequibles, asesoria personalizada.
Ocasional

Alta
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2.7. Andlisis interno

A partir del analisis interno se podran identificar los factores que incidiran
en el desarrollo de las actividades de la empresa Mega Servicios J.F., a
partir de los cuales se podran establecer las estrategias necesarias que
permitan aprovechar las fortalezas que posee y las oportunidades del

mercado.

2.7.1.Cadena de valor

En primer lugar, se procederd a identificar y definir las actividades
primarias y de apoyo que se realizan en la empresa Mega Servicios J.F., las
cuales de forma integral contribuyen a introducir el servicio al mercado

segun se muestra a continuacion:

Infraestructura de la empresa

Desarrollo de la Tecnologia

Actividades
de Apoyo

l RECURSOS HUMANOS I

‘ APROVISIONAMIENTO ‘

Logistica eraciones Marketing
Interna y Ventas

NEGA|SERVICIOS

DISENO Y ADECUACION DE AMBIENTES

SE——
Actividades Primarias.
Figura 22 Cadena de valor

Fuente: (Porter & Kramer, 2011)

Actividades primarias

Las actividades primarias que se desarrollan en la empresa Mega

servicios J.F. incluyen cuatro categorias que se basan en la logistica interna,
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operaciones, marketing y ventas, y servicios, los cuales se analizan a

continuacion:

Logistica interna

Una de las principales actividades de la cadena de valor de la
empresa es la logistica, puesto que a partir de esta el personal
gestionara la recepcion de los insumos, herramientas, materiales,
plantas, entre otros suministros que se requieran para proporcionar el
servicio de disefio y mantenimiento de jardines. En este punto, sera
indispensable que el almacenamiento se realice en las condiciones
adecuadas dependiendo del tipo de producto y el tiempo que

permanecera en bodega hasta su utilizacion.

Operaciones

Las operaciones constituyen las actividades fundamentales en el
proceso del servicio que proporcionara la empresa Mega Servicios
J.F., considerando que en esta etapa se realizara el disefio,
renovacion, plantacion y/o mantenimiento de los jardines. En este
punto se realiza la disposicion de los suministros previamente

adquiridos, hasta que se realice la entrega final.

Marketing y ventas

Estas actividades seran necesarias para dar a conocer el servicio de
disefio y mantenimiento de jardin que se implementara en la empresa
Mega Servicios J.F., para esto se hara uso de técnicas de ventas y
estrategias publicitarias aplicadas a través de diferentes medios que
les permita a los autores del proyecto captar la atencién del segmento

objetivo y promover las ventas.

Servicios
Estas actividades incluyen desde el servicio de asesoramiento que se
proporciona previo a la presentacion del proyecto de disefio o

renovacion del jardin, asi como también el servicio post-venta de
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mantenimiento del jardin en el periodo acordado con el comprador de

acuerdo al contrato inicial.

Asi mismo, serd importante que el personal se encuentre
debidamente capacitado en el area de atencion al cliente a fin de que
sean capaces de responder a las solicitudes, inquietudes vy
sugerencias de los potenciales clientes.

Actividades de apoyo

Ademas de las actividades de apoyo, en la empresa Mega Servicios J.F.,

se incluyen las actividades de apoyo relacionadas a la infraestructura de la

empresa, desarrollo de la tecnologia, la gestion de Recursos Humanos y

aprovisionamiento, segun se detallan a continuacion:

Infraestructura de la empresa

En primer lugar la infraestructura de la empresa Mega Servicios J.F.
jugara un papel fundamental en el desarrollo de sus actividades y la
prestacion de servicios, puesto que considerando que ademas del
servicio de disefio y mantenimiento de jardines actualmente ofrece
otras lineas de productos entre los que se encuentra la elaboracion de
anaqueles, instalacion de puertas y closets, decoracion de interiores,
instalacion de pisos y ceramicas, entre otros, serd importante que
disponga de éareas de trabajo adecuadas para la elaboracion de

dichos productos y el almacenamiento de los suministros.

Desarrollo de la tecnologia

En este caso, la tecnologia es necesaria debido a que se dispondra
de herramientas y medios digitales para dar a conocer a la empresa
Mega Servicios J.F. y exponer la cartera de trabajos realizados a fin
de captar clientes potenciales para el servicio que se busca

implementar.
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» Gestion de Recursos Humanos
Considerando que el personal de una empresa constituye el activo
mas importante, en Mega Servicios J.F., sera necesario que la
gestion de Recursos Humanos se desarrolle de forma adecuada,
aplicando estrategias de motivacion, capacitacion constante y
relaciones laborales a fin de mantener satisfecho al cliente interno y
de esta manera garantizar el 0ptimo rendimiento de quienes integran

la empresa.

* Aprovisionamiento
El aprovisionamiento es necesario, puesto que involucra las
actividades de contactar y negociar con los proveedores, previo a la
adquisicion de los suministros que se requieran para el desarrollo de
los proyectos de disefio y mantenimiento de los jardines, para esto
sera fundamental considerar aspectos relacionados a los tiempos de
entrega y la calidad de los insumos a fin de garantizar la calidad final

del proyecto.

2.7.2.Benchmarking

En este caso, se aplicarad un andlisis de benchmarking a partir del cual se
realiza la evaluacion comparativa con respecto a la posicion actual de la
empresa Mega Servicios J.F. y sus competidores, en relacion a las mejores
practicas, de modo que le permita identificar las areas y medios de mejora

del rendimiento.

En este caso, se consideraran los aspectos de alto nivel, tales como las
competencias basicas, el desarrollo de nuevos productos y servicios, y la
mejora de las capacidades para hacer frente a los cambios en el entorno
externo. Consecuentemente, se definen los siguientes parametros de

evaluacion:

Puntuacion
« Optimo: 11 —15
* Tolerante: 6 — 10
+ Deficiente: 0 -5
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Tabla 23

Matriz de Benchmarking

Puntuacién Ponderacion
indice de v . "
P . _ reen ega
competitividad & Vi @@}/\1 GQV eV\ e _ Plantilandia o
Plantilandia
Requerimientos
basicos (20%) 13 1 13 2,6 21 2,6
Infraestructura de la 13 12 26 9 24
empresa 10
Gestién de Recursos 12 12 24 24 24
Humanos 12
Aprovisionamiento 13 10 14 26 2 28
Potenciadores de
eficiencia 14 9 10 6,9 44 49
(50%)
Mejora en la calidad 12 10 1 60 50 55
de servicios
Eficiencia en 14 10 13 70 50 65
procesos
Capacidad financiera 13 9 10 6,5 45 5,0
Marketing y ventas 15 5 7 75 25 35
Estabilidad del 15 11 11 75 55 55
negocio
Preparacion 14 8 7 7,0 40 35
tecnoldgica
Factores de
innovacion (30%) 10 6 16 29 18 44
Soflstl(.:amon de 12 7 14 36 21 42
Negocios
Innovacion de 7 15 21 15 45
productos 5
Total 36 26 37 12,3 8,4 11,8

De acuerdo a los resultados obtenidos de la matriz del benchmarking, se
identific6 como principal competencia a la empresa Plantilandia, la cual
obtuvo una valoracién total de 12,3 en relacibn a los parametros de
requerimientos basicos, potenciadores de eficiencia, y factores de
innovacion, puesto que ha sabido aprovechar eficientemente sus principales

fortalezas.

En segundo lugar se encuentra la empresa Mega Servicios J.F., la cual a
pesar de que recientemente buscara incursionar en el mercado de jardineria,
ya posee experiencia en el mercado de disefio y adecuacion de ambientes
internos y externos, consecuentemente ha logrado mejorar sus indices de
competitividad por lo que se le otorga una ponderacion de 11,8 es decir

posee mayores fortalezas en comparacion a Green Garden.
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2.8. Diagndstico
2.8.1.Anélisis FODA matematico

En lo que respecta al Andlisis FODA, se desarrollara la version
matematica, a través de la cual no solo se podra identificar las fortalezas,
debilidades de la empresa Mega Servicios J.F., las amenazas vy
oportunidades del mercado al cual pretende ingresar, sino también servira
para establecer la ponderacion a cada uno de los factores que intervienen y
determinar la capacidad que tiene la empresa de responder a las situaciones

del mercado.

Tabla 24
Matriz EFI

MATRIZ EFI
(FACTORES INTERNOS)

Calificacion

Factores Peso Calificacion
Ponderada
Debilidades 50%
_1. La (_afnpresa M_ega Servicios J.F_, tiene baja 015 2 0,30
inversién en publicidad.
2. Carencia de un plan Global de crecimiento 015 1 015
para la empresa.
3. Carencia de un equipo de ventas. 0,10 2 0,20
4. Escaso nivel de posicionamiento de Mega
Servicios J.F. en el mercado. 0,10 1 0,10
Fortalezas 50%
1. La empresa Mega Servicios J.F. cuenta con
personal capacitado y con experiencia en 0,05 4 0,20
adecuacion de ambientes internos y externos.
2. Amplia experiencia en el sector de 0,10 3 0,30
adecuacion de ambientes internos y externos.
3. Posee wuna cartera de productos 0,15 4 0,60
diversificada.
4. Posee capacidad financiera para invertir en 0,20 4 0,80
mejoras.
Totales 100% 2,65
4 Fortaleza Mayor
Calificar entre 1y 4 3 Fort:“!eza Menor
2 Debilidad Mayor
1 Debilidad Menor

Fuente: (Martinez & Milla, 2012)

74



Tabla 25

Matriz EFE
MATRIZ EFE
MEGA cios  (FACTORES EXTERNOS)
Factores Peso Calificacion Sdlincacion
Ponderada
Amenazas 50%
1. Cambios en las politicas
econdmicas e incremento del 0,20 4 0,80
14% del IVA.
2. Incremento en la tasa de 0.15 5 0.30
desempleo.
3. Alto nivel de competencia
indirecta (personal 0,15 3 0,45
independiente)
Oportunidades 50%
1. Mayor preocupacién por el 0,10 3 0,30

cuidado del medio ambiente.

2. Incremento en el nimero de

habitantes que residen en 0,05 3 0,15
urbanizaciones.

3. Leyes y normativas que

fomentan el incremento de

. . . 0,15 4 0,60

espacios destinados a areas

verdes.

4. La mayor parte de la

cpmpgtenma dlrectg . 0,20 > 0,40

direcciona sus servicios a otro

target.

Totales 100% 3
4 Muy Importante
Calificarentre 1y 4 3 Importante

2 Poco Importante
1 Nada Importante

Elaborado por: Los autores

El analisis sectorial a través de la matriz EFI proyectd un resultado
ponderado de 2,65 es decir, es superior al estandar establecido de 2,5 y
consecuentemente demuestra que la empresa Mega Servicios J.F. se
encuentra en condiciones de beneficiarse de sus fortalezas y corregir sus
debilidades. Por otra parte, en relacion a la matriz EFE de los factores
externos, se obtuvo una calificacion de 3 que demuestra que la empresa
tiene la capacidad de aprovechar las oportunidades y hacer frente a las

amenazas del mercado.
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2.8.2.Analisis CAME

Tabla 26
Analisis CAME

NEGA SERVICIOS

DISERO Y ADECUACION DE AMBENTES

FORTALEZAS "F" DEBILIDADES "D"

1. La empresa a Mega Semicios J.F. 1. La empresa Mega Sevicios J.F. tiene baja
cuenta con personal capacitadoy con  inversiénen publicidad.

experiencia enadecuacion de ambientes 2. Carencia de un plan global de crecimiento

internos y externos. para la empresa.

2. Amplia experiencia enelsectorde 3. Escaso nivel de posicionamiento de Mega
adecuacion de ambientes interos y Senvicios J.F. enel mercado.

externos.

3. Posee una cartera de productos

diversificada.

4. Posee capacidad financiera para

invertir en mejoras.

OPORTUNIDADES "0"

ESTRATEGIA OFENSIVA (F+0) ESTRATEGIA DE REORIENTACION (D+0)

1. Mayor preocupacion por el
cuidado del medio ambiente.
2. Incremento en el nimero de
habitantes que residen en
urbanizaciones.

3. Leyes y normativas que
fomentan el incremento de
espacios destinados a areas
verdes.

4. La mayor parte de la
competencia directa direcciona
sus servicios a ofro target.

F2-02: Considerando que la empresa Mega D1-O4: Serd importante invertir en realizar

Servicios J.F. cuenta con personal campafias publicitarias, para dar a conocer a la
capacitado y experiencia en el mercado de  empresa y el servicio que se busca implementar,
adecuacion de ambientes, por lo tanto a fin de poder competir con las otras empresas

puede destacar este factor para ofrecerel  que operan en el mercado.
nuevo servicio a las personas que residan

en urbanizaciones y tengan la intencion de

mejorar el ambiente externo de su vivienda a

través de la plantacion de un nuevo jardin.

F3-04: Una de las ventajas de la empresa

es la variedad de su cartera de producto,

consecuentemente puede aprovechar este

factor para competir con otras empresas del

mercado.

AMENAZAS " A"

ESTRATEGIA DEFENSIVA (F+A) ESTRATEGIADE SUPERVIVENCIA (D+A)

1. Cambios en las polticas
econdmicas e incremento del
14% del IVA.

2. Incremento en la tasa de
desempleo.

3. Alto nivel de competencia
indirecta (personal
independiente).

F3 - A3: A pesar de que existe un alto nivel  D1-A3: Realizar publicidad de baja inversién que
de competencia indirecta, la empresa Mega genere un alto impacto, debido a que la
Servicios J.F. posee ventajas que puede  competencia indirecta no tiene mucho
aprovechar, tales como la cartera de reconocimiento en el mercado.

productos diversificada y la experiencia en el

sector, lo que a su vez incide en la calidad

del servicio que es superior a la que

proporciona el personal independiente.
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2.8.3. Matriz de crecimiento ANSOFF

Tabla 27
Matriz de crecimiento ANSOFF
Productos
Existentes Nuevos
un
o
| =
2
i ., Desarrollo de productos o
> Penetracion del mercado . o ..
Lel diversificacion
w)
o
a
<
&2 , —
L Diversificacion
E un
[=]
@
é Desarrollo de mercados o
diversificacion NEGA SERVICIOS

Fuente: (Martinez & Milla, 2012)

En este caso, considerando que la empresa Mega Servicios J.F. busca
introducir en su cartera de productos, el servicio de disefio y mantenimiento
de jardines, el cual estara dirigido principalmente a un nuevo segmento de
mercado distinto a los que actualmente cubre, como es el caso de los

habitantes de urbanizaciones de target medio alto.

