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Resumen

La presente investigacion consiste en un estuditackilidad técnica,
comercial y financiera de la empresa CIAMAN S.A.larciudad de Guayaquil,
para la comercializacion de servicios integralefadi#ineria en las urbanizaciones
La Joya, Villa Club y Villa del Rey; ubicadas ercahtén Daule de la provincia del
Guayas, como linea de negocio adicional a las qumlanente posee. Durante el
estudio se realizO una revision tedrica de los d&mehtos que soportan la
administracion, el manejo de servicios y los trabale jardineria especificamente;
para luego analizar el interior de la compafiaseolar su capacidad para afrontar
la demanda estimada. Se elabor6 una encuesta seeba&ncuestas observadas en
estudios previos para medir dicha demanda, la es#lvo dirigida a los
administradores de las urbanizaciones. En dichaeste se caracterizo al cliente
objetivo y se obtuvo informacion en cuanto a neles requeridas, asi mismo se
determina la disposicion a contratar los servigiaguestos por la compafiia. Al
final del estudio se elabora una propuesta de mate servicio que incluye
canales de comercializacion, estructura, recuespgeridos y un estudio financiero
que permita determinar la rentabilidad de la prefaeSe concluyé que la
ampliacion de la empresa en la linea de negociosed&cios de jardineria a

urbanizaciones de la via Daule es factible técmicmercial y financieramente.

Palabras Clave: Administracion, Servicios, Jardadtstudio de

Factibilidad.
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Abstract

This research refers a study of technical, comrakarid financial
viability of the company CIAMAN S.A. located in Gyequil, to commercialize
full services in maintenance of gardens in housiexelopments as La Joya, Villa
Club and Villa del Rey; located in Daule, Guayasede services will be an
additional line of services for the company. Durihg study, a theoretical review
is developed in concepts like management, serandgardens, later there is an
analysis of the company to measure the capaciytend the potential demand.
The research used a survey to estimate the derhhrsdsurvey was directed to
managers of the housing developments and has fectote to characterize the
client and get information about needs. At the eiithe study, there is a proposal
for intervention through a business plan that hstsibdutions Canals, structure of
the company, resources and a financial study ttyaeéhe return of the
investment require. As conclusions, the extensfdheline of services is

available in technical, commercial and financiaihs.

Key words: Management, Services, Gardens, Vialdiyject.



Introduccion

En la actualidad los estilos de vida han cambigadmmo parte de ese
cambio, se comienza a tomar en cuenta los aspatioentales. Con el crecimiento
urbanistico que se ha producido en los ultimos afida ciudad de Guayaquil y en el
canton Daule, proximo a Guayaquil, se ha increntieniza demanda en los servicios
de mantenimiento de jardines, lo cual se relacgmmaniveles econdmicos de los
principales residentes de estas urbanizacionesdaeyrLa tendencia de estas
personas se orienta a mejorar el nivel de calidaiental, tomando en consideracion
temas tales como: el impacto ambiental, estréseatddiy contaminacion visual. Los
habitantes de estas urbanizaciones dan prioridawigdddo de las plantas, arboles,
césped y elementos del entorno de estos luganespgiargo, en la actualidad no

existe gran oferta del servicio de jardineria @hnacional.

De acuerdo a los ultimos datos estadisticos delidio de Daule estan
registradas 36 proyectos urbanistico. Segun Ckeddas director del departamento
de Obras publicas de Daule (2013), en el sectouhayg 40 mil viviendas y el 70%
de la Aurora todavia tenia potencial para segeitiendo, algunos con cinco y hasta
diez etapas habitadas como la Joya y Villa clubeBta razdn, existe la necesidad de
plantear el mantenimiento de jardines en urbarr&s cerradas porque no hay
empresas referentes identificadas que se dedigesta actividad. Hay una necesidad
social en base a este servicio, pues ayuda a aekgatilo de vida, mejora los niveles

de higiene, el cuidado del ambiente y su entorno.



El trabajo consta de cuatro capitulos. En el alplt se encuentra el marco
tedrico que gira alrededor de la investigaciondEho capitulo se muestran el marco
conceptual e investigaciones realizadas al resgettgiro del negocio. El capitulo 2
comprende el marco referencial. Dentro de estdwase analizaran estudios o
investigaciones previas que se han realizado wuen de base para el desarrollo de
este trabajo. Asi mismo, muestra la descripciorseelicio y el analisis del entorno

al que corresponde la compafia en andlisis.

Dentro del capitulo 3 se encuentran la metodoldgimvestigacion y los
resultados del estudio de mercado. Finalmenteetudo 4 es la propuesta que para
este trabajo se convierte en un plan de negociesgue se definen aspectos

organizacionales de la propuesta y el estudio filean respectivo.

Antecedentes

CIAMAN S.A. es una empresa pequefia con once adieggkriencia en el
mercado, la actividad principal es la limpieza yn@ntenimiento de areas verdes.
Esta compuesta por personal administrativo y 40aojos que se encargan de la

parte del mantenimiento de los jardines.

Durante sus afios de funcionamiento, CIAMAN S.Ahaeledicado a
comercializar sus servicios enfocandose en empessastituciones grandes; no
obstante existe el deseo de ampliar los servicias arbanizaciones que existen en el

cantén Daule, las cuales tuvieron un rapido cremitoi.

Los servicios complementarios han tenido un andesultimos afios en el

Ecuador. El desarrollo de nuevas urbanizacionésdadelas han generado



necesidades de mantenimiento, abastecimiento,d@apentre otros. Esta generacion
de necesidades se convierte en una oportunidadgdeins para las empresas como
CIAMAN S.A. que se dedica al mantenimiento integlaljardines (Jacome &

Jacome, 2015).

Especificamente, en los ultimos cinco afos elicrieato urbanistico se ha
concentrado en ciudades proximas a Guayaquil corsorl Daule, Samborondén y
Duran; por situaciones de seguridad y mejor ed#loida, los estatus de vida de
estas urbanizaciones se ubican en nivel medimyddinde hay gran potencial para

ofrecer el servicio de mantenimiento de jardingté&&ome & Jacome, 2015).

CIAMAN S.A. en su deseo de crecimiento, ha obsnta oportunidad que
constituye el desarrollo de las mencionadas urbaignes y se plantea la
interrogante de la conveniencia de incremento dmsera de clientes, considerando

los costos en contrataciones e inversiones quepessapone.

La presente investigacion busca desarrollar upgato de factibilidad que
permita determinar la conveniencia de incursionagste nuevo segmento,
considerando las variables precio, frecuencia ypmmantes. La autora de la presente
investigacion pertenece al area administrativaladeompafiia CIAMAN S.A., por lo
que el acceso a la informacién técnica, comerciglanciera no sera una limitacion

de la investigacion.

Planteamiento del Problema
Las urbanizaciones cerradas de la ciudad de Guiayeen la via Daule

requieren de servicio de jardineria y esto podijmesentar una oportunidad para este



tipo de negocio, no obstante no existe una cuttarmantenimiento de los jardines,
hay poca oferta identificada de este servicio suth@anizaciones cerradas, hay

competencia indirecta o competencia no regularizad#o los jardineros informales.

Otros factores que se presentan a favor del progen: poca disponibilidad
de tiempo de los residentes y el conocimiento pe&alizado en el cuidado de los
jardines o areas verdes de las urbanizacionesc&stacia provoca en residentes
renuncia a tener un jardinero informal trabajantlses casas, a lo que se suman
también la seguridad de sus pertenencias y losggsie se deban asumir por la

responsabilidad laboral que hay al momento de atanta un jardinero.

La empresa CIAMAN S.A. cuenta con una carterali@ates concentrada en
Instituciones Educativas Privadas, pero esta pa@®pandir su cartera a
urbanizaciones ya que se ha constatado que ne exigjuna empresa regulada que

ofrezca este tipo de servicio.

Se ha seleccionado como objetivo para el estuglia dmpliacion del servicio
de la empresa CIAMAN S.A. solo las urbanizaciorezsadas en la via Daule —
Samboronddn que cuentan con mas de 40,000 fartiidniverso, 2013), porque
son terrenos que anteriormente han servido panatelo de arroz y estan
fertilizados; por tal motivo son suelos con granckestidades de minerales por la
descomposicion que han tenido en su momento ynsemig beneficiosos para
sembrar y dar mantenimiento a las plantas ornamesradrutales. Con relacion de
via a la costa el terreno es algo arido y estartench costo mas elevado, aunque no

esta descartado para proximas ampliaciones detitego



Formulacion del Problema

Con lo anteriormente expuesto, se plantea laegeiinterrogante a
investigar: ¢es factible técnica, comercial y foiaramente la expansion de los
servicios de jardineria de la empresa CIAMAN S.Aasaurbanizaciones de la via

Daule?

Justificacion

La elaboracion del presente estudio se encuerdtifigada en la necesidad de
realizar un correcto estudio de factibilidad prexiealizar las inversiones necesarias
para la ampliacion de cobertura de la empresa CIANBAA. De encontrarse un
resultado positivo de esta investigacion, se apfall@implementacion del nuevo
segmento de mercado, lo cual generaria plazaslogjdry colaboraria con el
mejoramiento de ingresos de familias; contribuyeamsiccon el Objetivo 3 del Plan

Nacional del Buen Vivir que sefala: Mejorar la @ati de Vida de la Poblacion.

De igual manera, en lo referente a cuidados andle=) esta propuesta se
justifica en el objetivo 3 del Plan Nacional de &egllo (2017) que indica
“Garantizar los derechos de la naturaleza paradagles y futuras generaciones”,
cuya politica 3.4, sefiala: “Promover buenas prastigie aporten a la reduccién de la
contaminacion, la conservacion, la mitigacion gdaptacion a los efectos del

cambio climatico, e impulsar

las mismas en el ambito global”.



Dentro del marco institucional de la Universidamtdica Santiago de
Guayaquil, este trabajo esté justificado debidaeasg encuentra alineado a la

siguiente linea de investigacion: Analisis de CesBReneficio.

Objetivo General
Desatrrollar un estudio de mercado para deternarfactibilidad técnica,
comercial y financiera del servicio de jardinenidas urbanizaciones cerradas de

Guayagquil, via Daule.

Objetivos Especificos
» Realizar una revision tedrica en torno al mercaglservicio de jardineria.
« Realizar un estudio de mercado que permita ideatifa demanda potencial
de la compafiia.
« Disefiar un Plan de Negocios para analizar la @te@dsto beneficio en el

servicio de mantenimiento en urbanizaciones cestada

Hipotesis
El disefio de un plan de negocios de mantenimienjardines en

urbanizaciones responde a la necesidad identifieadd estudio de la demanda.

Preguntas de Investigacion
1. ¢Cual es el marco tedrico que gira en torno al ciegte servicios de
jardineria?
2. ¢Cuédl es la demanda potencial del servicio denjarid en las urbanizaciones

privadas del canton Daule para la compafiia CIAMAALS



3. ¢Qué Plan de Negocios podria plantearse paradendeacion de la
factibilidad financiera, comercial y técnica debyecto de mantenimiento de

jardines en urbanizaciones de via a Daule?



Capitulo 1: Marco Teobrico
En este capitulo se realiza una revision del m@@oco que gira alrededor
del servicio de jardineria. Se inicia con una liévisle definiciones generales de
administracion, planificacion estratégica y empsadaservicios. Posterior a ello, se

analiza el marco tedrico referente a la jardineria.

La Administracion influye en todas las actividadepartamentales de una
entidad sea del tamafio y actividad econdmica cauelseAdministracion consiste en
“La coordinacion de las actividades de trabajo deamue se realicen de manera

eficiente y eficaz con otras personas y a traveslds” (Robbins & Coulter, 2013,

pag. 7).