Es importante considerar que la estrategia de diversificacién de productos
implica la creacion de una nueva base de clientes, asi como también sera
necesario aplicar estrategias de marketing que permita dar a conocer el
producto y captar el interés del nuevo mercado. Ademas, es necesario
destacar que la diversificacion se realizara de forma concéntrica, es decir el
servicio que se busca implementar posee similitud a los productos actuales
de la empresa, que se basan en el disefio y adecuacion de ambientes
internos y externos, por lo que se podra aprovechar el know-how técnico

para obtener ventajas competitivas.
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2.8.4. Mapa estratégico de objetivos

A continuacién se procede a realizar el mapa estratégico de los objetivos,
a través de los cuales se desarrollaran las estrategias de marketing y de
ventas para la empresa Mega Servicios J.F.; basicamente se plantea como
una linea de accion para la toma de decisiones futuras, por lo que
consecuentemente de una adecuada definicibn de los objetivos e

indicadores dependeran los resultados que se obtengan a largo plazo.

Incrementar la
o rentabilided en un 2%
@ g . .
5 q“"' c Estrategis de crecimiento Estrategia de ventss - dedssrrolio
5 n Servicio de disefio, remadslacion 4 mantenimiento
4 é_vz." E ‘ de jardines, direccionado s clientes gus residen
&:G*(ﬂf o en urbanizeciones
m
g
g
::1 Relacidn con el Regulacion y
g é‘qhn a cliente resp. social
Wt 2
.“o o

t t t

.m.mmgm.ﬂ%mm_aa.@.n.gt.-ﬁ.-:aﬁ.sjaiim{mﬁna..

; 5 £ g
a8 B Talento Humano
W 4

Figura 23 mapa estratégico de los objetivos

Fuente: (Kaplan & Norton, 2014)

2.8.5. Conclusiones

Una vez realizada la investigacion de mercado y el andlisis de los

principales factores internos de la empresa, relacionados con las fortalezas y
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debilidades de la misma, se identific6 que actualmente en términos de la
demanda y las tendencias del mercado existen condiciones favorables para
la implementacion del servicio de disefio, renovacion y mantenimiento de
jardines en la cartera de productos que actualmente posee la empresa Mega
Servicios J.F., considerando como los principales aspectos que podrian
incidir en la actividad del negocio los siguientes:

* Incremento en el nUmero de habitantes en las urbanizaciones.
* Mayor preocupacion por el cuidado del medio ambiente.
* Mayor porcentaje de espacios destinados a areas verdes.

* Aceptacion del segmento potencial de la implementacién del servicio.

Como resultado, se puede decir que existe la factibilidad para introducir el
servicio al mercado; asi mismo se analizé a la principal competencia, que a
pesar de estar direccionada hacia un segmento de mercado de target alto,
debe ser considerada a fin de establecer estrategias que le permita a Mega

Servicios J.F., defenderse de la competencia.

Ademas, se analizaron los aspectos internos, de los cuales se identificd
gue entre sus principales fortalezas se encuentra la experiencia en el
mercado y la variedad de productos que ofrece a sus clientes, aspecto que
podria ser aprovechado puesto que le permite dirigirse a diferentes
segmentos de mercado y responder de forma integral a las necesidades de
los consumidores en el area disefio y adecuacion de ambientes internos y

externos.
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CAPITULO Il

PLAN ESTRATEGICO

3.1. Objetivos comerciales

Objetivo general

Incrementar las ventas en un 15% en el afio 2017 con la introduccion de
una nueva linea de servicios en disefilo y renovacion de jardines en la
empresa Mega Servicios J.F., dirigida a urbanizaciones del sector norte y
periferias de Guayaquil.

Objetivos especificos

* Implementar una nueva linea de servicios en la empresa Mega
Servicios J.F. basado en el disefio y renovacion de jardines para
hogares en urbanizaciones del sector norte y periferias de Guayaquil
durante el afio 2017.

» Establecer alianzas estratégicas con las constructoras para la
introduccion de la nueva linea de servicios que garantice el
crecimiento de ventas para el afio 2017.

» Gestionar visitas personalizadas y llamadas a clientes de la base de

datos actual y clientes referidos.

Objetivos operacionales

Implementar una nueva linea de servicios en la empresa Mega Servicios
J.F. basado en el disefio y renovacion de jardines para hogares en
urbanizaciones del sector norte y periferias de Guayaquil durante el afio
2017.

* Adecuar una oficina para el desarrollo de las actividades comerciales

de la empresa Mega Servicios J.F. en diciembre del 2016.
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Contratar dos nuevos vendedores encargados de la comercializacion
de la nueva linea de productos en enero 2017.

Elaborar catadlogos con disefios de los modelos de jardines basado en
tendencias actuales para el mes de enero 2017.

Estratificar las rutas de visitas a clientes de forma semanal desde el
mes de febrero 2017.

Planificar visitas a las obras de proyectos habitacionales para la
promocién del nuevo servicio en el mes de febrero del 2017.

Establecer alianzas estratégicas con las constructoras para la

introduccién de la nueva linea de servicios que garantice el crecimiento de

ventas para el afio 2017.

Realizar cronogramas de vistas para tener acercamiento con
representantes de las constructoras Perla y Ritofa en el mes de
octubre del 2016.

Programar reuniones previas con los representantes de las
constructoras para la presentacion formal del servicio de disefio y
renovacion de jardines, para el mes de octubre del 2016.

Presentar los beneficios y/o incentivos para la promocion del nuevo
servicio de disefio y remodelacion de jardines para el mercado de
urbanizaciones en marzo 2017.

Capacitar a la fuerza de ventas de las constructoras con relaciéon a las
caracteristicas del nuevo servicio de disefio y remodelacion de
jardines una vez que se hayan concretado las alianzas estratégicas

en el afno 2017.

Gestionar visitas personalizadas y llamadas a clientes de la base de datos

actual y clientes referidos.

Depurar la base de datos existente de clientes activos e inactivos en
el mes de febrero del 2017.

Clasificar a los clientes en categorias A, B y C en el mes de febrero
del 2017.
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» Solicitar autorizacion de la administracion de las urbanizaciones para
el ingreso y desarrollo de las visitas a los clientes.

* Programar citas previas y acercamiento previo con la cartera de
clientes seleccionada en el mes de marzo del 2017.

* Revisar diariamente la efectividad de las visitas realizadas a patrtir del
mes de marzo 2017.

3.2. Plan comercial y de marketing

3.2.1.Estrategias de ventas

Considerando que la empresa Mega Servicios J.F. busca introducir a su
cartera de productos una nueva linea de servicios de disefio y renovacion de
jardines, se aplicard una estrategia de crecimiento de ventas horizontal,
puesto que se pretende captar un nuevo segmento de clientes, el cual estara
conformado por los residentes de urbanizaciones del sector norte y periferias
de Guayaquil, particularmente aquellos pertenecientes a un target medio

alto.

En este caso, la aplicacion de estrategias de venta horizontal, le permitira
a la empresa incrementar su cartera de clientes inicial, ampliar su cobertura
en el mercado e incrementar sus niveles de competitividad proporcionando
un servicio a un segmento de mercado que hasta la actualidad, no ha sido
cubierto eficientemente por las empresas competidoras que operan en el

sector.

3.3. Funcion de la Direccion de Ventas

Entre los aspectos fundamentales para lograr el éxito de la introduccién
de la nueva linea de productos de disefio y renovacion de jardines en la
empresa Mega Servicios J.F., se basa establecer y describir las funciones de
la Direcciéon de ventas, puesto que serd el departamento encargado de
disefiar y ejecutar las estrategias dirigidas a captar una mayor cartera de

clientes y asi cumplir con los objetivos de ventas previamente definidos.
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Figura 24 Funcion de la Direccion de Ventas

A pesar de que la empresa Mega Servicios J.F., se ha establecido como
una pequefia empresa, se deberan establecer las actividades estratégicas,
gestionarias y evaluativas, segun se describird a continuacion, puesto que
se considera como un elemento fundamental para la consecucion de los

objetivos.

A. Area estratégica

Para cumplir con los objetivos planteados y lograr un crecimiento eficiente
de la empresa Mega Servicios J.F. a partir de la implementacion de la nueva

linea de productos, en primer lugar serd necesario reorganizar y definir la
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estructura del negocio, que en este caso por ser una empresa familiar se

establece de forma horizontal, segin se muestra a continuacion:

o\

GERENTE
MEGA SERVICIOS GENERAL

"DISER0 ¥ ADECUACION DE AVBIENTES

=

‘
y %
Ventas/ Post

Ventas Logistica Financiero
(2 vendedores)

Recursos
Humanos

Figura 25 Estructura del negocio

En este caso, a pesar de que el Gerente General de la empresa Mega
Servicios J.F. desempefiara a su vez las funciones de Director de Ventas, se
considerd necesario implementar el departamento de Ventas y Post-ventas,
que se encargara de ejecutar las actividades y poner en marcha las
estrategias propuestas por el Director. Es preciso destacar que, debido al
tamafio del mercado y la capacidad de cobertura del negocio, se reclutara
unicamente a dos vendedores durante el primer afio en que se lleve a cabo

la introduccion de la nueva linea de productos.

En otro contexto, para el desempefio de las actividades de ventas, se
debera considerar los siguientes lineamientos estratégicos generales, que le
permitira al equipo de ventas adaptarse a las condiciones externas e
internas del mercado y la empresa, y alinear sus objetivos individuales a los

de objetivos de Mega Servicios J.F.
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ESTRATEGIAS
BASICAS

DEMANDA &
CLIENTES

TERRITORIOS

VENTAS

Gestionar visitas
personalizadas y llamadas a
clientes de la base de datos

actual y clientes referidos.

Habitantes de las urbanizaciones
de target medio alto del sector
norte y periferias de la Ciudad de
Guayaquil, es decir cuyos

residentes posean un nivel socio
econdmico C+y B.

OBJETIVO GENERAL

Incrementar las ventas en un 25%
en el afio 2017 con la introduccion
de una nueva linea de servicios en

Vendedor 1: 7 urbanizaciones
(La Joya, Ciudad Celeste, Ceibos
Norte, Romareda, Matices, El
Condado, La Rioja)

Vendedor 2: 7 urbanizaciones
(Villa Club, Villa del Rey, Metro-
polis, Villa Italia, Villa Bonita,

Bali, La Gran Vitoria)

Figura 26 Estructura del negocio

B. Area gestionaria

VENTAS
« 16671 Familias en
urbanizaciones del sector

norte y periferias de

Guayaquil.

4
NMEGA SERVICIOS

DISENO Y ADECUACION DE AMBIENTES

En lo que respecta al area gestionaria de la empresa, se desarrollaran las

actividades de

control

y seguimiento al

departamento de ventas,

considerando que para alcanzar los objetivos propuestos en el tiempo

establecido, sera necesario que el Director de ventas de Mega Servicios J.F.

desempefie una gestion eficiente del rendimiento de la fuerza de ventas.
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Figura 27 Estructura del negocio

En este contexto, el Director de Ventas tendra las siguientes

competencias dentro de la empresa Mega Servicios J.F.:

Identificacion de las necesidades del consumidor a través de estudios de
mercado.

Planificacion de ventas, asignacion de territorios al equipo de ventas.
Gestion de planes de remuneracion.

Designacion de presupuesto para las actividades de ventas,
reconocimiento de costos de transporte y materiales de apoyo a las
ventas.

Aplicacién de sistemas de control y seguimiento.

Planificacion y aplicacion de estrategias orientadas al mejoramiento de la
rentabilidad y relaciones con los clientes.

Coordinacion con las areas de Recursos Humanos, Logistica y Financiera
de la empresa.

Elaboracion de informes de control.

Ejecucion de ventas de oficina.
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C. Area de control

Para evaluar el rendimiento de la fuerza de ventas, sera necesaria la
aplicacién de un sistema de control, el mismo que serd gestionado por el
Director de Ventas de la empresa Mega Servicios J.F., y sera aplicado a los
resultados, las actividades de los vendedores, costes de gestion de
vendedores y la rentabilidad. En este caso se estableceran ratios para la
comparacion de los resultados de ventas con las predicciones y se aplicaran

los correctivos necesarios para alcanzar los objetivos de ventas.

3.4. Organizacion de la estructura de ventas

La empresa Mega Servicios J.F., al contar con una estructura de negocio
familiar, se considera que no requiere de una estructura comercial muy
extensa, por lo tanto durante el primer afio a partir de la introduccién de la
linea de producto de disefio y renovacion de jardines, contratard a dos
vendedores con sueldo fijo mas comisiones, a los cuales se les asignara una
lista de siete urbanizaciones a cada uno, en las que deberan realizar visitas

programadas para desempefar sus actividades de venta.

Tipo de estructura

El tipo de estructura aplicada es de caracter horizontal, por tratarse de un
grupo pequefio de vendedores, lo que le permitira al Director de Ventas,
establecer objetivos grupales alineados al objetivo general, los objetivos
especificos y operacionales previamente definidos. En este caso, la fuerza
de ventas de la empresa debera presentar informes, ademas debido a la
minima jerarquizacion del departamento, se facilitardn las tareas de

seguimiento y control que ejecutara el Director del departamento.

Rol del Director de ventas y del vendedor

* Mantener e incrementar las ventas de productos de la empresa.
* Ellogro de los objetivos y metas establecidas para el area de ventas.

e Establecer, mantener y ampliar la base de clientes.
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» Atender las necesidades de los clientes existentes.

» El aumento de las oportunidades de negocio a través de varias rutas
al mercado.

* EIl establecimiento de objetivos de ventas para los representantes
individuales y su equipo en su conjunto.

» Laasignacion de areas de territorio a la fuerza de ventas.

 ElI desarrollo de estrategias de ventas y el establecimiento de
objetivos.

» Supervision del rendimiento de del equipo de ventas y motivarlos para
alcanzar los objetivos.

* Recopilacion y andlisis de las cifras de ventas.

« El analisis de requerimientos y sugerencias de los clientes y estudios
de mercado.

* Presentacion de informes.

« Mantenerse al dia con los productos y competidores.

Sistemas y acciones de ventas

En lo que respecta al sistema de ventas, se aplicara una estructura de
venta personal externa. Por lo tanto, debido a las caracteristicas del servicio
se realizardn ventas domiciliarias, puesto que la fuerza de ventas debera
acudir a las urbanizaciones de acuerdo al territorio designado y promocionar
el servicio de disefio y remodelacion de jardines a los potenciales clientes de

la empresa Mega Servicios J.F.

3.5. Previsiones y cuotas de venta

De la misma forma se establece el potencial del mercado el cual tiene
como poblacién 16,671 familias que conforman las diferentes urbanizaciones
a dirigirse del mismo modo se consideran el 6% de participacion las cuales
tiene como meta la venta de 1.000 servicios anual de jardineria en general,

considerando que el valor promedio es de $26,27 ddlares por mz,
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3.5.1.Procedimiento para las previsiones

En lo que respecta al procedimiento para la realizacion de las previsiones
se estableci6 de acuerdo a la poblacion identificando como potencial de
mercado al cual se van a destinar las ventas las misma que coinciden para

determinar una cuota de venta.

3.5.2.Métodos de prevision de ventas

Para el método de la prevision de ventas se realiz6 la técnica de prevision
ingenua ya que no cuenta con un historico de ventas, por ende se realiza de
acuerdo a la demanda del mercado y la participacion que la empresa Mega
Servicio J.F. puede tener con la utilizacion de sus estrategias de ventas la
misma que da a un total de 1000 servicios anuales.

Tabla 28
Prevision ingenua

Previsiéon ingenua 16671

Porcentaje de

. . .. Mercado a dirigir
participacion

Plantilandia
Green garden
Mega servicio

De acuerdo a este porcentaje se especifica el su participacion que va a
tener en el mercado, dato obtenido de un empleado de la empresa Green
garden (2016).

3.5.3.Cuotas de ventas

Tabla 29
Cuotas de ventas

Presupuesto anual Mega Servicio JF 2018 - 2021

Servicio 2017 2018 2019 2020

DICIOOENEGIEE  $ 321.150,14 $360.844,30 $405.444,66 $455.557,62 $511.864,54

Mantenimiento $ 20.005,20 $22.477,84 $25.256,10  $28.377,76  $31.885,25
Total $ 341.155,34 $383.322,14  $430.700,76 $483.935,38 $543.749,79
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Tabla 30

Presupuesto de ventas mensual

CICLODE PRODUCTO OESTAC  7,0% 1,0% 10% 1,0% 10,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8.0% 11,0% 11,0% 100,0%

PROYECCION DE UNIDADES VENDIDAS DEL ANO 1

UNIDADES PRODUCIDAS / PROYECCION DE
SiEsEe ENERO FEBRERO  MARZO ABRIL MAYO ~ JUNO  JULIO  AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE \;\nADES VENDIDAS
Disefio de jardines 49 49 49 49 70 56 56 56 56 56 77 77 700
Mantenimiento 21 2 21 2 30 24 24 2% 24 24 33 33 300

ENTAS TOTALES EN UNIDADE! 70 70 100 80 80 80 80 10 110 1000

PRESUPUESTO DE VENTAS DEL ANO 1
VENTAS EN DOLARES ENERO  FEBRERO  MARZO ABRIL  MAYO JUNIO JUUO  AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE PRESUPUESTO DE

Disefio de jardines § 2248051 § 2248051 § 2248051 §2248051 $3211501 § 2669201 § 2569201 §$2569201 § 2569201 § 2569201 § 3532652 § 3632652 § 32115014

Mantenimiento § 140036 § 140036 § 140036 § 140036 § 200052 § 160042 § 160042 § 160042 § 160042 § 160042 § 220057 § 220057 § 20005,20
VENTAS TOTALESENDOLARE § 2388087 § 2388087 § 2388087 § 2388087 3411553 § 2109243 § 27129243 $21.29243 § 21.29043 § 27129243 § 3752709 § 37507,09 § 341.156,34
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3.6. Organizacion del territorio y de las rutas

Uno de los aspectos fundamentales que se deberan considerar para
alcanzar los objetivos de ventas, se centra basicamente en la organizacion
del territorio y la asignacioén de rutas a la fuerza de ventas de la empresa
Mega Servicios J.F., para lo cual se debera considerar en primer lugar el tipo
de compra del producto, que en este caso sera no buscada, por lo que exige

que su distribucion se realice de forma personal y directa.

3.6.1.Establecimiento de los territorios

Para al establecimiento de los territorios para la fuerza de ventas de la
empresa Mega Servicios J.F., se debera analizar informacion cualitativa y
cuantitativa, con relacion al mercado y los potenciales clientes a los cuales
se busca captar, para la comercializacion de los servicios de disefio,

renovacion y mantenimiento de jardines, segun se presenta a continuacion:
A. Informacion cualitativa

En este caso, el segmento de mercado hacia el cual se dirigira la empresa
para la comercializacion de la nueva linea de servicios de disefio y
renovacion de jardines est4d constituido por los habitantes de las
urbanizaciones ubicadas en el norte y las periferias de Guayaquil,
pertenecientes a un nivel socioeconomico medio alto, que segun datos
obtenidos del INEC este target esta conformado por 14 urbanizaciones en

las que residen un total de 16.671 familias.

Por lo tanto, con base a la informacion obtenida a través del estudio de
mercado, de acuerdo al potencial del mercado, en el que un 97% menciond
estar interesado o parcialmente interesado en adquirir el servicio, lo cual
corresponde a un total de 16.170 potenciales clientes. Asi mismo, es
importante considerar la frecuencia de adquisicién de los servicios, que en el
caso del mantenimiento de jardines se categoriza como compra habitual,
mientras que en el caso del disefio y renovacion de jardines se categoriza

como compra ocasional.
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B. Informacién cuantitativa

Por las caracteristicas del mercado hacia el cual se dirigird la empresa
Mega Servicios J.F., para la comercializacién de la nueva linea de servicios,
se considera una cobertura selectiva. Ademas, en lo que respecta al tipo de
territorios, las urbanizaciones seleccionadas se destacan por un marcado
caracter de comodidad para la fuerza de ventas. Con base a estos aspectos
del mercado, se procedera a clasificar a los potenciales clientes, de acuerdo
a parametros del volumen de facturacion y el nimero de potenciales clientes
en cada urbanizacion, con el propdsito de realizar una asignacion equitativa

a los vendedores.

Tabla 31

Clasificacion de clientes por facturacion

Parametros
_MEGA SERVICIOS de clasificacion
Desde Hasta Categoria Frecuencia N° Familias
$ 50,00 $ 100,00 c Tvezpor 4 cta 150
semestre
$ 101,00 $ 250,00 2 VeCes por |, ta 800
trimestre
$ 251,00 $ 300,00 A 1 vezalmes Hasta 1500
$ 301,00 $ 450,00 AA 2 veces al Superior a

mes 1500

Partiendo de estos parametros, se procedera a formar las carteras de
clientes para los dos vendedores, los cuales se encargaran de realizar las
visitas a cada una de las urbanizaciones asignadas y presentar informes

semanales al Gerente de Ventas de la empresa Mega Servicios J.F.
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Tabla 32

Cartera de clientes vendedor 1

Cartera de clientes

Cliente N° Familias Facturacion Categoria Visitas
La Joya 4400 2627 AA 50
Ciudad Celeste 1500 2269 A 45
Ceibos Norte 1446 1194 A 14
Romareda 600 1552 B 18
El Condado 107 955 C 14
Matices 100 1910 C 17
La Rioja 80 1433 C 15
TOTAL 8233 $ 11.940,44 TOTAL 173

En la siguiente tabla se menciona la cartera de clientes que se ha tenido
en el mes de enero donde tienen una facturacion de $11.940,44 el mismo
gue se encuentra reflejado en las proyecciones, al no haberse realizado de
forma practica las visitas puesto que aun no se ha efectuado el plan de
negocio se procedio a realizar un esquema de acuerdo a las proyecciones
mensuales la misma que registra una venta de 173 servicios entre los dos
vendedores con los que cuenta la empresa identificando las ventas

efectuadas en ese mes.

Tabla 33

Cartera de clientes vendedor 2

Cartera de clientes

Cliente N° Familias Facturacion Categoria Visitas

Villa Club 4257 $4.179,15 AA 45
Villa del Rey 2500 $ 3.104,51 AA 15
Metropolis 927 $ 597,02 A 44
Villa ltalia 429 $1.671,66 B 23
Villa Bonita 166 $ 955,23 C 22
Bali 106 $ 835,83 C 22
La Gran Vitoria 53 $ 597,02 C 3

TOTAL 8438 $ 11.940,44 TOTAL 174
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Del mismo modo se empled la realizaciéon de la cartera de clientes del
vendedor 2 donde se identifica que tiene otra ruta y una visita mas a

diferencia del vendedor 1.

C. Equilibrio y célculo de saturaciones

Para lograr el equilibrio en la distribucién de territorios, se consideré como
base para la distribucion el numero de familias existentes en cada
urbanizacién, aplicando el método de la descomposicién, procurando
organizar los territorios de la forma mas homogénea posible, con el principal
propésito de proporcionarles a los vendedores una cartera de clientes con
similar potencial de ventas que les permita una mejor consecucion de los

objetivos previamente establecidos.

3.6.2.Gestion rentable y revision de los territori  0s

La planificacion territorial, el disefio de los territorios, y cOmo se gestionan
esos territorios de ventas es crucial para el éxito de la gestién de ventas. En
este caso, el Director de Ventas de la empresa tendra la responsabilidad de
revisar de forma periodica los territorios designados, dependiendo de los
resultados de ventas que obtenga por cada vendedor y el nivel de
cumplimiento de las metas establecidas, de esta forma podra evaluar el

rendimiento de la fuerza de ventas.

En este contexto, a pesar de que las modificaciones que se realicen a los
territorios con demasiada frecuencia podrian afectar la relacibn de los
vendedores con los clientes de los sectores asignados, es posible que en un
periodo aproximado de un afio, el Director de Ventas tenga que ajustar

territorios para asegurarse de que funcionen correctamente.

Limitaciones de las rutas

En este caso, las principales limitaciones de las rutas pueden atribuirse a
factores geogréficos y de accesibilidad en las urbanizaciones, en el primero

de los casos considerando que la distribucion se realizé con base a un factor
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de equidad en el que se asigné a cada vendedor un total de siete
urbanizaciones con similar numero de familias, sin embargo en algunos

casos estas no se colindan unas con otras.

Asi mismo, otra de las limitaciones a considerar se relaciona con la
facilidad de acceso a las urbanizaciones, puesto que por tratarse de zonas
habitacionales privadas, los vendedores deberan solicitar permisos para
acceder y realizar las visitas domiciliarias para promover las ventas de los

productos de la empresa.

3.6.3.Construccion de rutas

Para la construccion de las rutas para la fuerza de ventas de la empresa
Mega Servicios J.F., serd importante a considerar la gestion completa de la
planificacion de los horarios de visita, el mapa de itinerarios, y el control de
todos los costos asociados. Esto con el principal propdsito de reducir los
costes, minimizar el tiempo y la distancia recorrida durante los viajes por el
equipo de ventas, asi como mejorar el rendimiento global en el largo plazo

que permita incrementar el nUmero de visitas.
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Figura 38 Bali
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Figura 39 La Gran Vittoria