Por su parte, Koontz y Weihrich (2013) definen Adaninistracion como el:
“Proceso de disefiar y mantener un medio ambiené¢ @ral los individuos que
colaboran en grupos, cumplen eficientemente olgeteleccionados” (pag. 24). En
contraste, Torres (2014) considera que la admatigtn es: “La capacidad para

alcanzar los objetivos en las organizaciones cesfelkerzo de los demas” (pag. 13).

Koontz y Weihrich (2013) modularon la definicionlieapndo a los
administradores en el proceso fundamental de Idgumey Fayol y Taylor
mencionaron con la norma de una buena administréciéada en la Planeacion,

Organizacioén, Direccién, Control y Liderazgo.

Una de las partes de la administracion, es lad@edt cual se enfoca a
mandos gerenciales y procesos directos mediantelosod.os modelos de gestidon

son doctrinas y técnicas del proceso administrgiamntz & Weihrich, 2013). Estos



modelos dependen directamente de la cultura y ci@ede la persona o responsables

gue los ejecutan.

El proceso administrativo es el pilar de soportéadeoria administrativa. De
este proceso universal se destacan varios progasadifieren en cada autor como en
el caso de los 4 puntos de Fayol enfocados erafeBRtion, Organizacion, Direccion
y Control. No obstante Koontz y Weihrich (2013)luyen un punto en la base de

Fayol, el cual es la Integracion.

La administracion también tiene a los Recursos Hwsaomo una de las
ramificaciones fundamentales. Cuando se lideraopat®s necesario conocer las
nociones de cémo administrar, esto reflejara lssltados de las actividades que

actualmente tiene la empresa.

Segun Mondy (2010), la administracion de recurswsdnos implica muchos
retos al cual los administradores deben enfrentSes@ala que esta administracion es
la coordinacion de la participacion de individuosl ysfuerzo de otros para alcanzar

los objetivos organizacionales.

Por otra parte, Dessler (2011) considera que larastnacion de recursos
humanos es: “El proceso de contratar, capacitaiuary remunerar a los empleados,
asi como también atender sus relaciones labosakg] y seguridad, asi como

aspectos de justicia” (pag. 2).

No obstante Chiavenato (2011) considera en suidiéiinque la

Administracion de Recurso Humano corfldn conjunto de politicas y practicas
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necesarias para dirigir los aspectos administratrocuanto a las personas o los
recursos humanos como el reclutamiento, la selecl@dormacion, las

remuneraciones y evaluacion de desempefio” (pag. 9).

De esta forma en base a las definiciones de lasemutjue han aportado al
conocimiento, se puede diagnosticar en un contpxtda gestion administrativa de
recursos humanos se toma el liderazgo en el uEs gersonas y lo que compone
Ccomo recursos para generar rentabilidad y proddetivcomo indica Mondy, a
diferencia de Dessler que puntualiza esta gestigro@actividades para la
contratacion de personal, no obstante Chiavenatorsidera como un conjunto de

politicas y procesos.

Para una correcta administracion, es necesariglandicacion que permita
definir los pardmetros sobre los que se va a adtrani La planeacion estratégica se
usa con el propésito de generar estrategias pgoanprocesos, metodologias,
procedimientos, politicas organizacionales y comtss. Segun Chiavenato y Sapiro
(2011) indican que la planeacion estratégica ggoceso de ejecucion que sirve
para: “Formular y ejecutar las estrategias dedamizacion con la finalidad de

insertarla, segun su misién, en el contexto emelsg encuentra” (pag. 25).

No obstante David (2013) afirma que la administra@s: “El arte y la
ciencia de formular, implementar y evaluar decisgomultidisciplinarias que
permiten que una empresa alcance sus objetivenfBea en integrar la
administracion, marketing, finanzas y la contabididproduccién y operaciones,

investigacion y desarrollo” (p. 5).
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Con la recopilacion de la teoria de los autoresameados, la administracion
desemboca en la planeacion estratégica, aunqugelotdesignan como
administracion estratégica, asi se puede deduaidafinicion muy clara y reducida
gue la autora de la investigacion declara. Se ogedjue la planeacion estratégica es
un disefio técnico de formulacion de estrategias pejorar la productividad,
rendimiento y operaciones en las empresas y negestoatégicos, fomentando la

toma de decisiones.

En la planeacién estratégica, los autores anatigaategias de administracion
en base al desarrollo de la mision y vision deegogio. En negocios de campo
abierto y unidades de negocios dependiendo susdactes e infraestructura se puede
describir los puntos de vista tanto participatieano prospectivo (Chiavenato &
Sapiro, 2011). Participativo, cuando la gestidna¢sgica involucra todo un equipo
de personas o entidades para lograr un fin cominexeficios, eso conlleva una
excelente organizacion que redima todo el esfuiagalicar. Prospectivo cuando la
gestion estratégica se visiona con una actituegerslad a futuro que las estrategias
u organizacion tendran éxito, pues mediante esitopie vista se debe haber
realizado un estudio minucioso para consideratagat al fracaso y que el éxito sea

a corto plazo.

La planeacion estratégica tiene objetivos espesifigie deben alcanzarse.
Por lo general estos giran en torno a los cliehdss;uales se definen como la
persona, empresa u organizacion que adquiere oraatedorma voluntaria

productos o servicios que necesita 0 desea par&isio, para otra persona u
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organizacion; por lo cual, es el motivo principat pl que se crean, producen,

fabrican y comercializan productos y servicios (fipson & Strickland, 2001).

El servicio al cliente implica actividades oriettdia a una tarea, que no sea la
venta proactiva, que incluyen interacciones corcliestes en persona, por medio de
telecomunicaciones o por correo. Esta funcion be desefiar, desempefiar y
comunicar teniendo en mente dos objetivos: lafaatigdn del cliente y la eficiencia

operacional (Duque, 2005).

El servicio es el “conjunto de actividades dedkdas por las organizaciones
con orientacion al mercado, encaminadas a ideatifecs necesidades de los clientes
en la compra para satisfacerlas, logrando de esti® cubrir sus expectativas, y por
tanto, crear o incrementar la satisfaccion de nogslientes” (Blanco, 2001; citado

en Pérez, 2006, p.6).

En este sentido, la caracteristica de los ses/esda intangibilidad, que a
diferencia de la entrega de un bien o productoi sgjmaneja mano de obra directa.
Acorde a Lovelock (1983), en las empresas que raarsgrvicios la medicién de

rentabilidad y de calidad son diferentes.

Reforzando la informacion indicada anteriormebiggue (2005) sefala que
las caracteristicas fundamentales de los sengaosla intangibilidad, la no
diferenciacion entre produccion y entrega, y l@pasabilidad de la produccion vy el

consumo.

Las empresas pequefias, medianas o grandes siridngogiro de negocio,

deben estar bien constituidas con todas las ndegakes que el territorio
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ecuatoriano tenga establecido. Para esto muchagsashacen estudios de mercado

para verificar la factibilidad de la implementacid& un negocio.

En la actualidad hay mas facilidad para abrir @sgs en el territorio
ecuatoriano, pero la inseguridad esta latenteqlampresario por diversas reformas
del Ecuador. Entre las facilidades se encuenttezaed@ramites on-line, tales como
adquirir patentes municipales a nivel de empresgsgfias y medianas de
Guayaquil, propiedad intelectual, declaracion deuestos en el Servicio de Rentas

Internas, Camara de Comercio, entre otros.

Los servicios complementarios son aquellos sarsigue se crean a partir de
necesidades indirectas. En el caso de los jardemepersonas desean un jardin y
entonces nace la necesidad de darle mantenimieata.el caso de Ecuador, los
servicios complementarios que han tenido mayoridaagn los Ultimos afios son las
de mensajeria, plomeria, alimentacion, limpiezadifcio, oficinas, parques,

instituciones privadas y publicas, entre otros (@u2015).

Los bienes pueden almacenarse, si la demandgaesdsaservicios no. Las
consecuencias de esta caracteristica de los serdatan desde mediados de los afios
setenta. Cuando los minoristas sustituyen al paflswwofesional de ventas por
trabajadoras a tiempo parcial sin suficiente foigrag motivacion, la calidad de los
servicios se resiente de forma permanente tanfmsgruntos altos como en los bajos
(Valenzuela, 2010). Otra forma de coordinar latafgrla demanda es intentar

controlar el nimero de clientes. La oferta de negj@recios en los periodos mas



14

bajos y lograr, como resultado de eficaces compafdaomunicacion, incrementar

el nUmero de ventas.

La rentabilidad es la que indica la variaciongglicio en un porcentaje que
se expresa durante un tiempo determinado, esta @eechegativa o positiva. Pirez
(1996), en sus estudios sobre esta teméatica, péasempanorama de los tipos de
servicios publicos, la factibilidad y tendencieea grivatizados. Al respecto apunto
que, frente a la tendencia a la privatizacionskwicios que tienen mas posibilidades
de introducir por lo menos un cierto nivel de majptcion privada, son los mercados,
el transporte, la vivienda, la educacion, la recoldn de desechos, los parques y

jardines.

Aterrizando un poco mas las definiciones en cuah&mbito de esta
investigacion, el concepto de servicio comprendeaéctividades identificables e
intangibles, las cuales son el objeto principalida transaccion ideada para brindar a
los clientes satisfaccion de deseos o0 necesid&@@desd| 2013). Es decir, este da un
valor agregado al cliente, posibilitando que seldsmesultados. Y en el caso
especifico del area de servicio de limpieza y nramtiento de los jardines se puede
definir para este tipo de servicio que es la cooagidn agil entre cliente y empresa
para poder satisfacer las necesidades de jardinaréntenimiento de los clientes y

futuros potenciales clientes.

La propuesta de esta investigacion consiste plaeteamiento de un modelo

de negocios. Un modelo de negocios es un conjuntxtividades y estrategias que
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tienen por objeto producir un bien o servicio yean rentabilidad a través de la

comercializacién del mismo (Enrique, 2004).

Uno de los modelos de negocios utilizados paradogcios de jardineria es
el modelobusiness to businessn el cual, los bienes o servicios comercializatn
se destinan a un consumidor final, como es el dasmodeldusiness to consumer
sino a una compafiia que genera un valor a un hienservicio (Naumov, 2011).
Este modelo es aplicado en la compafiia CIAMAN &lAeneficio de este modelo
de negocios para las urbanizaciones es que lestp&robtener un trato mas

personalizado y costos mas bajos debido a la éelamiistente con el proveedor.

La compaiiia utiliza como tasa de descuento el lnat# costo promedio
ponderado del capital — CPPC, el cual represergaambinacion lineal de la tasa
subjetiva del inversionista que se define a diséredel mismo y la tasa de
financiamiento que pueda obtenerse. El modelo Qi¥PQite determinar de manera
técnica la tasa de descuento que se utiliza pamsatibis de rentabilidad (Valenzuela,

2010).

Para determinar la factibilidad técnica del progela herramienta que se
utiliza es el analisis de sensibilidad a travésmieevaluacion del valor actual neto
(VAN) y una tasa interna de retorno (TIR). Tant&/AN como la TIR permiten
determinar si un proyecto es rentable o no, y pdegesi debe ejecutarse. Para
evaluar el VAN, se lo compara en términos nominfiksgte al 0, en este sentido, si

el VAN es positivo, entonces el proyecto es remtabk la misma manera la TIR se
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compara con la tasa de descuento que se obtiemeca tlel modelo CPPC. Sila TIR

es mayor que la CPPC, el proyecto es rentable iizaéda, 2010; Cueva, 2015).