101



Zonificacion de rutas

Tabla 34

Zonificacion de rutas

Etapas Estado # de casas Wrbanizacion Zona Epcargado Co  mercial
oro 44% vendido 100(la Joya zonal Vendedor 1
Gema 96% vendido 219(la Joya zona 1 Vendedor 1
Corona 99% wvendido 226(la Joya zona 1 Vendedor 1
Coral 100% vendido 257|la Joya zonal Vendedor 1
Tiara 100% vendido 257|la Joya zonal Vendedor 1
Ambar 100% vendido 257(la Joya zona 1 Vendedor 1
Opalo 100% vendido 257(la Joya zona 1 Vendedor 1
Perla 100% vendido 257|la Joya zona l Vendedor 1
Quarzo 100% vendido 257(la Joya zona 1 Vendedor 1
Murano 100% vendido 257(la Joya zona 1 Vendedor 1
Turqueza 100% vendido 257|la Joya zonal Vendedor 1
Platino 100% vendido 257|la Joya zonal Vendedor 1
Esmeralda 100% vendido 257(la Joya zona 1 Vendedor 1
Onix 100% vendido 257(la Joya zona 1 Vendedor 1
Diamante 100% vendido 257|la Joya zonal Vendedor 1
Brillante 100% vendido 257|la Joya zonal Vendedor 1
Zafiro 100% vendido 257(la Joya zona 1 Vendedor 1
Rubi 100% vendido 257|la Joya zonal Vendedor 1
Omega nuevo O|Villa Club zona 5 vendedor 2
Natura nuevo 0|Villa Club zona 5 vendedor 2
Magna nuewvo 0|Villa Club zona 5 vendedor 2
Luna 100% vendido 354|Villa Club zona 5 vendedor 2
Iris 100% vendido 354|Villa Club zona 5 vendedor 2
Hermes 100% vendido 354|Villa Club zona 5 vendedor 2
Jupiter 100% vendido 354|Villa Club zona 5 vendedor 2
Krypton 100% vendido 356|Villa Club zona 5 vendedor 2
Galaxia 100% vendido 355|Villa Club zona 5 vendedor 2
Floral 100% vendido 355|Villa Club zona 5 vendedor 2
Estelar 100% vendido 355|Villa Club zona 5 vendedor 2
Doral 100% vendido 355|Villa Club zona 5 vendedor 2
Cosmos 100% vendido 355|Villa Club zona 5 vendedor 2
Boreal 100% vendido 355|Villa Club zona 5 vendedor 2
Aura 100% vendido 355|Villa Club zona 5 vendedor 2
Rey Juan Carlos 35% vendido 100(Villa del rey zona 2 vendedor 1
Rey Eduardo 100% vendido 300(Villadel rey [zona 2 vendedor 1
Principe Guillermo 100% vendido 300|Villadel rey |zona 2 vendedor 1
Reina Isabel 100% vendido 300|Villa del rey zona 2 vendedor 1
Principe Felipe 100% vendido 300(Villadel rey [zona 2 vendedor 1
Princesa Diana 100% vendido 300|Villadel rey |zona 2 vendedor 1
Rey Carlos 100% vendido 300|Villa del rey zona 2 vendedor 1
Reina Beatriz 100% vendido 300|Villa del rey zona 2 vendedor 1
Rey Arturo 100% vendido 300(Villadel rey |zona 2 vendedor 1
Estela 100% vendido 125|Ciudad Celestejzona 6 vendedor 2
Delfina 100% vendido 125|Ciudad Celestejzona 6 vendedor 2
la coral 100% vendido 125|Ciudad Celestejzona 6 vendedor 2
la serena 100% vendido 125|Ciudad Celestejzona 6 vendedor 2
la rivera 100% vendido 125|Ciudad Celestejzona 6 vendedor 2
la ria 100% vendido 125|Ciudad Celestejzona 6 vendedor 2
la marina 100% vendido 125|Ciudad Celestejzona 6 vendedor 2
la cristalina 100% vendido 125|Ciudad Celestejzona 6 vendedor 2
la brisa 100% vendido 125|Ciudad Celestejzona 6 vendedor 2
la dorada 100% vendido 125|Ciudad Celestejzona 6 vendedor 2
la peninsula 100% vendido 125|Ciudad Celestejzona 6 vendedor 2
la arboleda 100% vendido 125|Ciudad Celestejzona 6 vendedor 2
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Etapas Edado  [#de casas Urbanizacion | Zona  Encargado Co mercial
Etapa 1 100% vendido 120|La romadera |zona 3 vendedor 1
Etapa 2 100% vendido 120|La romadera |zona 3 vendedor 1
Etapa 3 100% vendido 120|La romadera |zona 3 vendedor 1
Etapa 4 100% vendido 120|La romadera |zona 3 vendedor 1
Etapa 5 100% vendido 120|La romadera |zona 3 vendedor 1
Etapa 1 100% vendido 53|villa italia zona 3 vendedor 1
Etapa 2 100% vendido 53|villa italia zona 3 vendedor 1
Etapa 3 100% vendido 53|villa italia zona 3 vendedor 1
Etapa 4 100% vendido 54|villa italia zona 3 vendedor 1
Etapa 5 100% vendido 54|villa italia zona 3 vendedor 1
Etapa 6 100% vendido 54|villa italia zona 3 vendedor 1
Etapa 7 100% vendido 54|villa italia zona 3 vendedor 1
Etapa 8 100% vendido 54|villa italia zona 3 vendedor 1
Etapa 1 100% vendido 50|Villa Bonita  |zona 7 vendedor 2
Etapa 2 100% vendido 50|Villa Bonita  |zona 7 vendedor 2
Etapa 3 100% vendido 46|Villa Bonita  |zona 7 vendedor 2
Etapa 4 50% vendido 20|Villa Bonita  |zona 7 vendedor 2
Etapa 1 100% vendido 28|El condado  |zona 7 vendedor 2
Etapa 2 100% vendido 27|El condado  |zona 7 vendedor 2
Etapa 3 100% vendido 25|El condado  |zona 7 vendedor 2
Etapa 4 100% vendido 27|El condado  |zona 7 vendedor 2
Etapa 1 100% vendido 27|Bali zona 7 vendedor 2
Etapa 2 100% vendido 27|Bali zona 7 vendedor 2
Etapa 3 100% vendido 26/(Bali zona 7 vendedor 2
Etapa 4 100% vendido 26|Bali zona 7 vendedor 2
Etapa 1 100% vendido 25(Matices zona 4 vendedor 1
Etapa 2 100% vendido 25|Matices zona 4 vendedor 1
Etapa 3 100% vendido 25|Matices zona 4 vendedor 1
Etapa 4 100% vendido 25|Matices zona 4 vendedor 1
Etapa 1 100% vendido 217|la Rioja zona 4 vendedor 1
Etapa 2 100% vendido 26|la Rioja zona 4 vendedor 1
Etapa 3 100% vendido 217|la Rioja zona 4 vendedor 1
Etapa 1 100% vendido 19|La Gran Vitoriafzona 4 vendedor 1
Etapa 2 100% vendido 20(La Gran Vitoria|zona 4 vendedor 1
Etapa 3 100% vendido 14|La Gran Vitoriafzona 4 vendedor 1
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Medicion de ruteros
Tabla 35
Rutero vendedor 1

Cumplimiento por asesor
Aasesor 1
Aasesor 2 Rutero de visitas definido Visitas ejecutadas en el mes - 4 semanas
Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
Ase sor Zona Subzona Urbanizacion Etapa Ll M Jviyg M 1 afviciMm i falv]L M[1[J]V] fobjetivo LiMlirjafviL M| ]I vit M1 DIVt M]I b M f real Cumplimiento
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya oro X X 2 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Gema X X 2 (o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Corona X X 2 o) 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Coral X X 2 (o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Tiara X X 2 o) 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Ambar X X 2 (o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Opalo X X 2 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Perla X X 2 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Quarzo X X 2 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Murano X X 2 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Turqueza X X 2 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Platino X X 2 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Esmeralda X 1 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Onix X 1 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Diamante X 1 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Brillante X 1 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Zafiro X 1 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 1 La Joya Rubi X 1 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 2 Villa del rey Rey Juan Carlos X 1 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 2 Villa del rey Rey Eduardo X 1 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 2 Villa del rey Principe Guillermo X 1 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 2 Villa del rey Reina Isabel X 1 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 2 Villa del rey Principe Felipe X 1 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 2 Villa del rey Princesa Diana X 1 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 2 Villa del rey Rey Carlos X 1 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 2 Villa del rey Reina Beatriz X 1 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 2 Villa del rey Rey Arturo X 1 o) 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 3 La romadera Etapa 1 X 1 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 3 La romadera Etapa 2 X 1 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 3 La romadera Etapa 3 X 1 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 3 La romadera Etapa 4 X 1 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 3 La romadera Etapa 5 X 1 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 3 villa italia Etapa 1 X 1 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 3 villa italia Etapa 2 X 1 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 3 villa italia Etapa 3 X 1 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 3 villa italia Etapa 4 X 1 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 3 villa italia Etapa 5 X 1 o 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 3 villa italia Etapa 6 X 1 o} 0%
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 3 villa italia Etapa 7 X 1
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 3 villa italia Etapa 8 X
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 4 Matices Etapa 1 X
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 4 Matices Etapa 2 X
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 4 Matices Etapa 3 X
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 4 Matices Etapa 4 X
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 4 la Rioja Etapa 1 X
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 4 la Rioja Etapa 2 X
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 4 la Rioja Etapa 3 X
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 4 La Gran Vitoria Etapa 1 X
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 4 La Gran Vitoria Etapa 2 X
Vendedor 1 GYE NORTE ZONA 4 La Gran Vitoria Etapa 3 x
0O 4 4 4 4 0 4 4 3 4 0 4 45 3 0 3 4 4 4 0O 0 0 0O0O OO OO O0O0O0O0O0O0O0O0O0 0 0
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Tabla 36

Rutero vendedor 2

Cumplimiento por asesor
Aasesor 1
Aasesor 2 Rutero de visitas definido Visitas ejecutadas en el mes - 4 semanas
Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
Asesor Zona Subzona Urbanizacion Etapa | J]V M 1] J|V M 1]ajv]L M]3 f objetivo M|l |J M|l [J |V M |1 |3 |V YRS freal Cumplimiento
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Omega X X 2 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Natura X X 2 o] 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Magna X X
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Luna X X 2 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Iris X X 2 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Hermes X X 2 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Jupiter X X 2 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Krypton X X 2 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Galaxia X X 2 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Floral X X 2 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Estelar 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Doral X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Cosmos 1 o] 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Boreal X X 2 o] 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 5 Villa Club Aura X X 2 o] 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 6 Ciudad Celeste Estela X X 2 o] 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 6 Ciudad Celeste Delfina X X 2 o] 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 6 Ciudad Celeste la coral X X 2
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 6 Ciudad Celeste la serena X X 2 o] 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 6 Ciudad Celeste la rivera X X 2 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 6 Ciudad Celeste laria X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 6 Ciudad Celeste la marina X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 6 Ciudad Celeste la cristalina X 1 o] 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 6 Ciudad Celeste la brisa X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 6 Ciudad Celeste la dorada 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 6 Ciudad Celeste la peninsula X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 6 Ciudad Celeste la arboleda 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 7 Villa Bonita Etapa 1 X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 7 Villa Bonita Etapa 2 X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 7 Villa Bonita Etapa 3 X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 7 Villa Bonita Etapa 4 X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 7 El condado Etapa 1 X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 7 El condado Etapa 2 X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 7 El condado Etapa 3 X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 7 El condado Etapa 4 X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 7 Bali Etapa 1 X 1
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 7 Bali Etapa 2 X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 7 Bali Etapa 3 X 1 0 0%
Vendedor 2 GYE NORTE Zona 7 Bali Etapa 4 X 1
4 3 33 0 3 4 4304 4440 3 3 3 4 0 00O0O0OOOOOOOOOOOOO0O0O0
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Rutero de Visitas por vendedor

Tabla 37
Rutero visitas vendedor 1
Asesor 1 ZONA: GYE NORTE
S 04/06/2017 05/06/2017 06/06/2017 07/06/2017 08/06/2017
E N.-
M . .
A Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
N 1 Oro (la joya) Tiara (la joya) Quarzo (la joya) Esmeralda (la joya)
A 2 REUNION DE VENTAS Gema (lajoya) Ambar (lajoya) Murano ( la joya) Onix ( la joya )
3 Corona (la joya ) Opalo (la joya) Turqueza (la joya) Diamante (la joya)
1 4 Coral (lajoya) Perla (la joya) Platino ( la joya ) Brillante ( la joya )
: 11/06/2017 12/06/2017 13/06/2017 14/06/2017 15/06/2017
N.-
M
A Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
N 1 Zafiro Principe Guillermo Rey Carlos Etapa 1
A 2 REUNION DE VENTAS Rubi Reina Isabel Reina Beatriz Etapa 2
3 Rey Juan Carlos Principe Felipe Rey Arturo Etapa 3
2 4 Rey Eduardo Princesa Diana Etapa 4
s 18/06/2017 19/06/2017 20/06/2017 21/06/2017 22/06/2017
= N.-
X Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
N 1 Etapa 5 Etapa 4 Etapa 8 Etapa 1 (la rioja)
A 2 REUNION DE VENTAS Etapa 1 Etapa 5 Etapa 1 Etapa 2 (la rioja )
3 Etapa 2 Etapa 6 Etapa 2 Etapa 3 (la rioja )
3 4 Etapa 3 Etapa 7 Etapa 3
S 25/06/2017 26/06/2017 27/06/2017 28/06/2017 29/06/2017
E N.-
'\AA Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
N 1 Etapa 1 ( la gran vitoria ) oro (lajoya) Tiara ( la joya ) Quarzo (la joya)
A 2 REUNION DE VENTAS Etapa 2 ( la gran vitoria ) Gema (la joya) Ambar (la joya) Murano (la joya)
3 Etapa 3 ( la gran vitoria ) Corona ( la joya) Opalo (la joya ) Turqueza ( la joya )
4 4 Coral (lajoya) Perla (la joya) Platino ( la joya )
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Tabla 38
Rutero visitas vendedor 2

Asesor 2 ZONA: GYE NORTE
S 04/06/2017 05/06/2017 06/06/2017 07/06/2017 08/06/2017
E N.-
M
A Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
N 1 Omega (villa club) Iris (villa club) Krypton ( villa club ) Estelar (villa club)
A 2 REUNION DE VENTAS Natura ( villa club ) Hermes (villa club ) Galaxia (villa club ) Doral ( villa club )
3 Magna ( vlla club ) Jupiter (\villa club) Floral (villa club ) Cosmos (villa club)
1 4 Luna (villa club)
S 11/06/2017 12/06/2017 13/06/2017 14/06/2017 15/06/2017
E N.-
M
A Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
N 1 Boreal (villa club ) Delfina (Ciudad Celeste ) La Ria ( ciudad celeste ) La Dorada ( ciudad celeste )
A 2 REUNION DE VENTAS Aura (\lla club) La Coral (Ciudad Celeste ) La Marina ( ciudad celeste ) La Peninsula ( ciudad celeste )
3 Estela (ciudad celeste) |La Serena (Ciudad Celeste )[La Cristalina ( ciuadad celeste )|La Arboleda ( ciudad celeste )
2 4 La Rivera (Ciudad Celeste) La Brisa ( ciudad celeste )
= 18/06/2017 19/06/2017 20/06/2017 21/06/2017 22/06/2017
E | N.-
M
A Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
N 1 Etapa 1 (villa bonita ) Etapa 1 ( el condado Etapa 1 ( bali ) Omega ( villa club )
A 2 REUNION DE VENTAS Etapa 2 ( villa bonita ) Etapa 2 ( el condado ) Etapa 2 ( bali ) Natura ( villa club )
3 Etapa 3 ( villa bonita ) Etapa 3 ( el condado ) Etapa 3 ( bali ) Magna ( villa club )
3 4 Etapa 4 ( villa bonita ) Etapa 4 ( el condado ) Etapa 4 ( bali ) Luna (\illa club)
2 25/06/2017 26/06/2017 27/06/2017 28/06/2017 29/06/2017
N.-
M =
A Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
N 1 Iris (villa club ) Krypton (\villa club ) Boreal (villa club ) Delfina ( ciudad celeste )
A 2 REUNION DE VENTAS Hermes (\villa club) Galaxia (villa club ) Aura (villa club) La Coral ( ciudad celeste )
3 Jupiter (villa club) Floral (villa club ) Estela ( ciudad celeste ) La Serena ( ciudad celeste )
4 4 La Rivera ( ciudad celeste )

107



Tabla 39

Presupuesto mensual por vendedor

PRESUPUESTO MENSUAL POR VENDEDOR MEGA SERVICIOS JF ANO 2017
Presto Mensual Enero 2017
vendedor Presupuesto
Vendedor # 1 $ 11.940,44
Vendedor # 2 $ 11.940,44
Total general $23.880,87
Presto Mensual febrero 2017
vendedor Presupuesto
Vendedor # 1 $ 11.940,44,
Vendedor # 2 $ 11.940,44,
Total general $ 23.880,87
Presto Mensual Marzo 2017
vendedor Presupuesto
Vendedor # 1 $ 11.940,44
Vendedor # 2 $ 11.940,44
Total general $ 23.880,87
Presto Mensual Abril 2017
vendedor Presupuesto
Vendedor # 1 $ 11.940,44
Vendedor # 2 $ 11.940,44
Total general $23.880,87
Presto Mensual Mayo 2017
vendedor Presupuesto
Vendedor # 1 $ 11.940,44
Vendedor # 2 $ 11.940,44
Total general $23.880,87
Presto Mensual Junio 2017
vendedor Presupuesto
Vendedor # 1 $ 13.646,22
Vendedor # 2 $ 13.646,22
Total general $27.292,43
Presto Mensual julio 2017
vendedor Presupuesto
Vendedor # 1 $ 13.646,22
Vendedor # 2 $ 13.646,22
Total general $27.292,43
Presto Mensual Agosto 2017
vendedor Presupuesto
Vendedor # 1 $ 13.646,22
Vendedor # 2 $ 13.646,22
Total general $27.292,43
Presto Mensual Septiembre 2017
vendedor Presupuesto
Vendedor # 1 $ 13.646,22
Vendedor # 2 $ 13.646,22
Total general $27.292,43
Presto Mensual Octubre 2017
vendedor Presupuesto
Vendedor # 1 $ 13.646,22
Vendedor # 2 $ 13.646,22
Total general $27.292,43
Presto Mensual Noviembre 2017
vendedor Presupuesto
Vendedor # 1 $ 18.763,55
Vendedor # 2 $ 18.763,55
Total general $37.527,09
Presto Mensual Diciembre 2017
vendedor Presupuesto
Vendedor # 1 $ 18.763,55
Vendedor # 2 $ 18.763,55
Total general $37.527,09
TOTAL DE PRESUPUESTO 341.155,34
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3.6.4.Métodos y tiempos: Productividad en ruta

Los tiempos asignados para cada visita programada de los vendedores,
es de 25 minutos por cliente, es decir que podra realizar un promedio de 20
visitas diarias; esto le permitira optimizar la utilizacion del tiempo. Asi mismo,
se considera necesaria la aplicacion del método de simplificacion del trabajo,
bajo estandares establecidos por la Organizacion Mundial del Trabajo, en la

gue se definen los siguientes parametros:

* Analisis de la ruta en relacion a la jornada de ventas.
* Programacion previa de visitas.