En lo que respecta a las actividades que inclay@aantenimiento de jardines,
se pueden sefalar los siguientes purRoslado y riego de céspedhabilitacion,
limpieza y mantenimiento de jardines y zonas vena@sitenimiento de comunidades
de propietarios; mantenimiento y limpieza de piasjrsiembra de césped y nuevas
plantaciones; abonados; poda de arbolado y palntexgamientos fitosanitarios; e,
instalacion y mantenimiento de riegos (Tolosa, 2013

En resumen, el contenido conceptual en tornoalgita la presente
investigacion ha sido objeto de multiples estugliasalisis que seran descritos en el
siguiente capitulo a través del estudio del magéerencial. Se pudo observar que los
conceptos de administracion han ido evolucionamioel desarrollo de las ciencias

sociales, asi como las necesidades de las pertsonbig®n evolucionan.

Se pudo analizar también que es distinto el asdlise debe realizarse para
un bien y para un servicio, definiendo asi las base deben respetarse al analizar la

comercializacion de intangibles.
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Capitulo 2: Marco Referencial
En este capitulo se realiza una revision de lnglgxs empiricos alrededor de
la cual se desarrolla el trabajo. Luego de ellceaéza un andlisis del entorno de la

compaiiia, lo cual también constituye marco de eefga para la investigacion.

Cubides y Herrera (2006) realizaron un estudid@ombia para determinar la
factibilidad de la empresa de mantenimientos lgoatCuhe Ltda. Para realizar el
estudio empezaron con una descripcion general eimpresa desde su origen, asi
como también el analisis del entorno externo altqodria que enfrentarse la
empresa en el momento de iniciar actividades. Bnsegunda parte realizaron un
estudio de mercado a través de la utilizacion deamtuesta, la cual permitio
clasificar a los clientes en grupos que presentabaesidades, caracteristicas y

comportamientos similares.

Posterior a ello, se desarrollé el proceso degees del servicio desde el
inicio, que comprende el primer contacto con @tk hasta el final que muestra un
cliente satisfecho; también se determina el tamlaiGalizacion y distribucion de la
planta, asi como los costos anuales que se geperahfuncionamiento de la
empresa Yy la respectiva inversion que permitaiebinle las actividades de Cuhe
Ltda. Una vez realizadas esas partes del estu@stablecio la mision, vision y
estrategias de cada una de las areas funcionalesd®resa; se establecié qué areas
requiere la empresa, asi como el manual de furgipa cada una de ellas y su
respectiva remuneracion salarial. Finalmente dezéean estudio financiero y
estudio de sensibilidad para determinar escenadgsopicios para la inversion

(Cubides & Herrera, 2006).
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Valenzuela (2010) realiz6 en Chile un andliskadigctibilidad técnico-econoémica y
estratégica de implementar una empresa dedicédger @l servicio integral al hogar, que
atienda la creciente necesidad en materia de c&payamanutencion de la vivienda,
incluyendo el servicio de jardineria. El estudiotempl6 una investigacion del mercado de
oferentes actuales y clientes potenciales y uélit@vistas y una encuesta a los clientes del

mercado objetivo seleccionado.

A partir de la informacion de las estadisticasadés se determiné que de todos los
Grupos Socio Econémicos en Santiago, el ABC1 (stasal media alta) es el que destina el
mayor gasto en materiales para la reparacionviledada, concentrandose el 51% de estos
hogares en Las Condes, Providencia, Vitacura, iceafgé.o Barnechea. De las 28 empresas
oferentes analizadas, tan solo 11 se ubican acestainas y solo 3 de ellas se ajustan en

mayor grado al concepto de servicio integral ahhfdalenzuela, 2010).

La encuesta realizada a clientes ABC1 evidencigpd@n con los servicios
contratados y desconfianza con estas empresaspBgtaidad determiné la seleccion del
segmento ABC1 como objetivo de este negocio, platioente en Las Condes, que posee el
23% de estos hogares y un potencial de 20.219grovaalisposicion a contratar la empresa
evaluada. La propuesta de negocio incorpora lbstats de mas valor para los clientes como
lo son seriedad y cumplimiento de compromisosppalespecializado y responsable, y

trabajos garantizados (Valenzuela, 2010).

Tolosa (2013) realizé un proyecto que consistiastadiar la viabilidad que
tendria la puesta en marcha de una empresa dggmcg jardineria en la

Comunidad de Madrid. Tolosa pretendia formar ungresa pequefia de sociedad
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limitada, de nombre Bellis Garden S.L., iniciadauerprimer momento entre
familiares y amigos, con todo el capital socialrégdo por dos socios trabajadores,

encargados a su vez de la direccién y adminismmad@da empresa.

Segun el proyecto, la empresa iniciaria con cuedtzajadores conocedores
de las técnicas y tendencias del sector y consal gal tiempo, y dependiendo de la
cuota de mercado y carga de trabajo de la empeegkntilla iria creciendo hasta
tener entre 8 y 10 trabajadores en el quinto afectieidad. El objetivo de la
creacion de esta empresa es el de ofrecer sereicizsComunidad de Madrid en el
area de paisajismo y jardineria, principalmenta pariendas unifamiliares, parcelas

privadas y comunidades de vecinos (Tolosa, 2013).

Para la realizacion del proyecto se realizé utisiede las empresas
competidoras que operaban en el sector, de logpdoves con los que podria
establecerse nuevas relaciones, y un estudio déldes cliente potencial, asi como

un analisis cualitativo y cuantitativo de la demapdtencial (Tolosa, 2013).

Rivera (2013) estudio la factibilidad para disefi@ micro empresa de
prestacion de servicios domiciliarios de limpidaaanderia, mantenimiento,
plomeria, electricidad, jardineria, pintura deogares de la ciudad de Ibarra, con el
fin de generar en el sistema socioeconémico pradule diversificacion del empleo,

segun se especifica en su documento.

El proyecto incluia un fin social al incorporagste proceso productivo a
madres de familia, padres de familia y jévenesrgueuentan con una formacién

media o superior. La propuesta estaba estructalestie los parametros
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empresariales que exige la conformacion de unaesapfactible de ejecutar y poner
en préactica, el aspecto gerencial de procesos takgelto humano. Para la ejecucion
del trabajo se realiz6 una investigacion de cangpcadacter descriptiva apoyada por
una investigacion documental y bibliografica queedeina la validez y factibilidad

de la propuesta planteada y se deduce la facabilit® conformar una micro empresa
de prestacion de servicios como respuesta al ditigndestablecido en el proyecto

(Rivera, 2013).

Cueva (2015) realiz6 un estudio que tenia cometivbj determinar
factibilidad para la creacion de una microempresaafreciera el servicio de disefo
y mantenimiento de jardineria para las fincas erists en la parroquia Vilcabamba
en Loja. Para el desarrollo del mismo se realizémplio estudio de mercado del
cual se obtuvieron estadisticas, cifras, flujosoypcciones que permiten observar no
sélo la factibilidad del proyecto, sino la formaafemo iniciarlo para que sea
sustentable en el tiempo. El estudio determina iggmdd impacto sobre la economia

local.

El estudio especifica aspectos administrativasités, legales y
organizacionales necesarios para la constitucikmdeempresa de esta naturaleza
donde se pretende emplear mano de obra local,ayet®ede esta manera empleo
local para los habitantes de la parroquia. Paf@ctibilidad del proyecto realizaron
un andlisis financiero y el flujo de caja que peemideterminar indices de

rentabilidad del proyecto (Cueva, 2015).
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Para el caso de esta investigacion, el servichviadara a urbanizaciones
privadas del cantén Daule, segun se establececapililo de la propuesta. Estas
urbanizaciones tienen en promedio 500 metros cdadrde areas verdes. En la
actualidad, el mantenimiento esta a cargo del migensonal de mantenimiento de
las urbanizaciones, con las ventajas y desverqaggsto representa. Este personal
seria la competencia inmediata de la empresa CIANBAN El poder de decision
para determinar quién realiza el mantenimientadeteas verdes, esta a cargo de los
administradores, a quienes sera dirigido el estdeimercado que se muestra en el

siguiente capitulo.
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Capitulo 3: Metodologia y Resultados
En este capitulo se presenta el estudio del meredato/o al proyecto. Se
define poblacién y muestra, técnicas de investiagirecoleccion de datos; asi

como resultados de los mismos.

Descripcion del Servicio

Esta iniciativa nace para llegar a mas clientesrgquieren el mantenimiento
y limpieza de sus jardines sean estos en emprdsaganes, porque en la actualidad
las personas cuentan con menos tiempo en readiteatrabajo, debido a las
numerosas actividades laborales o de la vida enigdiEl servicio que se les ofrece es
un nuevo canal para que desde la comodidad degsu bdrabajo a cualquier hora
del dia puedan adquirirlo. El valor agregado quiersela no sdlo es el servicio, sino
es la forma de interactuar con ellos con videmsymendaciones o0 sugerencias de

mantenimiento y limpieza de los jardines de urkeianes y hogares.

Identificacion del Segmento y Tamafio del Mercado

Las vias a La Aurora, a Samborondon y Salitréa ¢urisdiccion del cantdn
de Daule, forman parte del gran Guayaquil en crecito. Su consolidacion
urbanistica y comercial es evidente. Son 31 progegtie estan en construccion,

segun cifras de la consultora de mercado Marketw@ario El Universo, 2013).

Milan y Mélaga | fueron las primeras en ofreceseesa zona. Luego llegaron
otros planes como Malaga I, Villoria y Compostetiae estan en construccion y

donde se han entregado pocas viviendas. Entreitaas que se ofertan en carteles,



23

villas modelos y que también se construyen estdsa8del Norte, Laguna Azul,

Mallorca Village, Arbolleta, Napoli y La Cuspidei@io El Universo, 2013).

Estas urbanizaciones se asientan a lo largova k& Salitre y van hasta el
kilometro 6. Son la continuacion de aquellas queehmas de un lustro se asientan a
los costados de la via Leon Febres-Cordero, quéeempesde el puente La Aurora 'y
se convierte luego en la av. Samboronddn (Diarioritverso, 2013). Alli también se
ejecuta un conjunto de areas comerciales que i@clug centro comercial y un
Nelson Market, que esta frente a la urbanizaciotidds, una de las primeras en

edificarse en esta zona.

En ese trayecto estan Villa Club y La Joya qudisgan extendiéndose con
otras etapas hacia el cerro. Santa Maria de Casal&y Plaza Madeira son otros
conjuntos ya habitados. Decéapolis, Bali y El Comdsel anuncian en letreros. Sambo
City, Villa Italia, La Rioja y Villa El Rey son pte de los nuevos conjuntos que se
ejecutan (Diario El Universo, 2017). Segun lo amaite pagina web de la
urbanizacion La Joya, actualmente ellos cuentari@arbanizaciones desarrolladas,

con 7,300 viviendas entregadas y 36,500 habitamtés actualidad.

Analisis del Entorno
Para el andlisis del entorno de este estudidijlsgmron dos enfoques: un
enfoque de factores externos a traves del An&EEBTAL y un andlisis de la

compafia con su relacion con el exterior a traedsrdandlisis FODA.
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Analisis PESTAL

Politico

La situacion politica tiene muchos altibajos detadas confrontaciones o
problemas internas que estan sucediendo en allpaldi gobierno. En la actualidad
el presidente ha eliminado sus funciones al vicgeate y la situacion se vuelve

mas tensa dia a dia.

En octubre del presente afio se ha declaradomppséventiva para e
vicepresidente y se notan divisiones al interidipaetido de Gobierno. No obstante,
la filosofia politica sigue siendo de izquierdaselo afirma el presidente (Diario El

Universo, 2017).

Por su parte, el bloque de Alianza Pais dentia dsamblea Nacional se
encuentra dividido y con 47 asambleistas, respdédiior de la presidencia. La
contraloria por su parte continta con auditoriassl®bras realizadas durante el

gobierno anterior, en la que estan saliendo azl@adnos actos de corrupcién.

Los puntos sefalados denotan, por una partea éiexstabilidad politica
debido a los conflictos internos que se generamjstante, devuelven parte de la
confianza al sector empresarial debido a la segdrjuridica que puede observarse

en el ambiente.

Econdmico

La situacion econdémica actual del Ecuador es nto tsompleja. Diversos
factores han contribuido para el estado actualdzeoficial del gobierno que

culminé indicé que no habia crisis, lo cual ha sikerepado por el gobierno actual.
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Algunos de los factores que han incidido en laasititn econdmico del pais han sido:
la brusca caida del precio del petroleo a niverivdcional, la falta de acuerdos
comerciales con la Unién Europea, la cual dificeltdesarrollo de las exportaciones;
la crisis de Medio Oriente y de los paises asigfiggecientemente, el terremoto en

Ecuador que cobro muchas pérdidas humanas y nteseria

En el segundo trimestre de 2017, el PIB de Ecyadprecios constantes,
mostrd una tasa de variacion trimestral de 1.9%ng,variacion inter anual de 3.3%.
Las actividades econdmicas que presentaron mageisnientos fueron:
Acuicultura y pesca de camaron (16.7); Refinaciémpetroleo (11.5); Actividades de
servicios financieros (6.6); Suministro de eleadiad y agua. La Produccion
Nacional de Petréleo present6 una contraccion ateudl7% entre enero y agosto de
2017. Esta caida esté relacionada con el cumplimaai acuerdo firmado por
Ecuador en noviembre de 2016, en el cual se congir@iron la OPEP para reducir
su produccioén a partir de enero de 2017. El asgbisi empresas evidencia que
Petroamazonas EP aumentd su produccion en 14.5geexplica porque la
produccién del campo Sacha pasé a la empresa dgedt® de 2016. Por su parte,
las Compafias Privadas contindan bajando su pritfuen 3.9%. A nivel anual, la
inflacion se ubicé a en -0.03% en el noveno me&0d&. Por divisiones de bienes y
servicios, en 6 agrupaciones que ponderan el 48s@4égistro variacion positiva
siendo educacion la de mayor porcentaje (4.48%psrestantes 6 agrupaciones,
gue en conjunto ponderaron el 51.28%, se registniadcion negativa. De este Ultimo
grupo, prendas de vestir y calzado; y, bieneswi@es diversos fueron las

agrupaciones de mayor variacion (Banco CentrakEdeador, 2017).
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Socio — Cultural

En el ambito social, el pais se encuentra un potarizado por las diferentes
situaciones actuales, sobre todo por el &mbitdipmly econdmico. Las cifras de
desempleo publicadas para este afio anuncian uneh4¥gprimer trimestre del afo,
comparado con el 5.7% registrado en el primer streedel 2016. En cuanto al

terremoto registrado en abril del 2016, aln seesigabajando en la reconstruccion.

En cuanto a preferencias de vivienda, el sectdfide la Costa es el sector
de mayor preferencia, seguido del sector de vicbS8eondon desde el Km. 1 al Km.
9. La gran mayoria prefiere viviendas independestéuviesen que elegir entre
departamentos vy villas adosadas (Jacome & Jacdib).2

Se pueden identificar grupos de consumidores cégmanente tres
segmentos compuestos por una importante partiéipals consumidores. El primer
grupo prefiere viviendas independientes con muplezas que configuren su
vivienda como: bodega, habitaciones de servicio&hbicp, zona ajardinada,
seguridad privada, cisterna, acceso a club privaakg trasero, bafos independientes
para cada habitacion, piscina privada y garajsegBundo grupo prefiere viviendas
independientes y con accesos a centros de sahtdyseomerciales y
supermercados. Y el tercero, prefiere vivienda daantamafio ya que estarian
dispuestos a pagar cuotas de menor valor en ralegd$$ 200 a US$ 250,

priorizando el tener buena comunicacion (Jacomacoihe, 2015).



27

Tecnoldgico

En el ambito tecnolégico, Ecuador no se ha detef@dntinta la
masificacion del servicio de internet en lugaretosrmgue antes no se lograba

acceder.

Las telecomunicaciones ya se desarrollan en teolegia 4G, o en camino a
ella. Las operadoras de telefonia celular mantiemeconstante crecimiento
consiguiendo captar nuevos clientes en diferentgarés geograficos. Hasta inicios
del 2013 se habian registrado 17,237,823 cliemed Ecuador, lo que representa
una penetracion del 111.63%, lo cual lo ubica canmde los més altos de

Latinoamérica en base a dicha variable (Silva, 2016

Una de las novedades tecnoloOgicas es el usorderiada electronica
impulsada por el Gobierno y el Banco Central, lal euiin no tiene la confianza de la
poblacion; pero de la cual se espera que empiatikzarse en paralelo con el délar

y el uso de los servicios por internet.

Ambiental

El Ecuador se encuentra inmerso en un irreverpifleeso de cambio. Este
cambio, entre otras cosas, “propone una ruptutas@siones instrumentales y
utilitarias sobre el ser humano, la sociedad yd&ciones que tienen éstos con la
naturaleza”, ruptura que se esta impulsado des@elderno, mediante la
recuperacion del “rol del Estado” y su propuestaldaificacion para el buen vivir

(Ministerio del Ambiente, 2017, pag. sp)
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En este marco el Ministerio del Ambiente asumetl de redisefiar su
institucionalidad y reafirmar su rol de AutoridadhBiental Nacional. El primer paso
en firme para alcanzar esta meta fue el desawella Politica Ambiental Nacional
(PAN), politica sectorial que rige para la Gestidgnbiental a nivel nacional. Para
reafirmar este rol el segundo paso es el desadell®lan Estratégico 2009-2014,
documento en el que se plasma las acciones cosiguatda PAN propone: valorizar
los recursos naturales estratégicos renovablesgpar&stado, Sociedad y Economia

reconozcan su justa importan¢Ministerio del Ambiente, 2017).

Legal

Hasta el 2016 han transcurrido casi nueve afiaedpse se publico la
constitucion del 2008. En diciembre del 2015 séz@é#a ultima modificacion a la
Carta Magna la cual incluy6 15 enmiendas entrguasse destaca la posibilidad de
una reeleccion indefinida en los cargos de eleqoajrular a partir del 24 de mayo

del 2017 (Asamblea Nacional del Ecuador, 2015, @y

Las empresas de servicios complementarios respantdes leyes que atafien
a todas las empresas y a lo dispuesto por el cadigabajo. En este sentido el
Ministerio de Relaciones Laborales expidi6é el Regato para el Pago y
Declaracion de las Décimo tercera y Décimo Cuaeiheraciones, Participacion
de Utilidades y Consignaciones, que en su caplitugmbre la Participacion de
Utilidades en las Empresas de Actividades Complésmias, expresa la
responsabilidad de utilidades con el personal.dim mismo sentido, la normativa del

Mandato 8 indica que las empresas de servicios leongmtarios deben afiliar a su
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personal al seguro social y proveer todos los bansfque la ley determina. Asi
mismo debe considerarse la ley de la mensualizagdreneficios sociales, la cual

incide en el flujo de la compafiia.

Andlisis FODA
El analisis FODA es un andlisis interno de la caitig y su relacién con el
sector externo. En el ambito interno se analizarfideialezas y debilidades y en el

ambito externo se analizan las oportunidades y anasn

Tabla 1
Matriz PESTAL - FODA

Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
Politico Regulaciones laborales
Econdmico Demanda Bajo Incremento del numero
creciente presupuesto de competidores
publicitario Inestabilidad econdmica
Social Profesionales Mas zonas Empresa Joven Demandas laborales
urbanizadas
Cultural Trabajos Costumbre al
realizados mantenimiento de los
jardines
Ambiental Los cambios
climaticos
actuales
La ordenanza
municipal
Tecnologia Equipos Renovacién de
adecuados tecnologia

En cuanto a las fortalezas, CIAMAN S.A. tendraf@smnales en las ramas
agricolas, disefio y paisajismo para poder brindias alientes el mejor servicio. Se

tendra como respaldo los trabajos realizados ardiar la cultura de los
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ciudadanos, ya que antes no se prestaba dematsadeba a la jardineria o areas
verdes. Se implementa herramientas y equipos meallécnologia adecuados para

brindar los mejores disefios y tratamientos parplégas.

La mejor hoja de vida de la empresa seran logjwalvealizados, con un
portafolio de los diferentes proyectos implemensadsi ofreciendo un trabajo

integral.

En lo que concierne a las oportunidades, la ordeneunicipal que obliga a
incrementar espacios verdes en las construcciaradgvorecer al cuidado y

preservacion del medio ambiente.

Creciente demanda por el incremento de zonas istlzas, ya que la tasa de
construccion en el area de influencia es alta yesgyoliferandose. Asi como:
Inversion en vivienda por parte de los migrantésnyento de la inversion puablica en

planes de vivienda

Los cambios climaticos actuales son una oportuhigia que se pueden

producir sequias prolongadas o excesivas lluviaSando el trabajo realizado.

Por otro lado, es preciso reconocer las debilislade posee la compafia. Al
ser una empresa joven el presupuesto publicitarilsajo, aunque se esta
implementa la pagina web para que la empresa mezdancontrada facilmente y
obtengan la informacién necesaria. Donde se paghiéontrar las diferentes redes

sociales, tales como: Facebook, twitter e Instagram

Finalmente, las amenazas a las que se enfreotapafiia inician con la

normativa que puede afectar a la actividad. Seqruadcesitar permisos especiales



31

de Sanidad, analizar la normativa a seguir en nmbn que afecte a nuestra
actividad, la normativa de Seguridad e Higiene |&agnto electrotécnico de baja
tension, Normas tecnoldgicas de edificacion. Adialmente, hay que tener en
cuenta las regulaciones laborales ya que estagpwadectar a la empresa por lo que
pueden aumentar su gasto, por aumentos de su@kiarismo, existe inestabilidad
econdmica y bajo poder adquisitivo de las familizsto hace que organicen sus
prioridades con respecto al gasto. Finalmenteteexis incremento del nimero de

competidores en el mercado.

Considerando lo anteriormente expuesto, puedemnrdigtarse estrategias a
desarrollarse durante la implementacion del sexvicomo estrategigortaleza —
Oportunidad, se aprovechara el conocimiento profesional dgrlpresa para poder
estar al nivel de la demanda creciente de servadogplementarios que tiene el

mercado.

Una de las debilidades que tiene la empresa esiagsompania joven, por
tanto, como estrategkortaleza — Debilidad se utilizaran los equipos adecuados y

la experiencia con la que cuenta la compafiia pasgegtar confianza en la misma.

Como ultima estrategi@portunidad — Amenazase destaca que la demanda
de servicios es creciente, con lo que se puedemriig los riesgos que representa
una inestabilidad econdmica en el pais. Asi midanamenaza que representan los
servicios informales de jardineros, se ve dismiawon la especializacion de la

compafia que genera confianza en los clientes.
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Analisis de la Industria

Para el analisis de la industria se revisa el noodellas 5 fuerzas de Porter.