» Eliminacion de actividades innecesarias.

« Utilizacion de herramientas y recursos de ayuda.

* Desarrollo de actividades comunes (venta y cobranza.

3.7. Realizacion de las Estrategias de Venta

3.7.1.Reclutamiento de vendedores: localizacion, seleccio n e

incorporacion

Considerando que la empresa Mega Servicios J.F., actualmente no
cuenta con una fuerza de ventas, puesto que el Gerente General era el
encargado de ejecutar las funciones de ventas, para la implementacion de
una nueva linea de servicios y el desempefio organizado de las actividades
de comercializacion, sera necesario realizar el reclutamiento de dos
vendedores. En este caso, se describira el proceso con base a tres etapas,

basadas en la preparacion, la accion y el recibimiento del nuevo personal.

A. Primera etapa: Preparacion de la accion de reclu  tamiento

En primer lugar, se definen los pardmetros para la seleccion del nuevo
personal de ventas, esto involucra la determinacion del perfil del cargo, el
objetivo general, los requisitos minimos y la descripcion de las funciones.
Esto le permitird al Gerente General de Mega Servicios J.F., incorporar a la
nomina de empleados al personal adecuado, que se ajuste a sus

requerimientos y exigencias de la empresa.
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Tabla 40

Perfil del cargo

J - R FORMATO DE PERFIL DE CARGO

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

Vendedor

Reporta a: Gerente General

Tipo de contrato: Fijo

2. OBJETO GENERAL DEL CARGO

Proporcionar una atencién personalizada a los clientes, con el principal propésito de dar a conocery ofrecer los
productos de la empresa Mega Servicios J.F., ademéas de mantenerse en comunicacidn continua con clientes
actuales y potenciales para ofrecerles la entera satisfacion de sus necesidades en disefio y adecuacion de
ambientes interiores y exteriores.

3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA

Ing. En Marketing

Ing. En Marketing y Ventas

3.2 EXPERIENCIA LABORAL

Minimo 2 afios desempefiando actividades de ventas
Preferible tener experiencia en venta de servicios

4.DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

COMPETENCIAS

FUNCIONES Generales  Técnicas _ "P°9®  periocidad
Funciones

Captar de clientes para la empresa X E D
Proporcionar asesoria y atencién de los clientes X E D
Realizar actividades de cobranza X E D
Consolidar la cartera de clientes de la empresa X A D
Aplicar técnicas de negociacion y cierre de ventas para
cumplir con las cuotas asignadas X A D
Preparacién de visitas con potenciales clientes X E D
Elaborar informes de las actividades de ventas y resultados X ] M
Preparar material de trabajo X ] D
Solucionar los problemas que pudieran existir con relacién
al servicio X D 0}
Convenciones
Tipo de funcién Ejecucién (e) Analisis (a) Direccion (d) Control (c)
Periocidad Ocasional (0) Diaria (d) Mensual (m) Trimestral ()

Ademas de establecer el perfil del vendedor, se determina un tipo de
remuneracion mixta para el cargo, es decir, ademas del sueldo fijo que se le
entregard a cada vendedor y beneficios por ley, se proporcionara un
porcentaje de comision de por ventas. El pago sera quincenal a través de
depdsitos, ademas sera importante que el vendedor cuente con vehiculo
propio (motocicleta) para movilizarse a las diferentes urbanizaciones segun

el territorio asignado.
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B. Segunda etapa: Accion de reclutamiento

La busqueda de candidatos se realizar4 a través de anuncios en paginas
especializadas de reclutamiento, y la recepcion del curriculum de los
interesados se realizara a través de correo electronico, en este caso las
personas responsables de la pre evaluacion de candidatos sera el Gerente
General de la empresa Mega Servicios J.F., es importante destacar que el
periodo de reclutamiento tendra un limite de 15 dias, distribuidos de la
siguiente forma:

* Recepcion de carpetas: 5 dias;

» Pre evaluacion de candidatos: 5 dias;

» Entrevista personal con pre-seleccionados: 2 dias

» Evaluacién de pre-seleccionados: 2 dias.

» Seleccion de personal: 1 dia.

Es necesario destacar que durante la accion de reclutamiento la
entrevista personal cumplird un papel fundamental, puesto que le permitira al
Gerente General de la empresa obtener informacién sobre las habilidades,
aptitudes y actitudes de los potenciales interesados. Por lo tanto, debera
realizar preguntas relacionadas con las habilidades de ventas, historial de

trabajo, conocimientos y estilo de venta, y de reflexion personal.

C. Tercera etapa: Recibimiento del personal

En la etapa de recibimiento de la nueva fuerza de ventas de Mega
Servicios J.F., el Gerente General debera proporcionar informacion basica,
incluyendo la estructura organizativa de la empresa, los patrones de los
procedimientos existentes, y beneficios sociales que se les proporcionara de

acuerdo a la normativa laboral vigente.

Ademas, se incluird sesiones para examinar los principios generales de
funcionamiento de la empresa, fuentes de obtencion de la informacion
necesaria, canales de informacion. Asi mismo, se debera suministrar
informacion de la linea de productos que comercializa la empresa, tanto
bienes como servicios de disefio y adecuacién de ambientes internos y

externos.
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3.8. Remuneracion de los vendedores

La remuneracion de los vendedores constituye uno de los aspectos
fundamentales que incidirdn en la relacion entre la empresa y los
vendedores. Asi mismo, se constituye como como una forma de motivacion
para la fuerza de ventas, por lo tanto a continuacion se procedera a
establecer el tipo de remuneracién, las primas de incentivos y la delimitacién

de los gastos del vendedor.

3.8.1.Sistemas mixtos

Se determina un tipo de remuneracion mixta, en la que se otorgara a cada
vendedor un sueldo fijo (Salario Basico Unificado) mas beneficios y ademas
se proporcionard un porcentaje de comision de 5% por ventas. De esta
forma se podra aprovechar la seguridad que le proporciona al personal
percibir un salario mensual establecido y ademas la ventaja de las
comisiones que representan un maximo incentivo para el vendedor, puesto
que le motivara a cumplir con las cuotas de ventas establecidas

mensualmente.

Delimitacion de los gastos del vendedor

Es necesario destacar que los gastos de viaje o transportacion que se
requieran para el desarrollo de las actividades de ventas en Mega Servicios
J.F., seran asumidos por la empresa. En este caso, la empresa Unicamente
se hard cargo de los gastos de relaciones publicas y atencién a clientes,
ademas de los gastos de gestidén del vendedor.

3.9. Control de ventas y de vendedores

3.9.1.Control del volumen de ventas

El Director de Ventas debera ejercer una gestion permanente del volumen
de ventas de los servicios, que registran los vendedores de manera anual en
la empresa Mega Servicios J.F., puesto que de esta forma podra identificar

el nivel de cumplimiento de las cuotas previamente establecidas.
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Tabla 41

Cuadro de control de cuotas

Zona Cuota % Cuota liento de cuota Resultados Diferencia Diferencia %
Vendedor 1 49% $170.577,67 80% $136.462,14 -$34.11553 20%
La Joya 53%  $91.162,61 50% $45.581,30 -$45.581,30 -3%
Ciudad Celeste 18%  $31.078,16 9% $2.797,03 -$28.281,13 -9%
Ceibos Norte 18%  $29.959,35 13% $3.894,72 -$26.064,63 -5%
Romareda %  $12.431,26 6% $74588 -$11.685,39 -1%
El Condado 1% $2.216,91 05% $1.10845 -$1.108,45 -0,5%
Matices 1% $2.071,88 05% $1.03594 -$1.03594 -0,5%
La Rioja 1% $1.657,50 1% $1.657,50 $0,00 0%
Vendedor 2 51% $170.577,67 90% $15351990 -$17.057,77 10%
Villa Club 50%  $86.057,02 50% $43.028,51 -$43.02851 0%
Villa del Rey 30%  $50.538,54 21% $10.613,09 -$39.92544 -9%
Metrépolis 11%  $18.739,69 11% $2.06137 -$16.678,32 0%
Villa talia 5% $8.672,41 5% $8.67241 $0,00 0%
Villa Bonita 2% $3.355,76 1% $167788 -$1.677,88 -1%
Bali 1% $2.142,83 1% $2.142,83 $0,00 0%
La Gran Vittoria 1% $1.071,42 1% $535,71 -$535,71 -0,05%

En este caso, se establece un sistema de control basado en un conjunto
de parametros de medicién, que le permitird obtener informacion relevante
para la toma de decisiones y la aplicacion de medidas correctivas que

contribuyan a impulsar las ventas, segun se requiera.

3.9.2.Control de otras dimensiones de la venta

En lo que respecta a las actividades de gestion que debera ejecutar el
Director de Ventas, es necesario considerar que ademas de los volumenes
de ventas se aplique un control a otras dimensiones relacionadas al control
de visitas y los gastos de viaje, cuyos resultados se reflejaran de forma
cuantitativa. El seguimiento que se realice a estos factores se basa en
procedimientos especificos que se ajusta a cada una de las dimensiones

analizadas, lo que permitira realizar informes y previsiones a largo plazo.
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A. Control de visitas

Una de las claves del éxito de las actividades de comercializacion que
ejerza la fuerza de ventas de la empresa Mega Servicios J.F., se centra en el
namero y la frecuencia de visitas, cuyos resultados permitiran medir la
capacidad y el interés de los vendedores de incrementar la penetraciéon en el
mercado seleccionado. Ademas, se expresa en términos absolutos del total
de las visitas realizadas que en comparacion con los datos anteriores, puede
ser considerado como un indicativo de la correcta administracion de la base

de clientes.

Desde esta perspectiva, las variables a considerar para el desarrollo de
las actividades de control seran las siguientes:

» Total de visitas realizadas por cada vendedor en un periodo semanal.

 Total de clientes visitados en una semana, de acuerdo al rutero
establecido.

» Total de ventas cerradas en las visitas en un periodo semanal.

» Total de ventas no realizadas en las visitas realizadas en un periodo

semanal, y causas de no-pedido.

B. Control de gastos de viaje

Considerando que la empresa Mega Servicios J.F., asumira los gastos
de viaje de los vendedores que deberan visitar las diferentes urbanizaciones
asignadas de acuerdo a la divisién de territorios y zonificacion de rutas
previamente establecidas; sera necesario que se incluya dentro de las
actividades de gestion, el control respectivo. Por lo tanto, el seguimiento
estariq a cargo del Director de Ventas, quien debera verificar de acuerdo a
las facturas presentadas por los vendedores el total de recursos destinados

a la compra de combustible u otros gastos relacionados con la movilizacion.
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3.9.3.Evaluacion de vendedores

Para cumplir con los objetivos de venta establecidos, el Director de
Ventas debe operar en dos direcciones diferentes: la primera se centra en
una revision del proceso de prevision de ventas para un periodo
determinado, mientras que la segunda se refiere al control de las ventas que
realiza cada vendedor, que es capaz de proporcionar informacion objetiva
sobre la productividad de la fuerza de ventas de forma individual, cuyos
resultados proporcionara informacién para establecer las acciones de

mejora.

El Director de Ventas debera llevar a cabo una accién de direccion
efectiva en relacion con una fuerza de ventas, tareas asignadas implican la
gestion y evaluacion de los resultados relacionados tanto a las actividades
técnicas, como la organizacion, planificacién, supervision y seguimiento de
las ventas; asi como evaluar el rendimiento de cada vendedor, cuyos
resultados de ventas podran ser cuantificables y analizados de forma
subjetiva. Por lo tanto, para el presente plan de negocios, se aplicaran los

siguientes ratios de medicion:

* Mediciones de salida: total de ventas, total de pedidos anulados,
relacion de ventas/visitas.

» Mediciones de entrada: Total de visitas, visitas realizadas por dia,
tiempos de cada visita, analisis de gastos.