Fuerzas de Porter

Administracién, Servicios, Jardineria, Estudio detbilidad

Amenaza de
los Nuevos
Competidore

o Poder de

poqer .qe Rivalidad entre Negociacié
Negociacién de los n de los
Proveedores Competidore: Clientes

Amenaza de
Productos
Sustituto

Figura 1: Las 5 Fuerzas de Porter

Tomado de Porter, 1979

La amenaza de nuevos competidores en el mercadtagdadas los bajos
niveles de inversion requeridos (bajas barreramnttada). Cabe indicar que
actualmente no existe ninguna empresa que ofretedipo de servicio por medio de
una pagina web.

Los clientes actuales son empresas de un niviel soonémico medio-alto de
la ciudad de Guayaquil, de los sectores Samboropad@n Daule. En estos lugares se
encuentran la mayoria de las urbanizaciones.

La negociacion con los proveedores permite lammid@ de una amplia linea
de crédito, puesto que buscan ofrecer sus proddetbsipieza a un precio

competitivo. Se podria indicar que CIAMAN S.A. ysquroveedores son socios
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estratégicos. En este sentido, no existe podeegeciacion de ninguna de las partes
debido a la competitividad de insumos y otros fiestroductivos.

En la actualidad a mas de los equipos que actuénexisten en el mercado
de limpieza, no hay una amenaza grande o difepamtecambiar el sistema actual de
mantenimiento y limpieza. A pesar de adquirir estpsipos las personas no tienen el
tiempo suficiente para realizar el mantenimientionpieza. No obstante, existe
competencia informal que puede contratarse a redondmicos, con los riesgos
gue representan estos ofertantes como falta datg@graxperiencia, seriedad, entre
otros.

Finalmente, en el Ecuador no existe ninguna erapres ofrezca en el
mercado este tipo de servicio que se va implementap es el portal donde el
cliente puede requerir el servicio de limpieza ytaaimiento. También hay que
mencionar que si existe en el mercado algunas saprpie ofrezcan este servicio,

pero por el momento no tienen el servicio de pagiel.

Estudio del Mercado

Mercado Meta

El mercado al cual se dirige este proyecto sonranizaciones de la via
Daule, en las cuales se realizaran los negoci@vés de los administradores de las
mismas. Las urbanizaciones a elegirse responderaaalisis previo de
potencialidad de la demanda por crecimiento. Laisige ilustracion muestra los
principales conjuntos habitacionales de la zoneau# y resalta aquellos que son de

interés comercial y que corresponden al cantonéaul
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Av. Francisco de Orellana

Figura 2: Urbanizaciones en Via Daule

Tomado de la pagina web de La Joya

Metodologia

Disefio de Investigacion
La investigacion es mixta porque utilizara unauesta y entrevista, que se
encuentra incluida en la encuesta. De esta maglegafoque metodoldgico es

cualitativo y cuantitativo.

Tipo de Investigacion
Esta es una investigacion aplicada porque sedfarutizado en un problema
concreto de la realidad. Asi mismo, es no experiahg@orque se procedera a

recopilar datos con encuestas en un tiempo detadmin no se va a intervenir.
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Alcance
Esta es una investigacion de tipo descriptivapbede ser concluyente
debido a la ausencia de un marco muestral y dahlilm tamafio de la muestra a la

que se tiene acceso.

Muestra

La poblacion definida para este estudio son laanizaciones Villa Club, La
Joya y Villa del Rey. La poblacion y muestra sdiaagn por separado para cada
urbanizacion, de tal forma que puedan realizareelgsiones por separado también.
Villa Club cuenta con un total de 15 administradayae se encargan de una etapa
cada uno. Esta seria la poblacion para Villa CBgbtuvo acceso a un total de 12

administradores, lo cual seria la muestra de ebanizacion.

Para el caso de La Joya son 17 administradoresuve acceso a 16.
Finalmente, en Villa del Rey, se encuestariantal tie 8 administradores. En
principio se deseaba realizar un estudio de tipsaledebido a la cantidad de

administradores, pero no todos dieron la apertara fa reunion.

La muestra determinada es representativa de lagoéb con un error del
10% y con un 95% de confianza. Las encuestas estuvdirigidas a los
administradores que son los que toman la ultiméidecde la contratacion.

Tabla 2

Poblacion y Muestra

Urbanizacibn Etapas  Muestra

Villa Club 15 12
La Joya 17 16
Villa del Rey 8 8

Total 40 36
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Variables de la encuesta

La encuesta fue aplicada a los administradoresda etapa y consistié en
varias partes. Dichas partes pueden resumirse eanjunto de preguntas referentes
a aspectos socioeconomicos del administrador colad, @ntigliedad en el cargo y
estado civil. En un segundo grupo de variable®asudto sobre las estrategias
actuales que se utilizan para el mantenimientaelesaserdes y los problemas a los
gue se han enfrentado.

Finalmente, un grupo de preguntas estuvieron @is a determinar las
necesidades actuales con respecto a la jardin&iprgdisposicion de los

administradores ante una propuesta especificadst®.

Técnica de Recogida de Datos

Para el levantamiento de la informacion se utfimaun método cualitativo y
un método cuantitativo. EI método cualitativo séaiiantrevista a profundidad la cual
permitird mayor comprension del problema de ingesion. El método cuantitativo
sera la encuesta, la cual permitir4 obtener conlgsiones con respecto a la

poblacion.

Previo a la utilizacion de estos métodos de ingasion de fuentes primarias,
se ha recurrido a las fuentes secundarias que fEonila delimitacion de la

poblacion y planteamiento previo de hipétesis.

La encuesta a utilizarse puede observarse ecdasade anexos y sera

recogida de manera presencial en reunion con chadeistrador.
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Andlisis de Datos

Una vez realizadas las encuestas, se procedetalalacion en Excel y
luego sera convertida la base a SPSS. A travéSRIg$ se elaboraran estadisticas
descriptivas y relaciones entre variables que gamdeterminar la segmentacion de
mercado y la estimacion respectiva de ingresosgdatesarrollo del estudio

financiero.

Resultados
Para el andlisis de resultados, se presentannoriaeestadisticas con las
caracteristicas de los encuestados, para luego @é&sdiscusion de preferencia de

compra del servicio.

Tabla 3

Distribuciéon de las Urbanizaciones

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumuladc
Validos LA JOYA 16 44,4 44,4 44,4
VILLA CLUB 12 33,8 33,8 77,8
VILLA DEL 8 22,2 22,2 100,0
REY
Total 36 100,( 100,(

La tabla anterior detalla como se distribuy0 leestita entre las distintas
urbanizaciones. Se observa que el 44% de la muEstesponde a La Joya, el 33% a

Villa Club y el 22% a Villa del Rey.
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Tabla 4

Estadisticas descriptivas de los administradores

N Minimo Méximo Media Desv. tip.
Edad 16 29 52 39,13 6,520
Experiencia en el cargo 36 1 15 5,22 3,270
Numero de familias en la 35 400 700 549,20 111,324
Etapa
N valido (segun lista) 16

La tabla 4 muestra las caracteristicas principdees administradores.
Como primer dato de interés se observa que existehos valores perdidos para la
pregunta de edad. Por alguna razén, muchos adrmaitises no se sintieron comodos
con aquella interrogante. No obstante, de aquekosiirespondieron se puede
concluir que la media de su edad es 39 afios comanimo de 52 y un minimo de

29. El error promedio de la edad es de 6,5 afios.

En cuanto a la experiencia, se observa que los&tradores en promedio
tienen 5 afios de experiencia en el cargo. La expasa maxima es de 15 afios y la
minima es de 1 afio, con 3.2 de desviacion tipisamsmo se observa que el
numero promedio de familias por cada etapa es de&d&4 un maximo de 700 y un

minimo de 400.

Tabla 5

Estadisticas del Personal de Mantenimiento

N Minimo Méximo Media Desv. tip.
Numero de Personas 35 3 6 4,97 ,891
Contratadas
Antigliedad promedic 36 1 6 2,67 1,69(

N valido (segun lista) 35
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La tabla 5 muestra las estadisticas del pers@alathtenimiento de las
urbanizaciones y etapas. Se puede observar quemegio existen 5 personas
contratadas para el mantenimiento en cada etapajrcomaximo de 6 y un minimo

de 3 personas. La desviacion tipica es de 0.89.

Se muestra también en la misma tabla los resdtad@uanto a la antigiedad
del personal de mantenimiento. Se observa queeglgatio es de 2.67, la antigiedad
maxima es de 6 afios y la minima es de 1 afio. haad& tipica de la antigiiedad

es de 1.69.

Tabla 6

Datos sobre Actividad Principal

Frecuencia 1 Total
Diario Semanal Quincenal Otro
Actividad LIMPIEZA Recuento 30 1 0 0 31
1 % dentro de 96,8% 3,2% 0,0% 0,0% 100,0%
Actividad 1
PODAR Recuento 1 0 1 1 3
% dentro de 33,3% 0,0% 33,3% 33,3% 100,0%
Actividad 1
RIEGO Recuento 2 0 0 0 2
% dentro de 100,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Actividad 1
Total Recuento 33 1 1 1 36
% dentro de 91,7% 2,8% 2,8% 2,8% 100,0%
Actividad 1

Una vez consultadas las estadisticas descripgegmocedio a investigar las
actividades de mantenimiento que se realizan ygoérfrecuencia. Se consultaron
sobre las diferentes actividades y se muestrae$psiestas para las primeras tres.

Los datos se encuentran en la tabla 6. Como pahagtividad que desarrolla el
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personal de mantenimiento se puede observar qual@ce la limpieza. Solo
existieron 3 administradores que indicaron en @garla la actividad de podar y 2
gue identificaron la actividad de riego. Del tajak indic6 que la limpieza es la
actividad principal, el 97% indicé que es una ad#d diaria, mientras que el 3%
indicé que es una actividad semanal; lo cual gsuem indicador para la estimacion

de ingresos del negocio contemplado en la presavestigacion.

Tabla 7

Datos sobre segunda actividad principal

Frecuencia 2 Total

Diario Semane Quincene Otra

Actividad LIMPIEZA Recuent 1 1 0 0 2
2 % dentro de 50,0% 50,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Actividad Z
LIMPIEZA Recuento 0 1 0 0 1
PARQUES % dentro de 0,0% 100,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Actividad 2
PODAR Recuent 2 0 5 1 8
% dentro de 25,0% 0,0% 62,5% 12,5% 100,0%
Actividad Z
RIEGO Recuent 28 0 0 0 25
% dentro de 100,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Actividad Z
Total Recuento 28 2 5 1 36
% dentro de 77,8% 5,6% 13,9% 2,8% 100,0%
Actividad 2

En la tabla 7 se puede observar que, del totatldenistradores, 25 indicaron
(69%) que la segunda actividad mas importanteleragn; mientras que 8 (22%)

reportaron que era podar. De los que indicarorefjtiego es la segunda actividad
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mas importante, el 100% indica que se realizaati@nte. Por su parte, en cuanto a

podar, el 25% indica que es una actividad diati&3% indico que es quincenal y el

resto, otra frecuencia.

Tabla 8

Datos sobre tercera actividad principal

Actividad LIMPIEZA
3

LIMPIEZA

MIRADOR

PODAR

RIEGO

SACAR

MONTE

SEMBRAR

SIEMBRA

Total

Recuento

% dentro de
Actividad 3
Recuent

% dentro de
Actividad
Recuento
% dentro de
Actividad 2
Recuento
% dentro de
Actividad 3
Recuent

% dentro de
Actividad
Recuento
% dentro de
Actividad 2
Recuento
% dentro de
Actividad 3
Recuent

% dentro de

Actividad ¢

Frecuencia &

Diario

3

100,0%

0,0%

0
0,0%

8
100,0%

1

100,0%

0,0%

0,0%

12
37,5%

Semane Quincene

0 0
0,0% 0,0%
0 1
0,0% 100,0%

2 11
11,8% 64,7%
0 0
0,0% 0,0%
0 0
0,0% 0,0%
0 0
0,0% 0,0%
0 0
0,0% 0,0%
2 12
6,2% 37,5%

Otro
0
0,0%

0,0%

23,5%

0,0%

0,0%

1
100,0%

1
100,0%

18,8%

Total

3
100,0%

1
100,0%

17
100,0%

8
100,0%

1
100,0%

1
100,0%

1
100,0%

32
100,0%

Finalmente, la tercera actividad mas importanteegistra en la tabla 8. En

esta tabla se observa que podar es la que tienar paytuacion, seguida por riego.

En menor dimensién se observan otras actividades stembra y remover el monte.
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¢ Como resuelven los problemas de mantenimiento?

I8 DEPENDE

EINTERND

O suBCONTRATO

B SUBCONTRATO E INTERNG

Figura 3: Forma de resolver problemas de mantenimiento en jdines

En la figura 3 se muestran los resultados al dtarda forma en la que los
administradores resuelven los problemas de maniemion EI 28% indicé que esos
problemas se resuelven con personal interno, raeqtre el 44% indico que se lo
hace con personal subcontratado. El 25% dijo gheden con personal interno y

subcontratado y el porcentaje restante indicé gpende de la actividad a realizar.

Tabla 9

Provision para pago de indemnizaciones

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos No 35 97,2 100,( 100,(
Perdidos  Sistema 1 2,8

Total 36 100,0
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La tabla 9 muestra los resultados de consultas administradores sobre la

provision para pago de indemnizaciones de su paksa observa que no existe tal

provision en ninguno de los casos validos.

Tabla 10

Politica de Manejo de Pérdidas de Herramientas

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos Si 1C 27,8 27,8 27,8
No 26 72,2 72,2 100,0
Total 36 100,0 100,0

Sobre la politica del manejo de pérdidas, el 28%os encuestados indico que

si poseen tal politica, mientras que el 72% repguino existe. Considerando este

resultado y que no existe provision para indemiuzes, la alternativa de

subcontratar los servicios de mantenimiento derjasdtoma mayor relevancia,

puesto que permite disminuir los potenciales probede mantener personal

contratado.

Tabla 11

Problemas frecuentes

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos 2 5,€ 5,€ 5,€
Falta de Personal 15 41,7 41,7 47,2
Falta de Material 2 5,6 5,6 52,¢
Trabajos Mal Realizados 7 19,4 19,4 72,2
Mucho Tiempo de 5 13,9 13,9 86,1
Mantenimient:
Deterioro de Parte del Jardin 5 13,9 13,9 100,0
Total 36 100,0 100,0
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La tabla 11 indica cuéles son los problemas quep@tan con mayor
frecuencia. Se observa que el problema mas free@srit falta de personal con un
42%. En segundo lugar se reporta los trabajos @aitados con el 19%, seguido de

mucho tiempo de mantenimiento y deterioro de pietgardin, ambos con el 14%.

Disponibilidad para analizar propuesta de nuevo proveedor

Hsi
Eno
Opercicos

Figura 4: Disponibilidad a analizar propuesta de servicios

Como ultima consulta se pregunt6 a los administexisobre la
disponibilidad o apertura para analizar una profaugs servicio de mantenimiento
debido a los problemas reportados con anterioridaglresultados se observan en la
figura 4. Se puede observar que del total de respsigdlidas, el 97% esta dispuesto
a analizar la propuesta. Durante la entrevistaseentd a los administradores sobre
el nivel de precios que maneja la compafiia, lokesuya son estandar. La respuesta
en cuanto al precio fue positiva, no obstante iatmn que se presente la propuesta

en firme por escrito, incluyendo las tareas quiiyecel servicio.
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En base a la informacion recogida en la encusstpudo realizar una
estimacion de la demanda. Para dicha estimaciiarseonsiderado dos factores
principalmente: predisposicion reportada por pdetéos administradores y nimero
de empleados contratados, puesto que el serviopupsto reemplazaria dichos
empleados; en este sentido, mientras mas empleadban, menor es la
probabilidad de contratacion. Con base en estoaseonsiderado 12 etapas. En la
joya, se trabajara con Platino y Rubi. En VillalClas urbanizaciones seran: Doral,
Estelar, Floral, Hermes, Jupiter, Luna y NaturaMila del Rey se atenderia a

Arturo, Principe Felipe y Reina Beatriz.

En conclusion, se pudo constatar que no existgetancia directa trabajando
con los administradores de las etapas y urbanizesiproductos del estudio, no
obstante, la competencia indirecta serian los&es/prestados por el personal
interno con el que cuentan. Sobre este persosanleuestas revelaron que existen
muchas inconformidades en cuanto a gestion, reapiiasd y eficiencia de los
trabajos. Asi mismo se pudo observar la aceptat@dos administradores en
cuanto al servicio que ofrece CIAMAN S.A., al mistremmpo que indicaron los

puntos débiles que esperarian que puedan cuboinsia propuesta.
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Capitulo 4: La Propuesta
En este capitulo se presenta la propuesta dedatigacion que consiste en el
desarrollo de un plan de negocios para la comparimse a los resultados obtenidos

de la investigacion. La propuesta incluye un aisalisanciero de factibilidad.

Analisisde las 4 P’s

Producto
El servicio ofrecido consiste en el mantenimiergdad urbanizaciones en

cuanto al cuidado de jardines se refiere. Estaidatl incluye:

Recoger basura blanca (papeles, botella, etc)

» Colocar surtidores, aspersores y mangueras endas.a
* Rastrillar el area

e Sacar monte, desyerbar

* Podar plantas como ficus, isoras, durantas, etc.

« Fumigacion para plagas.

Estas actividades tienen su periodo de ejecucidruoa frecuencia y tiempo
acorde al cronograma establecido por los peritosocgon los ingenieros agronomos,
ingenieros civiles, arquitectos con los que cuentampafia CIAMAN S.A. para

brindar el servicio. La tabla 12 da referenciadaatipcion del servicio.
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Tabla 12

Descripcion del Servicio

ACTIVIDADES LIMPIEZA DE DIARI  SEMANA QUINCENA MENSUA
JARDINES O L L L
Limpieza de jardines (Basura blanca) N
Colocar surtidores, aspersores v
mangueras.
Colocar surtidores, aspersores, \
mangueras.
Colocar surtidores, aspersores, \
mangueras.
Sacar maleza, monte, desyerbar V
Fumigacién deplagas \
Podada de césped \
Poda de plantas ornamentale \
Desalojo del material que salié de \
los jardines

Precio

El precio propuesta para este negocio es el migragnantiene la compania
CIAMAN S.A. en la actualidad para manejar el reftcsus operaciones comerciales.
En este sentido, el costo del servicio ascende$ia® 1 mas IVA por una afiliacion
mensual. El precio incluye el mantenimiento de sods jardines de las areas
comunales. En un precio para un promedio de 9,5foscuadrados; el cual

corresponde al promedio de extension de jardindassderbanizaciones de esa zona.
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&f(m maN s.A.

A continuacion, se presentan los mapas de las zdraones donde se

comercializaria el servicio:
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Figura 5: Urbanizacion La Joya.

Tomado de la pagina web de La Joya
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Es la urbanizacién mas grande entre las que sedewan dentro de esta
investigacion. El analisis de mercado incluy6 igsigntes etapas: Ambar,
Aquamarina, Brillante, Corona, Esmeralda, MuraneixQOpalo, Perla, Platino,

Quarzo, Rubi, Tiara, Topacio, Turquesa y Zafiro.

URBANIZACION S

y URBA IZACION
REINAISAREL @ PRINCIPE GUILLERMO

URBANIZACION
| OTE COMERCIAL PRINCESA KATE
*"Qj' %

- TE COMERCIA LREANACION
LOTE COMERCI ERC L REINA LET'ZIA G—

URBANIZACION (=)
PRINCIPE FELIPE

¥ VISITA NUESTROS
16 MODELOS DE CASAS

URBANIZACION (<))
PRINCESA DIANA

LOTE COMERCIAL & i

—
URBANIZACION e \ (] URBANIZACION
REY CARLOS Nl ||\ REINA BEATRIZ

\O p— -_"

URBANIZACI 6 @

REY ARTURO ; :
o] _ » LRTECN
= — LOTE COMERCIAL /%

=
g~

www.villadelrey.ec

Figura 6: Urbanizacion Villa Del Rey

Tomado de la pagina web de Villa del Rey

Villa del Rey es la segunda urbanizacién en lasguéesarrolla el proyecto.
Las etapas en las que se realiz0 el estudio stm:oAPrincesa Diana, Principe

Felipe, Reina Beatriz, Reina Isabel, Rey Eduar&sy Juan Carlos.
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() LOTE COMERCIAL 628-8 =
() LOTE COMERCIAL 628-A
Fosemetinss

Figura 7: Urbanizacion Villa Club

Tomado de la pagina web de Villa Club

Finalmente, en lo que comprende a Villa Club giapas analizadas son:
Cosmo, Doral, Estelar, Floral, Galaxia, Hermesijt@apKrypton, Luna, Magna,

Natura y Omega.
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Promocion
Para el plan de promocion se utilizara principaitee| recurso electronico:

» Se realizaran campafas de e-mails Constant Contact

* Se pautara por medio de las redes sociales: Fdceliastagram.

* Posicionamiento WEB (SEO) — Posicionamiento endusies: Por este
medio la firma se podra posicionar en el mercauw, medio estas palabras
claves :

e Limpieza
e Mantenimiento
* Urbanizaciones

* Jardines

ll I’I ﬂ
Constant Contact )

Figura 8: Medios de Promocién

Gog

22

Aspectos Organizacionales
Acorde a la informacion proporcionada por la ersar€IAMAN S.A. es una
compafia especializada en limpieza, jardineriarfiduttura organica, con una clara

vocacion de servicio al cliente y a la sociedadg&antia fundamental es el equipo
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humano que la respalda, conformada por IngeniegpSn®mos Ingenieros civiles y
Arquitectos con una gran experiencia, para bringaservicio de alta calidad.
Ofrece una variedad de productos y servicios paloair necesidades de una
manera profesional y personalizada. Entre estog8® se mencionan:
- Disefio construccién de jardines y huertos
« Mantenimiento y curacion de plantas
+ Venta de plantas.
« Construccion de jardines para empresas
CIAMAN S.A. esta localizada en Guayaquil. Nace2606 dedicada
exclusivamente al sector de servicios complemesgam limpieza, jardineria,
mensajeria y soluciones a las empresas y a logdmdresta servicios
especializados en jardineria que varian entre ptogeale jardineria y paisajisticos,
implantacion de sistemas de riego, mantenimientamines, comercializacion de
productos de jardineria, complementos, planificacié jardines y su

mantenimiento.

Mision

Nos preocupamos en prestar servicios de altaachiiespetando el ambiente y
la armonia entre lo artificial y lo natural, dondeequipo profesional procura en todo
momento aproximarse el maximo posible a la peréecci

En un mercado extremamente competitivo, nuesascios se desmarcan de
la competencia procurando satisfacer la demandalistsguida, apostando en la
diferenciacioén, creatividad e innovacion, dondedgésnos al cliente que desea un

trabajo personalizado y con alto grado de exigencia
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CIAMAN S.A. es una empresa que le gusta de vessean "Escultor de

Jardines donde la materia prima es la Naturaleza".