3.9.4.Cuadro de mando del Director de Ventas

El método del Cuadro de Mando aplicado en el Departamento de Ventas
de la empresa Mega Servicios J.F., se aplicarda como una herramienta de
control para identificar el porcentaje de avances de las actividades que se
deberan realizar para cumplir con los objetivos establecidos de una forma
integrada y sistematica, ya que se analiza de forma simultanea la
perspectiva financiera, de clientes, procesos y Recursos Humanos, segun se

muestra a continuacion:

115



Tabla 42

Cuadro de Mando del Director de Ventas

CUADRO DE MANDO INTEGRAL
A 0,
Objetivos estratégicos SIS taite LAY
2017 Sefial roja < 90%
. FECHADE
OBJETIVO INDICADOR FORMULA REVISION META

= Aumentar la cuota del 25%de cuotade  [No. Clientes /Total Semestral 5%

S mercado mercado del mercado

g

g

S Aumentar las ventas de la

<5}

= empresa Mega Servicios 25% de ventas cgl:;;rotal de Mensual 2%

o JF.

o
o Incrementar los niveles de  [40% de recontratacion de N Clientes que )
° ) - ) ) recontratan / No. Trimestral 14%
= @ satisfaccion de los clientes |clientes X
>0 Total clientes
S c
g)-’_% Captar nuevos clientes para| 20% de inaresos de Facturacion clientes
> los servicios de jardineria 'g nuevos /Total Trimestral 8%
a nuevos clientes L

que ofrece la empresa facturacion
- . No. Reclamaciones
© Optimizar procesos de 15% de reclamaciones . .
° - i . / Total de servicios | Trimestral 5%
g & |atencién al cliente registradas prestados
= 0
o8
2o Optimizar el proceso Gastos Totales
g = p ) P Eficiencia comercial Equipo Comercial / | Trimestral 5%
aQ Comercial
Total de Ventas
° 2 Focalizacion en la 100% de empleados con |No. Empleados
< g ) 9 ) formacion en esta Formados / Total Anual 100%
= orientacion al cliente ;
2T competencia Empleados
S wn
Do
& 2 |incremento de las 5% de inversion en Inversion en
& § |destrezas enel dreade forl:nacién bruta formacion/ Total Anual 5%
@ |jardineria inversion

3.10. Ventas especiales

Considerando que la empresa Mega Servicios S.A., busca implementar

una nueva linea en su cartera de productos, que se enfocara a la

comercializacion de servicios de jardineria, es necesario que se apliquen

estrategias para ejecutar ventas especiales, puesto que por tratarse de

servicios entre sus principales caracteristicas se destaca la intangibilidad, la

inseparabilidad y la heterogeneidad.

Por lo tanto la fuerza de ventas de la empresa debera destacar la calidad

del servicio como factor diferenciador para captar clientes. Ademas,
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considerando que se trata de ventas que se realizan de forma directa fuera
del establecimiento, sera necesario que se establezca de forma clara las

condiciones del servicio y los beneficios que se proporcionara a los clientes.

3.11. Marketing mix

3.11.1. Producto o servicio

La linea de productos que se implementara en la empresa Mega Servicios
J.F., se centra en la categoria de jardineria; de forma especificamente se
incluira los servicios de disefio, renovacion y mantenimiento de jardines para

el sector de clientes urbanizacionales.

En este caso, a pesar de que el servicio se ofrecerd de forma
personalizada, se ha disefiado un catalogo basado en modelos pre
establecido que se ajustan a las tendencias actuales de jardineria, y se
presentan los posibles materiales que se podran incluir, tipo de follaje,
adornos, entre otros elementos; los mismos que podran variar a fin de
ajustarse a los gustos y preferencias de cada cliente. A continuacién, se
procede a detallar cada uno de los servicios que se ofrecera al mercado:
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Tabla 43

Servicios y estilos de jardines

Disefio de jardines Renovacion de jardines

Mantenimiento de jardines

Estilos modemos: Es un jardin informal de lineas claras y tendencias minimalistas. El jardin modemo busca el contraste de formas y texturas

duras con poca combinacion de colores. Se puede introducir numerosas estructuras de materiales modemos como hormigaén, ladrillos de
distintas formas y colores, madera de exterior, ceramica.

Riego de jardin

Estilo paisajista: El paisajismo modemo estd mayormente vinculado al disefio ya que utiliza el arte para sus obras de creacién; forma un
jardin simulando una pintura de plantas y naturaleza en general; podemos divisar figuras geométricas y abstractas con mezcla de colores y
flores; el paisajismo sostenible es el reflejo del paisajismo general, trata tdpicos como la conservacion del medio ambiente.

Aplicacién de abonos de jardin

Estilo oriental: Se caracterizan por ser espacios cerrados, posiblemente separados de los ruidos y disturbios provenientes del exterior. Es
por ello que son jardines que permiten sentir calma y tranquilidad. Suelen haber plantas como arces, bambues, viias, helechos, cerezos, lirios,
entre ofros. Ademas suele haber pequefias lagunas o recipientes con peces, grava o arena y muchas rocas de diversas dimensiones, formas,
texturas y pigmentaciones.

Manejo del suelo

Estilo feng shui: Este tipo de jardin de origen chino estudia e intenta explicar las energias que transmiten la naturaleza y la relacion de las
personas con la misma. Para ello se utilizan espacios mas bien reducidos, separados de los disturbios exteriores y que generen franquilidad.
Ademas debe ser un espacio equilibrado, no debe haber elementos que sobren ni que falten. Para ello deben poseer diversos tipos de
plantas (de muchas variedades y colores), piedras, elementos acuaticos, adomos como esculturas, entre otros, pero no puede haber ningln
tipo de exhibicién ostentosa. En estos jardines abundan las formas circulares y ondulaciones. Son muy utilizadas las plantas aromaticas, como
jazmines, rosas, también las flores de loto y orquideas, entre otras.

Extraccion de malas hierbas
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NMEGA SERVICIOS

Diseio de jardines Renovacién de jardines

Mantenimiento de jardines

Estilo tropical: En el jardin tropical la mayoria seran de hojas grandes, tales como palmeras y flores extrafias que soportan muy bien lugares
con poca luminosidad y hiimedos. La ventaja de los jardines tropicales es que apenas precisan un mantenimiento, debido a que las plantas se
desarrollan de manera completamente natural y inicamente debemos podarlas cuando empiecen a molestar a otra casa o jardin que se
encuentra cerca.

Estilo mediterraneo: Este tipo de jardin te pemite plantar diferentes especies, desde las tipicas de clima continental como otras que también
se adaptan bien a los climas calurosos, tales como palmeras, olivos, mimosas, higueras, cipreses. Por otro lado, estos jardines suelen
caracterizarse por un aspecto informal.

Estilo colonial: El jardin colonial nommalmente es un jardin muy fresco, tranquilo y en donde predomina un aroma natural, para ello se utilizan
flores aromaticas como las rosas, el azhar o los jazmines y se recomienda usar variedad de especies para que durante todo el afio se tenga
un aroma agradable. El pasto es ofro de los elementos mas importantes en este jardin por lo que debemos procurar tenerlo verde todo el afio,
para ello pueden usarse plantas tapizantes del suelo o hiedra.

Estilo de rosales: Las rosas, contrario a la creencia popular, hay que darle cuidados para mantenerias en 6ptimas condiciones. Aunque es
una planta bastante fuerte, si quieres que florezca y produzca brillantes hojas verdes hay que alimentaras en la forma correcta. Hay cientos de
tipos de rosa, desde trepadoras hasta miniatura.

Estilo vertical: Los jardines verticales trasladan toda la vegetacién a las paredes o superficies verticales creando ambientes de increible
originalidad y belleza. Para ello se usan especies de raiz corta que necesitan poco sustrato, y de esta manera aprovecharse de sus mdltiples
beneficios. Efecto, facilidad de mantenimiento y repercusion positiva en el medio son alguno de ellos.

Estilo rocoso: Los jardines rocosos puedes ser combinados con una cascada donde se utilizaran piedras redondeadas por donde caera el
agua. La composicién puede ser mixta, la piedras son colocadas usualmente de forma organica o geométrica imitando un paisaje montafioso
o la paz en la superficie de un lago. Estos jardines son de bajo mantenimiento, con especies que soportan la sequia, y dan poca tarea para su
cultivo,las especies son variadas, estad compuesto por rocas, guijarros,arbustos perennes, con o sin flor. Especies bulbosas,coniferas,
margaritas ,herbaceas ,distintos objetos decorativos, otorgan un efecto especial y Gnico al jardin.

Fertirmigacion
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3.11.2. Precio

En cuanto a la estrategia, se considera pertinente aplicar precios por
cartera de productos, considerando que la nueva linea de servicios incluye el
disefio, renovacion y el mantenimiento de jardines. En este caso, se
establece un precio base para cada una de estas lineas, sin embargo el
mismo podré variar dependiendo de los materiales que se incluyan, modelo
de jardin y las dimensiones, por lo que se debera elaborar un presupuesto
previo al desarrollo de cada proyecto. A continuacion se establecen los

precios base de cada servicio:

» Disefio de jardin: $25 por metro cuadrado.
* Renovacion de jardin: $25 por metro cuadrado.

« Mantenimiento de jardin: $20.

3.11.3. Plaza

La comercializacion de los servicios de la nueva linea de servicios de
disefio y renovacion de jardines que implementara la empresa Mega
Servicios S.A. en su cartera de productos actuales, se realizara de forma
directa sin la intervencion de intermediarios. En este caso, la cobertura inicial
se limita a las urbanizaciones del sector norte y periferias de la Ciudad de

Guayaquil, segun se muestra en la siguiente grafica:
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Figura 40 Cobertura del servicio

Fuente: (Google Maps, 2016)

3.11.4. Promocion

Para la elaboracion del material promocional de la nueva linea de
servicios que implementara la empresa Mega Servicios J.F., se hara uso de
la marca monocromatica que podra utilizarse con diferentes fondos segun se
requiera, en este caso sera fundamental incluir en todas las piezas

publicitarias la imagen de marca para generar mayor recordacion en los
consumidores.
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Figura 41 Marca monocromatica

Una vez establecida la marca monocromatica, se procede a detallar las
estrategias de promocion, los diferentes medios y material publicitario que se
utilizara para dar a conocer la linea de servicios de jardineria que ofrecera la
empresa. En primer lugar, se diseflara un catalogo de servicios como
material de apoyo que se proporcionara a la fuerza de ventas de Mega
Servicios J.F., que deberén llevar a las visitas con potenciales clientes,
puesto que incluird diferentes modelos de jardines que se ajustan a las

tendencias actuales, segun se muestra a continuacion:
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Activacion del servicio

En primer lugar, como estrategia de activacion del servicio y como medio
de promocion se realizara una exposicion de la nueva linea de jardineria que
introducira la empresa Mega Servicios J.F., la misma que se realizara
durante el primer mes de implementacion. Para lo cual se debera solicitar la
autorizacion de la administracién de las diferentes urbanizaciones, para la
ubicacion de una carpa informativa en el area social de las mismas. En este
caso se trabajard a través de canjes con la urbanizacidn, puesto que se
prestara el servicio de mantenimiento de las areas verdes de la urbanizacion

a cambio del acceso para realizar las actividades de ventas.

En la jornada de exposicion participara la fuerza de ventas de la empresa,

donde informaran a los residentes de la urbanizacibn acerca de las
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caracteristicas de los servicios que se ofreceran, las tendencias en jardines,
precios, tiempos de entrega, asi como también se encargaran de recabar las
sugerencias de los potenciales clientes y resolver las inquietudes que
pudieran surgir con respecto a los servicios. Esta actividad no solo servira
para dar a conocer a la empresa Mega Servicios J.F. y los servicios, sino
también les permitira a los vendedores elaborar una base de datos de los

potenciales clientes. En este caso, se utilizara los siguientes materiales:

RYICIOS.

Figura 43 Carpa para exposicion

Figura 44 Uniforme de la fuerza de ventas
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Considerando que la fuerza de ventas, seran los representantes de Mega
Servicios J.F., serd necesario que la imagen que proyecten a los
consumidores sea representativa de la empresa, por lo tanto se les
proporcionara a los vendedores un uniforme con el propdésito de que puedan
ser reconocibles como miembros de la organizacion, el cual deberan utilizar
en las exposiciones de activacion que se realicen. Ademas, se les facilitara
material de apoyo tales como medios impresos tripticos, tarjetas de
presentacion, y roll up segun se muestra a continuacion:

L

DISENO, REMODELACION Y ADECUACION
DE AMBIENTES INTERIORES Y EXTERIORES

DISENO DE™
JARDINES

 MANTENIMIENTO
~ DE JARDINES

NMEGA, SERVICIOS
® @

@megaserviciosjf 0994135781

Figura 45 Banner
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Figura 46 Roll up

Materiales impresos

En este caso del material impreso, se utilizaran tripticos y tarjetas de

presentacion que se proporcionara a la fuerza de ventas para que éstos a su

vez puedan entregarlo a los potenciales clientes, tanto en el desarrollo de la

exposicion como en las visitas que realicen.
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Figura 47 Tripticos

Figura 48 Tarjetas de presentacion
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Medios digitales

En el caso de los medios digitales, en este caso la empresa Mega
Servicios J.F., ademas de la aplicacion de Whatsapp, utilizara Facebook e
Instagram, para mostrar los diferentes modelos de jardines que ofrece, asi

como otras lineas de productos que comercializa la empresa.

L&
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DE AMBIENTES

ﬁ MEGAS R
- al
r P —
Mega Servicios J.F. | «reose~ | [ s citona soyos

do v | W Measaje |
Biogratia ormacién  Folos  Megusta  Videos

Mega Servicios 1.F.

R
Figura 49 Facebook
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Figura 50 Tarjetas de presentacion
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Promocion de ventas

En lo que respecta a la estrategia de promocion de ventas, durante el
primer trimestre a partir de la implementacion de la nueva linea de servicios
de jardineria en la empresa Mega Servicios J.F., se ofrecera a los clientes

gue contraten el servicio de disefio y remodelacion de jardines, durante el

siguiente mes posterior el mantenimiento de los mismos sin costo adicional.

Le DfrE;Ei_EITIﬂ)S
| mes Gratis de ™
mantenimiento
de su jardin

Fare urbanizaciones, co
servicio de diseno Y reng
Jjardines.

Teléfono: 0994135781
WEGA SERVI

a2 Correo: megaservicios,j.f.8gmail.com

Figura 51 Promocién de ventas
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CAPITULO IV
ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1. Hipdtesis de partida

4.1.1.Capital inicial

Tabla 44
Capital inicial
Valor de Valor de
Cantidad ACTIVO Adquisiciéon Adquisicion
Individual Total
MUEBLES Y EQUIPOS
2 Computadora 500,00 1.000,00
2 Escritorio 70,00 140,00
2 Silla 80,00 160,00
1 Impresora 100,00

TOTALES 1.400

Tabla 45
Inversion en capital de trabajo

Meses a .