Vision

CIAMAN S.A., en un horizonte préximo procuraraweeel sector de la
jardineria, al maximo nivel de calidad y difereod®m, asentado en un crecimiento y
desarrollo empresarial sostenible, y tornarse littiscutible en el mercado de
jardineria. Deseamos "crear jardines dignos dem#emplados todos los dias, como
si todos los dias fuera un Jardin diferente”.

Nosotros, sabemos que nuestros clientes son ¢egyga que les gusta verse
reflejados en su jardin, por ello los cuidamos caeirde los propios clientes se

tratara.



54

Estructura Organizacional

Gerente General

Contadora Administradora

Asistente

Supervisor

Operarios

Figura 9: Organigrama

Descripcion de Funciones

Gerente General

Es el responsable de la administracion generahdgbcio. Es el contacto
directo con el Directorio, asi como el represetdagial de la compafiia. Su funcidn
principal es el control y crecimiento de la opedaciasi como la supervision del

personal.

Contadora
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Tiene bajo su responsabilidad la contabilidadadenhpresa, asi como el
manejo de impuestos. Su funcién incluye el andiisenciero de la compafia y las

recomendaciones especificas para mantener loglastrde rentabilidad requeridos.

Administradora

Se encarga de la administracion interna del negowluyendo el manejo de
recursos humanos en cuanto a contrataciones, despidanejo de némina; control
de horarios y manejo de conflictos. Es tambiénaesable de los tramites

administrativos y controles de gastos de la empresa

Supervisor

Es el responsable del control y manejo del serviManeja la relacién con los

operarios y coordina los mantenimientos que haibnsolicitados.

Operarios

Son los responsables del trabajo operativo y lmstemimientos. Reportan

directamente al supervisor y manejan la relacios didcta con los clientes.

Asistente

Su funcioén es variada dependiendo de la cargadbpdareas de las personas

a las que asiste, en este sentido, el gerenteajgniaradministradora.

Perfil de Operarios

A continuacion, se detalla el perfil del cargouegdo para los operarios.
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1. Identificacién Del Cargo

Denominacion: Jardinero Cadigo:

Area: Mantenimiento Asignacion Salarial: Us$379,10
Departamento: Mantenimiento Reporta A: Supervisor
Supervisa: N/A

2. Objeto General Del Cargo
Mantener en condiciones de limpieza y bellezadadifes y areas verdes de la institucion.

3. Requisitos Minimos

3.1 Edad:; 20-27 afios

3.2 Genero: Masculino

3.3 Formacién Académica: Minimo Bachiller

similares.

3.4 Experiencia Laboral: Minimo 1 afio en floricu#, sistemas de riego, podador o ta

de lunes a viernes y sabados de 06:30 - 09:00.

3.5 Disponibilidad para el puesto: Disponibilidadgtrabajar en horarios de 06:30 - 15{00

4. Condiciones De Trabajo
Desarrolla su trabajo a la intemperie en condicgarienaticas variables, trabajo fatigos
rutinario, manipulacion de cargas, ruido, vibraemrexpuesto a agentes fisicos y
biolégicos.

5. Descripcién De Las Funciones

PERIOD

FUNCIONES PRINCIPALES ‘cipap | TIPO
Sus funciones son labores de ejecucion que exigeAagiica y especial

habilidad, asi como atencién en los trabajos a raahr.

1,- Limpiar los jardines de todo perimetriasignado, el cual contemg

recoger y eliminar restos vegetales, organicoaslednas verdes tales

como eliminacién de malas hierbas, ramas, hojaspgsros, basura o

material no deseado. D E
2.- Regar plantas, terrenos y masetas con la aleidaangueras. D E
3.- Preparacion de terreno y abono. o) E
4.- Podar y recortar arboles, hojas de palma wficu B E
5.- Deshierbar el area podada y recorte de filos. D E
6.- Limpiar, podar, y recortar los filos del céspiedmalas hierbas. D E
7.- Podar las isocas. D E
8.- Realizar trabajo de apoyo en coordinacion con amanio de le 5 £
institucion

9.- Mantenimiento y limpieza de macetas. Q E
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10- Aplicar productos fitosanitarios para prevenir gerges nocivos €
plantas y arboles tales como cipermetrina y grav@gaglifopac(pulgén| B E
y monte campo libre).

Funciones Generales P?(;'e?g'c Tipo
11.- Cavar hueco o zanga previa autorizacion. o E
12.- Limpiar la pileta S E
13.- Mantener en buen estado los utensilios ypequi D E
14.- Reportar el deterioro o fallas de los utérsilequipos de trabajo.
15.- Cumplir con el reglamento de seguridad ydaliupacional. D E
16- Descargar plantas o cualquier otro tipo de matpralio al arreglc o £
de algun area verde o jardin.

Convenciones
FUNCION

PERIODICIDAD

TIPO DE

6. Competencias

Ejecucién ‘

(E)

Ocasional

6.1 Generales

Andlisis (A)

Diaria

Alto ‘

Direccion

(D)

Nivel
Medio

Control (C)

Bimensual

(0) (D)/Quincenal(Q) SEMENE (2 (5)]

Bajo

Adaptacién al cambio

X

Trabajo en Equipo

X

Prudencia

Colaboracion

X

Trabajo a presion

Iniciativa

Creatividad

Dinamismo y energia

O NO|OA~W|N|F

Sociabilidad

=
o

Respetuoso

=
=

Honesto

=
N

Buenos modales

=
w

Servicial

6.2 Técnicas

Atencién al detalle

Operar maquinaria, y/o herramient
utensilios de jardineria (pico, pala, carretilla
de mano, laya, azada, rastrillo, machete,
pico de loro, tijeras podadoras, hacha,

serrucho de poda, esmeril, cabos, escalefas,

arnés, motosierras, etc).

Técnica especifica para acondicionar

terreno, trasplante de plantas y procesos|de

siembra
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ol

Disciplina

6 | Capacidad de desplazamiento

7. Responsabilidades

a. Bienes y valores ¢cudles? Ti
responsabilidad por la conservacion, limpieza
mantenimiento, belleza de jardines y areas
verdes, asi como también del cuidado de
equipos, manejo de materiales, sustancias y
herramientas de trabajo.

Alto

Nivel
Medio Bajo

b. Relaciones interpersonales (¢,cudl?) Con s
compafieros de trabajo, manteniendo el respe
colaboracion en la jornada de trabajo.

US

bto,

c. Coordinacioén ¢, de qué nivel jerarquico?) Es
en coordinacion para el desarrollo de las
actividades programadas con el Supervisor d
area.

@

8. Requerimientos Fisicos

Y Mentales 0-25%

26 - 50%

Porcentaje De La Jornada Laboral

51 -75% 76 - 100%

7.1 Carga Fisica

. Posicion Bipeda X

. Posturas mantenidas

. Alternar posiciones

. Motricidad Gruesa

Destreza Manual

. Levantamiento y Manejo de Cargas X

SKQe |0 |o|w

. Velocidad de Reaccion

7.2 Carga Mental

. Recibir informacion oral

. Atencion

. Concentracién

. Repetitividad

D |0 |T|®

. Monotonia

f. Tareas de precision visimotora

7.3 Sensopercepcion

a. Percepcion Visual

b. Percepcioén auditiva

c. Percepcion olfativa

d. Percepcion tactil
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e. Relaciones espaciales X
f. Constancia de la forma X

Cadena de Valor

Infraestrictura de la Empresa /\

3,
Gestién'de Recursos humfanos "%%

Désarrollo Tecnologia

Compras /\

Actividades de Soporte

Logistica de Logistica de Marketing

0 i . Servici
Entrada peraciones Salida ¥ Ventas ervicio

@
o
3
3

Actividades Primarias

Figura 10: Cadena de Valor

En cuanto al abastecimiento, CIAMAN S.A. cuenta aoa bodega que se
encuentra en el mismo local, donde se localizaproductos de limpieza y
mantenimiento como son magquinarias, herramientdslgjes.

En referente al desarrollo tecnoldgico, la tecni@ags el icono mas
importante que ayuda a receptar los pedidos y sages de los clientes. Por medio
de esta herramienta se puede cambiar constantelogtantenidos ofrecidos, contar
con una base de datos e interactuar con los diente

Una vez que esté contratado el servicio de CIAMRN., se emitira en el

sistema un formulario detallando toda la informadaiél cliente (Nombre, RUC,
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Ubicacion, Metraje y niumero de viviendas de la oidecion) CIAMAN S.A. le dara
el servicio de mantenimiento y limpieza en 24 horas

La recepcion de pedidos se efectia también deafdiracta (sin previa
solicitud de oferta). Los clientes realizan susig@sipor correo electrénico o
teléfono, o bien acudiendo de forma directa a fatas de la empresa.

En cuanto a los medios de pago, para obtenenatiseen CIAMAN S.A. se
utilizan pagos en efectivo, cheques, transferenctagetas de crédito.

La compaiiia cuenta con un personal altamentéceald. Con mucha
experiencia en lo que es mantenimiento y limpi&racuanto a su infraestructura, la
administracion esta constituida por el Gerente,admainistradora, una contadora, un
supervisor, una asistente y 40 operarios.

Para la logistica, se cuenta con una camionetaejdeige con todo el equipo
de trabajo para realizar el mantenimiento y limgide los hogares y urbanizaciones
establecidas.

Para lo que comprende marketing y ventas, se réoota un portal por el
cual cliente puede adquirir su servicio, tambié&tesesociales e e-mails para
promover el servicio. Asi mismo, la gerencia y adstrador estan encargados del
presupuesto de ventas, tomar el flujo de infornragige proporcione el cliente y
administrarlo de forma eficiente.

En cuanto al portal web se refiere, el enfoquearé solo vender el servicio.
El portal sirve para interactuar con el clientggyarlo en sus necesidades. Contara
con asesoria y seguimiento de los clientes. Elgervendido de CIAMAN S.A. va

hacer de calidad con personal altamente calificado.
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Los clientes o usuarios pueden ingresar al ppaamedio de la direccion
electronica www.ciaman.com.ec, una vez que estéa péigina podran ver siempre
las actualizaciones de: informacion, imagenes,oadambién nuestros links de las

redes sociales en la cual ellos podran particigamaeunicar.

LT e, [ e, (CTroema—mrr——m (R ———  ——" x @@“

- ' _

Jardineria ! Nuestros clientes  informacién

-y 1 + : > -
5 3 = Fagr \) ‘ﬂ 2
i m‘ : PR g P
*Este sitio fue creado con WiX.com. Crea tu pagina web GRATIS >>

B) Tesisdoctcristinadooy A

Figura 11: Portal Web

Tomado de la pagina web de CIAMAN S.A.

Se incluiran dentro del portal enlaces directtzsaedes sociales como
Facebook e instagram con el objetivo de mantengacto constante con el cliente.
Adicionalmente, habra un chat interactivo dondpa#ran realizar las diferentes
consultas acerca del disefio de las plantas, ldados y el servicio que se va a

ofrecer.
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Tabla 13

Modelo CANVAS
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Alianzas  Actividades Propuesta de valor  RelaciénClientes Recursos claves Canales deEstructura Fuentes de ingresos
claves claves con el distribucion de costos
cliente

Sistemas  Marketing Servicio de Portal Empresa Liquidez - fuentes Portal Tecnologi Venta del servicio
de mantenimiento y de financiamiento a mantenimiento y
publicidad limpieza limpieza

Relacién Servicio puntual y E- mails Personal calificado  Local Marketing

con los oportuno

clientes

Pedidos Excelentes formasRedes Maquinarias y

de pago sociales
Sugerencias - Servicio
asesoramiento de post - venta
limpieza y

mantenimiento

Herramientas de
limpieza
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Clientes

Empresas — Urbanizaciones que busquen un excelemieio de limpieza y
mantenimiento en las urbanizaciones. En la actadlilbs clientes son instituciones
educativas de varias zonas de la ciudad y a tde/éste proyecto se espera
incrementar la cartera a urbanizaciones privadas.