: : Inversion

invertir
2 Valor Mensual Costos Fijos 9.318,14 18.636,27
2 Valor Mensual Costos Variables 13.432,99 26.865,98

TOTAL 45.502,25

Tabla 46
Inversion total

Total de Inversion Inicial

Inversion en Activos Fijos $ 1.400,00

Inversion en Capital de Trabajo $ 45.502,25

Valor total de la inversion $46.902,25

Se presenta los valores del capital inicial el mismo que tiene por total el

valor de $1.400 dolares los mismos que estan representado como inversion
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en activos fijos, mientras que la inversion en capital de trabajo se considera
los costos fijos mensuales teniendo un valor de $9.318,14 dolares y el valor
mensual de los costos variables que son $13.432,99 dolares de la misma
forma se identifica que los meses que se necesitaran en la inversion seran 2,

por lo tanto tiene como valor total la cantidad de $45.502,25 délares.

4.1.2.Politica de financiamiento

Tabla 47
Politica de financiamiento

Financiamiento de la Inversion 46.902,25

Recursos Propios 46.902,25 100%
Recursos de Terceros 0,00 0%

En lo que respecta a la politica de financiamiento se presenta una
inversion a través de recursos propios es decir que la empresa Mega
servicios J.F. asumira los gastos de la creacion de la nueva linea de

negocio.

4.2. Presupuesto de Ingresos

4.2.1.Volimenes

Tabla 48
Estimacion de volimenes
ingresos proyectados

Crecimiento esperado 6%

Producto cantidades (En unidades)

2018
Disefio de jardines 525 557 590 625 663

Mantenimiento 225 239 253 268 284
Total 750 795 843 893 947

A continuacion se presenta la estimacion de los volimenes de ventas de
lo que ofrecera la empresa Mega servicios S.A. los que se identifican por
disefio de jardines y mantenimiento. A su vez se presenta el crecimiento
esperado del 6% el mismo que fue impuesto por los autores debido al

conocimiento del mercado y de la competencia indirecta.
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4.2.2.Precios

Para definir el valor monetario que se pretende cobrar al usuario final se

procedio a realizar la siguiente formula:

Costo unitario de produccion
1 — Margen de utilidad

Precio de venta =

Tabla 49
Estimacion de precios

2018

Precio unitario (En $3)

Disefio de jardines 471 500 529 561 595
Mantenimiento 68 73 77 82 86
Total 540 572 606 643 681

Con respecto a la formula es aplicada ya que la empresa tiene la
capacidad de fijar el precio de venta al publico ya que no depende de una

matriz.

4.2.3.Ventas esperadas

Tabla 50
Ventas esperadas

ingresos proyectados

Crecimiento esperado 6% 6% 6% 6%

2017 2018 2019 2020 2021
Disefio de jardines 525 557 590 625 663

Producto cantidades (En unidades)

Mantenimiento

225 239 253 268 284
Total 750 795 843 893 947

Precio unitario (En $3$)

Disefio de jardines 471 500 529 561 595
Mantenimiento 68 73 7 82 86
Ingresos (En U$$ 2017 2018 2019 2020 2021
Disefio de jardines $ 24746158 $ 278.04784 $ 312.414,55 $  351.02899 $ 394.416,17
Mantenimiento $ 1541497 $  17.32026 $ 19.461,04 $ 21.866,42 $  24.569,11

VENTAS TOTALES $ 262.876,55 $ 295.368,09 $ 331.875,59 $ 372.89541 $ 418.985,28

Por lo consiguiente se presentan las ventas esperadas, las mismas que
son producto del resultado de multiplicar el precio por el volumen.
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4.3. Presupuesto de Costos

4.3.1.Materia Prima

En la presenta tabla se observa el costo de la materia prima para el
servicio de disefio de jardines el mismo que tiene el valor de $225 ddlares,
considerando que la mano de obra tiene un valor de $50 el metro cuadrado
este valor es de acuerdo a lo que estipula los que realizan este tipo de obra

y ofrecen sus servicio de forma independiente.

Con respecto a la trasportacion el flete de la arcilla tiene un valor de $ 20
la cantidad adecuada para los 15 o 20 m?, mientras el flete de las plantas
desde milagro tiene un valor de $40 délares esto da la suma de $60 dolares,
mientras que los costos indirecto de fabrica se tiene el costo de un masetero
de pléastico grande de $6,00 y otro de $3,00 de acuerdo a lo que solicite el

cliente este va sumando.

Tabla 51

Anexo de materia prima para el disefio de jardines

Disefio de jardines

Cantidad Detalle Valor unitario

30 Sacos de arcillas $ 2,00 $ 60,00
6 Tierra de sembrado $ 1,00 $ 6,00

3 sacos Cocha de café $ 1,00 $3,00 |
10 Mtrs Cesped $ 1,50 $ 15,00
1 Palma fenix de doble pata $12,00 $ 12,00
1 Palma cica $ 10,00 $ 10,00
25 Hizoras rosadas $ 1,00 $ 25,00
30 Hizoras amarillas $ 1,00 $ 30,00
20 Hizoras rojas $ 1,00 $ 20,00
70 Durantas $ 0,20 $ 14,00
3 Sacos de piedra bola de rios $10,00 $ 30,00
199 Costo total $ 40,70 $ 225,00
20 Metros $ 2,50 $ 50,00
Costo total $ 50,00
Fletes de arcilla $ 20,00
Flete de plantas desde milagro (Banco de $ 40.00

arena milagro via Naranijito) !

Costo total $ 60,00

1 Maceteros de plasticos Grandes $ 6,00 $ 6,00

1 Maceteros de plasticos pequefio $ 3,00 $ 3,00

Total de costo $ 9.00

Total de los costos por 20 mtrs $ 344,00

Total de costo unitario $17,20
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Tabla 52
Anexo de materia prima para el servicio de mantenimiento

Mantenimiento

Valor
unitario

Cantidad Detalle
20 Metros $2,50 $ 50,00

Total de costo por 20 mtrs $ 50,00

4.3.2.Mano de Obra Directa

De tal forma se tiene el costo total por los 20 metros cuadrados $344,00
mientras que mantenimiento se aplica el valor de la mano de obra de $50
dolares en los 20 metros cuadrado, se menciona que si el cliente desea algo

adicional este incrementara su valor de costo.

Tabla 53

Anexo de materia prima para el servicio de mantenimiento

Mantenimiento

Cantidad Detalle V.alo.r
unitario

20 Metros $ 2,50 $ 50,00

Total de costo por 20 mtrs $ 50,00

4.4. Andlisis de Punto de Equilibrio

Para el punto de equilibrio se procedi6 a realizar la siguiente formula que

se presenta a continuacion:

Costo fijo total

Punto de equilibrio = - — - —
Precio unitario — costo variable unitario
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Tabla 54
Punto de equilibrio

2017 2018
Precio unitario (En US$) $539,73 $572,11 $ 606,44 $642,82 $681,39
Costo variable Unitario (En U$$) $394,00 $40732 $421,08 $43532 $450,03
Costo fijo total (En U$S) $48.721,63 $50.368,42 $52.070,87 $53.830,86 $55.650,35
Punto de eqilibrio 347 318 292 269 249

Al haber calculado el punto de equilibrio del total de los servicios se tiene
gue para solventar los costos fijos totales se debe vender el minimo de 408

servicios entre mantenimiento y disefio de jardines.

4.5. Presupuesto de Gastos

Tabla 55
Presupuesto de gastos

PROYECCION DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Segun Inflacién anual proyectada la misma que 3.38% 3.38% 3.38% 3.38% 3.38%
fue tomada del afio anterior 2015 ' : : ' :

Costos Variables / Afios
Promedio

TIPO DE COSTO 2018 2019 Mensual Primer
Afio
Disefio de jardines $180.646,96 $197.957,99 $216.927,91 $237.715,68 $ 260.495,50 $15.053,91
Mantenimiento $11.252,93 $12.331,27 $13.512,95 $14.807,87 $16.226,88 $937,74

Total Costos Variables $191.899,88 $ 210.289,26 $ 230 .440,86

Costos Fijos / Afios

$ 252.523,55 $ 276.722,38 $15.991,66

Promedio

TIPO DE COSTO 2019 Mensual Primer
Afio
Gastos Sueldos y Salarios $ 36.925,63 $38.173,71 $39.463,98 $40.797,87 $42.176,83 $3.077,14
Gastos en Servicios Basicos $6.060,00 $6.264,83 $6.476,58 $6.695,49 $6.921,80 $ 505,00
Gastos de Ventas $5.736,00 $5.929,88 $6.130,31 $6.337,51 $6.551,72 $6.773,17
Total Costos Fijos $48.721,63 $50.368,42 $52.070,87 $53.830,86 $ 55.650,35 $3.451,77

En los presupuestos de gastos se mencionan los valores variables y los
fijos en los cuales se incluye los gastos de sueldos y salarios, los gastos en
servicios béasicos y los gastos de ventas, a su vez se menciona que para una
proyecciéon de costos tantos fijos se considera la inflacion del afio anterior la
cual es de 3,38% segun lo menciona el Instituto Nacional de Estadistica y
Censo (2015).
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4.6. Factibilidad financiera

4.6.1.Valoracion del plan de negocios

Tabla 56
Valoracién econémica
2017 2018 2019 2020 2021
Flujo de caja acumulado 22.25504 4952369 87.24833 137.211,90 201.442,60
AW EEIE EE ER VR El 2464721 $2.621,44 $40.346,08 $90.309,64 $154.540,35
salvamento
Tasa de descuento 18,63%
Inversién -46.902
47.884

48,82%
1 Afioy 10 meses

Afo de recuperacion

En el presente cuadro se interpreta la viabilidad economica y financiera la
misma que se determina mediante la tasa de descuento del 18,63% ya que
es de la sumatoria de la tasa premio del mercado multiplicado por el beta del
servicio mas la tasa libre de riesgo mas el riesgo pais del 31 de julio del

presente afo.

El mismo que es inferior al porcentaje de la tasa interna de retorno del
proyecto el cual se encuentra con un 48,82%, de la misma forma se visualiza
que el valor actual neto es superior a la inversion presentando un periodo de
recuperacion de un afio 8 meses verificando que existe una viabilidad

econdmica y financiera.

4.6.2.Analisis de sensibilidad

Tabla 57
Analisis de sensibilidad

Factor Valor

BASE

Valor Factor Valor

Variable

Factor

Precio 0,95

$499,07

1,00

$525,33

0,95

$ 499,07

Cantidad

1,01

1010

1,00

1.000

1,15

1150

VAN

-$21.241

$74.353

$375.337

En el presente cuadro se muestra el andlisis de sensibilidad el mismo que
se representa por pesimista, base y optimista, mostrando de esta forma que
es viable el documento siempre y cuando sea de acuerdo al proyecto y de

forma optimista también puede crecer el negocio.
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CAPITULO V

RESPONSABILIDAD SOCIAL

5.1. Base legal

La base legal con la cual se sustenta el desarrollo del presente plan de
negocios, se centra en primer lugar se toma como referencia la Constitucion
de la Republica del Ecuador (2008):

Capitulo séptimo
Derechos de la naturaleza

Art. 71.- La naturaleza o Pachamama, donde se reproduce y realiza la
vida, tiene derecho a que se respete integralmente su existencia y el
mantenimiento y regeneracioén de sus ciclos vitales, estructura, funciones y

procesos evolutivos.

Toda persona, comunidad, pueblo o nacionalidad podra exigir a la
autoridad publica el cumplimiento de los derechos de la naturaleza. Para
aplicar e interpretar estos derechos se observaran los principios establecidos
en la Constitucién, en lo que proceda.

El Estado incentivara a las personas naturales y juridicas, y a los
colectivos, para que protejan la naturaleza, y promoveré el respeto a todos

los elementos que forman un ecosistema.

Art. 72.- La naturaleza tiene derecho a la restauracion. Esta restauracion
sera independiente de la obligacion que tienen el Estado y las personas
naturales o juridicas de indemnizar a los individuos y colectivos que

dependan de los sistemas naturales afectados.

En los casos de impacto ambiental grave o permanente, incluidos los
ocasionados por la explotacién de los recursos naturales no renovables, el

Estado establecera los mecanismos mas eficaces para alcanzar la
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restauracion, y adoptara las medidas adecuadas para eliminar o mitigar las

consecuencias ambientales nocivas.

Art. 73.-El Estado aplicard medidas de precaucion y restriccion para las
actividades que puedan conducir a la extincion de especies, la destruccion

de ecosistemas o la alteraciéon permanente de los ciclos naturales.

Se prohibe la introduccion de organismos y material organico e inorganico

gue puedan alterar de manera definitiva el patrimonio genético nacional.

Art. 74.-Las personas, comunidades, pueblos y nacionalidades tendran
derecho a beneficiarse del ambiente y de las riquezas naturales que les

permitan el buen vivir.

Los servicios ambientales no seran susceptibles de apropiacion; su
produccion, prestacion, uso y aprovechamiento seran regulados por el
Estado.

Actualmente, a partir de la aprobacién de la nueva Constitucién de la
Republica del Ecuador, se incluyé como sujeto de derecho a la naturaleza,
por lo tanto el Estado a través de los ministerios encargados, busca
salvaguardar la integridad de la naturaleza. Ademas tiene una incidencia
directa la Ley Organica Reformatoria al Codigo Orgéanico de Organizacion
Territorial, Autonomia y Descentralizacion COOTAD (2015), la cual en su

articulo anico, en sustituciéon al anterior art. 424, menciona lo siguiente:

En la division del suelo destinado a fraccionamiento para urbanizacion, se
entregara sola vez el 15% calculado del area util del terreno, para areas
verdes y equipamiento comunal. Destinado exclusivamente para &reas
verdes el 50% de la superficie entregada. El urbanizador debera entregar a
la municipalidad la casa comunal y el area verde totalmente terminadas, los
predios se gravaran con prohibicion de enajenar hasta el cumplimiento de

las obligaciones del urbanizador.

La entrega de la sumatoria de areas verdes, comunales y de vias, no
debera exceder el 35% de la propiedad. No se exigira area verde o comunal

en los siguientes casos de division o fraccionamientos:
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e Cuando los predios ha fraccionarse sean producto de divisiones
anteriores en las cuales se haya contribuido para areas
comunales.

* Cuando el 15% del area util del predio sea inferior a la cabida que
establezca la zonificacion del sector, mismo que se compensara
con el pago en dinero segun avalluo catastral del terreno.

* En caso de divisiones de hecho, judiciales, realizados entre
herederos y por donacion de padres a hijos.

* En caso de division de un predio por herencia, division de hecho o
division judicial el tamafio del lote podra ser inferior al establecido
en la zonificacién del sector, en ningun caso podra ser menor a

cien metros en zonas urbanas y menor a 200 en zonas rurales.

En este caso, considerando que organismos internacionales han sugerido
un porcentaje de areas verdes por habitantes. En la Ley Organica
Reformatoria al Codigo Organico de Organizacién Territorial, Autonomia y
Descentralizacion COOTAD, donde se establece que en zonas
urbanizacionales debe incluirse el 15% de areas verdes. Ademas, segun la
Ordenanza Sustitutiva de Parcelaciones y Desarrollos Urbanisticos (2011),
en su articulo 12, numeral 12.2 se determina que “en las urbanizaciones
residenciales debe incluirse espacios de areas verdes no menor al 10% ni

mayor al 20%".

5.2. Beneficiarios directos e indirectos

Las actividades comerciales de la empresa Mega Servicios J.F. se
desempeiia en funcion del valor que esta pueda generar para beneficiar a
sus clientes, proveedores, trabajadores y a la sociedad, mejorando

continuamente sus procesos.
Beneficiario — cliente:

La empresa se preocupa por satisfacer las necesidades de sus clientes
por tanto presenta novedosas propuestas y alternativas de: reemplazo de

plantas de acuerdo a la temporada climatica, disefio — estético para la
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presentacion de sus plantas en el jardin, mantenimiento o reutilizacion de las

plantas con las que cuenta el cliente.

Por otro lado, cumple con el propdsito de fomentar una cultura ambiental
educando acerca del cuidado del medio ambiente desarrollando una cultura
de calidad a la comunidad a quienes va dirigido el Plan de Negocio

propuesto.

Beneficiario — proveedores:

Con el desarrollo del Plan de negocio se aporta a la creacion o
estabilizacion de empleo en la zona donde se establece la empresa

proveedora de insumos para la adecuacion de jardines.
Beneficiario - trabajadores:

Generando y fortaleciendo el ambiente organizacional haciendo participe
a cada uno de los trabajadores permitiendo la aportaciéon de ideas de
mantenimiento y disefio, estrategia para reducir costos de esta manera los
trabajadores brindaran una respuesta rapida a cualquier problema que se
presenta en la ejecucion del Plan de Negocio propuesto sin esperar la

intervencién de una persona especializada.

5.3. Politicas de responsabilidad corporativa

La Responsabilidad Social Corporativa (RSC) es la practica o el modo
gue tiene una empresa para desarrollar sus actividades de negocio y/o
comerciales, caracterizandose por considerar los posibles impactos que sus
actividades implicitas pueden generar sobre sus clientes, trabajadores,
propietarios, comunidad y el medioambiente. Esto implica el cumplimiento

obligatorio de las normativas legales tanto nacionales como internacionales.

La utilizacion de recursos y/o materia prima permiten clasificar a la
empresa Mega Servicios J.F. como eco-eficiente por cuanto trabaja con
abono organico es decir con residuos vegetales para crear composta, con la

finalidad de no emitir gases toxicos al medio ambiente.
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Y, por otro lado en la busqueda de bienestar de sus clientes y de la

comunidad, acerca del consumo y/o ahorro de energia la empresa utiliza

lamparas ahorradoras, en sus operaciones y en el servicio que ofrece, con el

fin de reducir el uso de energia.

Resumidamente, la responsabilidad social corporativa (RSC) de la

empresa Mega Servicios J.F., se desarrollara en base a las principales

responsabilidades éticas de la empresa con su equipo de colaboradores y la

comunidad, las cuales se detallan seguidamente:

Ofrecer a los clientes y a la sociedad con productos buenos,
adecuados y en condiciones optimas, con la mayor calidad posible,
buscando se evidencie una armonia con la naturaleza a través de
productos ecoldgicos con un manejo eficiente de los recursos con
los que cuenta la empresa.

Velar por la preservacion del medio ambiente evitando cualquier
tipo de contaminacion minimizando la generacion de residuos y
racionalizando el uso de los recursos naturales y energéticos.
Funcionar en base al cumplimiento de las leyes, reglamentos y
normas respetando los contratos legales y compromisos
adquiridos.

Respetar los derechos humanos ofreciendo a los colaboradores las
mas Optimas condiciones laborales alineadas a favorecer su

seguridad y salud en el trabajo.
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CONCLUSIONES

Los resultados obtenidos de la investigacion de mercado demostraron
que la mayor parte de los consumidores actualmente no poseen un jardin en
sus casas, asi mismo se identific6 que existe un 67% de aceptacion de

personas que estan dispuestas a adquirir el servicio de disefio de jardines.

Se identificO que actualmente la mayor competencia directa para la
empresa Mega Servicios J.F., son los jardineros informales, puesto que los
precios que estos cobran por servicio son bajos; sin embargo la calidad final
del servicio que éstos ofrecen no cumplen con las expectativas de los
consumidores. Por otra parte, las empresas especializadas, se dirigen
principalmente hacia un target alto, por lo que sus precios son mas elevados
y en muchos casos no son accesibles para un segmento de nivel

socioeconémico By B+.

Ademas, se identificé el precio que los consumidores estan dispuestos
a pagar por el servicio, considerando también la frecuencia en la que el
cliente estaria interesado en recibir el servicio de mantenimiento del jardin, la

mayoria preferiria que se realice de manera quincenal o trimestral.

RECOMENDACIONES

Se recomienda aplicar las estrategias propuestas de promocion y
ventas para atraer a la cuota de clientes que la empresa Mega Servicios J.F.

busca captar durante el primer afo.

Se recomienda proporcionar la capacitacion respectiva a la nueva
fuerza de ventas, en estrategias de ventas y negociacion, de modo que se

contribuya con el nuevo personal a alcanzar sus cuotas de ventas.

Se recomienda realizar estudios de mercado posteriores para analizar
la percepcion y preferencias de los consumidores con respecto a las

tendencias y disefos de jardines.

142



REFERENCIAS

Armstrong, G., & Kotler, P. (2010). Fundamentos de marketing. Monterrey:
Pearson Educacion.

Asamblea Constituyente. (2008). Constitucion de la Republica del Ecuador.
Quito: Asamblea Constituyente.

Asamblea Nacional. (2008). Constitucion de la Republica del Ecuador. Quito:
Registro Oficial.

Asamblea Nacional. (2015). Ley Orgénica Reformatoria al Cédigo Orgénico
de Organizacién Territorial, Autonomia y Descentralizacion COOTAD.
Quito: Registro Oficial.

Banco Central del Ecuador. (2015). Precio mensual del petréleo. Quito:
Banco Central del Ecuador.

Banco Central del Ecuador. (2016). Indicadores econémicos. Quito: Banco
Central del Ecuador.

Google Maps. (11 de Julio de 2016). Google Maps. Recuperado el 11 de
Julio de 2016, de Guayaquil:
https://www.google.com.ec/maps/place/Guayaquil/ @-2.1286784,-
79.8443331,11.5z/data=!4m5!3m4!1s0x902d13che855805f:0x8015a4
92f4fcad73!8m2!3d-2.1709979!4d-79.9223592?hl=es

Instituto Nacional de Estadistica y Censo. (2015). Inflacion anual 2015.
Quito: Instituto Nacional de Estadistica y Censo.

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. (2010). Censo poblacional.
Guayaquil: INEC.

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. (2010). Presentacion del indice
verde urbano. Guayaquil: INEC.

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. (2015). Acceso a las tecnologias
de la informacion. Quito: INEC.

Jijon, C., & Helena, L. (2011). EI medio ambiente en el Ecuador. Quito:
Instituto Latinoamericano de Investigaciones Sociales.

Kaplan, R., & Norton, D. (2014). Mapas estratégicos: Convirtiendo los activos
intangibles en resultados tangibles. Madrid: Grupo Planeta Spain.

Martinez, D., & Milla, A. (2012). Andlisis del entorno. México, D.F.: Ediciones
Dias de Santos.

143



Ministerio Coordinador de Politica Economica. (2015). ¢ Qué explica la caida
de los precios internacionales del petréleo? Quito: Ministerio
Coordinador de Politica Economica.

Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda; Ministerio del Ambiente. (2013).
Generacion y restauracion de areas verdes para la ciudad de
Guayaquil: "Guayaquil ecoldgico". Quito: Ministerio de Desarrollo
Urbano y Vivienda; Ministerio del Ambiente.

Muy llustre Municipalidad de Guayaquil. (2011). Ordenanza Sustitutiva de
Parcelaciones y Desarrollos Urbanisticos. Guayaquil: Muy llustre
Municipalidad de Guayaquil.

Nufez, J. (2014). Guayaquil crece de manera horizontal. Guayaquil: Diario El
Comercio.

OMS. (2015). Espacios destinados a areas verdes por habitante. Ginebra:
Organizacion Mundial de la Salud.

Porter, M., & Kramer, M. (2011). Creating Shared Value: Redefining
Capitalism and the Role of the Corporation in Society. New Yok:
Harvard Business Review.

Presidencia de la Republica. (2011). Ley de Fomento Ambiental y
Optimizacion de los Ingresos del Estado . Quito: Registro Oficial.

Presidencia de la Republica. (2016). Ley Organica de Solidaridad y de
Corresponsabilidad Ciudadana para la Reconstruccion y Reactivacion
de las Zonas Afectadas por el Terremoto de 16 de abril de 2016.
Quito: Registro Oficial.

Revista Lideres. (2015). EI emprendimiento en Ecuador crece, pero no es
estable. Revista Lideres, 12.

Sainz de Vicufa, J. (2015). El plan estratégico en la practica. Madrid: ESIC
Editorial.

Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo. (2013). Plan Nacional para
el Buen Vivir 2013-2017. Quito: Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo.

Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo. (2015). Estrategia nacional
para la igualdad y la erradicacion de la pobreza. Quito: SENPLADES.

144



ANEXOS

Anexos 1 Carta de autorizacion

Guayaquil 29 de Marzo 2016

CARTA DE AUTORIZACION

A QUIEN INTERESE.

Por medio del presente se autoriza al Sr. Félix Choez Araujo CL. 091875039-9 y al Sr.
Cristobal Araujo Cox CI. 0913148409 , para que puedan realizar el Proyeclo de Tesis
para la Universidad Catolica Santiago de Guayaquil (UCSG) Faculiad de Especialidades
Empresariales Carrera de Ingenieria en Administracion de Ventas , y puedan hacer
uso de la informacion de la empresa que manejo con RUC; 0916001563001 como
persona natural (MEGA SERVICIOS JF), el mismo que consiste en realizar un Plan de
Negocios para la infroduccion del producto de Disefio y Renovacion de Jardines para

las Urbanizaciones del Sector Norte y Periferias de Guayaquil afio 2017.

Sin ofro particular

Sra. Geovanny Maribel Araujo Cox
CL 0916001563

Direccion: Fco Jacome Mz.262 Solar 3
Email: Mulfijardines @hotmail.com
Telf. 2-253893 - 0982548280

; MEGA SERVICIOS
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Anexo 2 fotos de encuestas
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Anexos 2 Fotos de encuestas
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Anexos 3 Formato de encuestas

FORMATO DE ENCUESTAS

Objetivo de la encuesta:

Identificar las preferencias y gustos del

segmento objetivo con relacion al servicio de disefio y renovacion de

jardinerias.

Urbanizacion

e Metrépolis

* LaJoya

e Villa Club

* Villa del Rey
« Villa Bonita
* Villa Italia

 El Condado
 Bali

e Ciudad Celeste
* Matices

« Romareda

e Ceibos Norte

* LaRioja

e La Gran Vitoria

Tiempo habitando en la urbanizacion

e Menos deunafio
e« DelaZ2afios
e« De3a4dafios

e Méasdeb5afnos

1. ¢ Cual es la dimension de su vivienda?

e 95m?al00 m?_

e 110m?al1l20m?___
e 130m?al60m?
e 170m?a190m?___

2. ¢ Qué espacio tiene disponible para areas verdes?

e Entre5m?y10m?___
 Entre15m?y25m?_
e Entre30m?2y40m?___
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Actualmente, ¢cuenta con un jardin? Si su respue sta es
afirmativa, continle a la pregunta 4; si su respues ta es negativa,
continvde a la pregunta 9.

Si

No

Para el disefio y plantacién del area de jardinu  sted:
Adquirié su vivienda con jardin
Contrato a empresas especializadas

Contrat6 a personas independientes

¢ Actualmente tiene contratado algun servicio de jardineria?
Si
No

¢, Cual es su nivel de satisfaccion con el servici oy el jardin que
actualmente posee?

Muy satisfecho

Satisfecho

Poco satisfecho

Insatisfecho

Valoracion de la competencia. Con base a su expe riencia 0 sus
conocimientos con respecto a otras empresas que ofr ezcan el
servicio de disefio y mantenimiento de jardin, calif  ique del 1 al 5
a la competencia bajo los criterios detallados a co ntinuacion:

1: Muy mala

2: Mala

3: Regular

4: Buena

5: Muy buena
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Criterio (relacionados a servicios de Green Personal

Plantilandia

disefio y mantenimiento de jardin) Garden independiente

Califique la calidad del servicio

Califique el servicio al cliente (asesoria)

Califigue su experiencia de compra

Califiqgue la variedad de disefios

Califigue el precio ofertado

Califigue las promociones

8.

10.

11.

12.

¢ Estaria interesado en renovar su jardin?
Totalmente interesado
Parcialmente interesado

No tiene interés

¢Estaria interesado en adquirir los servicios de disefio y
plantaciéon de jardin?

Totalmente interesado__

Parcialmente interesado___

No tiene interés

¢En su opinién le gustaria una asesoria previa en ¢ uanto a los
modelos de jardines?

Si

No

¢, Qué precio usted estaria dispuesto a pagar por  m2 por el disefio
y construccion un jardin?

$20 por m?____

$35 porm?___

$50 porm?____

¢ Con qué frecuencia le gustaria recibir manteni miento de su
jardin?

Quincenal

Mensual

Trimestral

Semestral
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