Propuesta de valor

CIAMAN S.A. es un servicio que ofrece al clientemantenimiento y
limpieza en urbanizaciones privadas. Se ofrecechegite en el portal la posibilidad
de poder interactuar con nosotros por medio deogidecomendaciones,
asesoramiento de mantenimiento y limpieza. Siemmpméando con un medio de pago
seguro que les brinde confianza. Este servicio slala de forma segura.

Canales de distribucion

Se cuenta con un punto de venta fisico el cuallsanatriz punto de
almacenamiento donde se encuentran todas las nagi@siy herramientas para que
el personal pueda laborar. Por medio del porteli@hte podra solicitar el servicio y
cancelarlo con las formas de pago que se ofreegpah tarjetas de crédito.

Relacién con el cliente

La relacion con el cliente se la realizara a sale las redes sociales como
facebook e instagram, ademas directamente dell gertandra un contacto
permanente con las opiniones y sugerencias. r@egho de comunicacion con el
cliente es via e-mail. Se dispondra de un seryiogiventa, y se realizard una

encuesta para medir la satisfaccion del cliente.
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Fuentes de ingresos

La fuente de ingresos estara en funcion de lawdgitservicio de
mantenimiento y limpieza a los clientes que accedl@ortal, oficinas o realicen
contacto telefénico con la compafia, asi comodeuiencia de la realizacion de los
mantenimientos.

El precio es una variable importante, no obstgr@ee encuentra definido
para el conjunto de servicios de la firma.

Recursos claves

El recurso clave para la empresa CIAMAN S.A. endio, dado que tiene un
personal altamente calificado con experiencia [@araalizacion de las actividades de
limpieza. Otro recurso son las maquinarias y heeatas. También se tiene que
tener presente el recurso de liquidez — fuentdsmdeciamiento para poder realizar
nuestro modelo de negocios.

Actividades claves

Tener mecanismos idéneos para poder tener ur@drelgermanente con el
cliente es fundamental para hacer un seguimienteeti@cio que se esta dando. El
marketing y control como actividades complemensgpara poder difundir el
servicio dado y tener tanta retroalimentacion yuen desempefio en cada uno de los
procesos de la cadena de valor. Otro aspecto iargeres la relacion con los clientes
a través del servicio de post venta se gestioadrddrmacion obtenida de las
encuestas por el cliente para una mejora contiauseavicio.

Alianzas claves

Sistemas de publicidad son los aliados necesaui@servirdn como base para

la operatividad del negocio. No obstante, se dehsiderar la relacion que se



65

mantiene o mantendra con los administradores d#idtistas etapas debido a que
ellos ejercen una influencia significativa al moneetie definir la contratacion de los
Servicios.

Estructura de costes

En cuanto a tecnologia los costos que se requeim&oftware y el disefio de
la pagina web. Y por ultimo el marketing que abaxda publicidad y promocion del

nuevo canal de compra para el cliente.

Adicional a lo anterior, los costos directos cep@nden a la mano de obra y
recursos utilizados para los mantenimientos, ladesuse detallan en la seccion de

analisis financiero.

Tipo de Negocio

La oferta de mercado electronico que se ha est@gidB2C o business to
consumer (negocio a consumidor). Este modelo deaegB2C trata la venta y/o
servicios de la empresa a consumidores, mejordrsy\gcio prestado a los clientes,

lo que permite a la empresa a elevar ventas esogre

INTERNET

Figura 12: Modelo del Negocio
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Se aprovecha el uso de este modelo porque losasgae obtienen sus
servicios por internet disponen de mayor libertachpoder comparar los beneficios
gue se presenten incluidos los precios.

El soporte al cliente se puede proporcionar deemgadgiirecta por diferentes
medios, como chat en vivo, redes sociales, cotemtrénico o Skype. Aqui es donde
participan los intermediarios online y se incluydas las plataformas de comercio
electrénico, incluyendo Shopify, la cual es undgftama sencilla para vender los
servicios.

Shopify es una plataforma facil de utilizar. Nonesesario tener grandes
conocimientos informaticos para ponerla en marcéa guede elegir entre una
amplia lista de disefios web con estilos difereséggin el ecommerce que se tenga
en mente, hay mas de 100 plantillas diferentes.

La empresa actualmente tiene también un modelm&ssto Business, ya
gue también brinda sus servicios a empresas, @iossos de compra son mucho
mas racionales y complejos. Por eso, cada varigbla oferta va a ser analizada en
detalle. Por ese motivo es muy importante quedayesta de valor que se ofrece sea
mucho mas detallada incluso con la incorporaciodat®imentos técnicos, detalles
de especificaciones, etc.; en el cual se ha realileidentificacion de cuales son las
motivaciones de la compafiia, expresadas a travéssdin y vision, y una
segmentacion precisa de su cartera de clientegu&¥ @uando las empresas deciden
adquirir un servicio, pueden basarse en muchaseazaona de ellas es el precio o los
costos, el tipo de servicio post venta, las relaesoestablecidas previamente, el
conocimiento que la empresa sobre los clientesEstpor eso que se va a tener en

cuenta que motivo influye en el cliente para que@mdiera nuestros servicios, ya que
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no es tan facil ganar nuevos clientes. Por lo fagamportante potenciar y
aprovechar nuestros puntos fuertes.

El plan de marketing B2B que comprende la fidel@a de clientes es el que
va a tener mayor peso. Ya que captar un nuevael@anMarketing B2B tiene un
coste muy elevado por lo que es mucho mas faargtb incrementar la facturacion

de un cliente que ya nos compra que conseguir uewon

Recursos
Para el desarrollo de los mantenimientos se hiamdie Gtiles y actividades a

desarrollar segun se describiran en las siguiealdss.

Tabla 14

Utiles de Jardineria

MATERIALES
Podadore
Motosierr:

Tijeras de podi:

Machete
Materiales de segurid:
Cascos, linea de vida,
Reflectivos
Rastrillos
Manguera
Tijeras de Picos de Ic
Pala:
Aspersore
Motoguadafia
Gasoline
Escaleras Telescopii
Tijeras de podar aére
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Aspectos Financieros
En esta seccion se presenta el andlisis y prayeficianciera para la empresa

CIAMAN S.A. En los resultados se observo que l&srdntes etapas en cada
urbanizacion tienen un personal ya contratado bstaote, no se encuentran
satisfechos y por ello el 97% indicé que quisieanalizar una propuesta de la
empresa. Sin embargo, no hay que desconocer & kdeatue, segun el estudio de
mercado, no existen provisiones para despidosemingzaciones, por lo que en
aguellas etapas en las que haya mas personastadas;asu reemplazo por un
servicio externo seria mas complicado. En estédselat que se opta por presentar es
un estudio de inversiones y proyeccion financienagada etapa que se logre
aprobar, realizando al final de la seccién un apmago considerando aquellas etapas

que tengan 4 o menos personas contratadas.

Cada etapa tendria sus equipos de manera indepe&ndiermitiendo asi
segmentar los rubros de inversion. Los empleadpgeralos por etapa serian dos,
segun se detalla mas adelante en los cuadrosniss&dos corresponderian al costo

de ventas en los resultados debido a que lo gisztea es el servicio.

Inversién Fisica
Para la inversion inicial se consideran dos rubdemversion: inversion fisica
e inversion en capital de trabajo. En cuanto avarsion fisica, la siguiente tabla

muestra los equipos que se requieren por cada giepse desee atender.
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Tabla 15

Inversion Fisica por Etapa

Descripcion Cantidad  Inversiébn  Vida util Depreciacbn Vida util afio 5
Aspersor para riego 200 ui 1 $ 15( 0 $ - $ -
Stihl Fs 280 Motoguada 1 $ 54( 10 $ 5 $ 27(
Machetes De 22 Shi 4 $ 1¢ 0 $ - $ -
Tijera Cortador Sier 1 $ 1t 0 $ - 3 -
Tijera Manual Granc 4 $ 4¢ 0 $ - $ -
Tijeras de Podar 4 $ 2¢ 0 $ - $ -
Mangueras Descarga F 1 $ 15: 0 $ - $ -
Rastrillo Jardineri 4 $ 2¢ 0 $ - $ -
Otros equipc $ 5( 0 $ - $ -
Total $ ;,020 $ 5 % 27(

Segun se observa en la tabla anterior, la inveesidequipos seria de $1,020
por cada etapa que se atienda, lo cual se depeeerad 0 afios acorde a las normas
de contabilidad de equipos, so6lo en lo que coneiarla motoguadafa. La
depreciacion anual, calculada por linea recta acaid ley, seria de $54 y el valor

por depreciar al final del horizonte de planifiéacdefinido en 5 afios seria $270.

Estimacion de Ingresos y Costos de Ventas

CIAMAN S.A. es una compafiia que se encuentra ecidnamiento, por
tanto el enfoque financiero de este estudio tecalr@cter incremental. Esto significa
gue las proyecciones se realizaran considerandamente la facturacion y costos
adicionales que se generen por las etapas y uduamies a atender. En este sentido,
se ha tomado en consideracion el precio por sermeinsual que tiene CIAMAN
S.A. en la actualidad y se ha realizado la estiomade ingresos y costos de ventas

por cada etapa.
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Tabla 16

Estimacion de Ingresos y Costo de Ventas por Etapa

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Precio mensual $ 1911 $ 1969 $ 028 $ 08 $ 151
Ingreso anual $ 2,935 $ 25623 $ 24332 $ 2£062 $ 25814
NUm, Emp, Requeridos 2 2 2 2 2
Sueldo mensual por empleac  $ 37¢ 3% 39C $ 40z $ 414 $ 427
Aporte IESS $ 4€ 3 4 $ 4¢3 50 $ 52
Fondo Reserva $ 32 $ 3% 3% 3¢ % 3¢
Décimo tercer sueldo $ 3z $ 3% 3¢ 9% k3 3¢
Décimo cuarto sueldo $ 31 $ 3z $ 3% 3¢ % 3t
Costopor empleadc $ 52( $ 53t $ 551 $ 56¢ $ 58¢
Total empleados $ 1039 $ 1070 $ 4102 $ 1136 $ 1170
Costo anua $ 1470 $ 1.844 $ 1:229 $ 15626 $ 14035

Segun se observa el precio por el servicio meresudé $1,911 lo cual
generaria una facturacion anual de $22,935. Panadlext cada etapa se requiere
contratar a dos operarios, los cuales trabajaigarpb completo para dicha etapa.
Cada empleado tendria un sueldo de $379, que suariadaargas sociales que
corresponden arrojan un costo a la empresa de@i28mpleado. En este sentido, el

costo anual de mano de obra seria de $12,470.

Capital de Trabajo

Para la estimacion del capital de trabajo iniseahan definido dos rubros:
sueldos de dos meses, debido a que se daran 3fediesdito y se desea mantener
cierta holgura con los sueldos y 30 dias de ufeagilara la limpieza que se necesita
para operar. En este sentido, el capital de trapagdaria como se muestra a

continuacion.
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Tabla 17

Capital de Trabajo por Etapa

Descripcion Capital requerido
Dos meses de sueldos 2,078
Articulos limpieza 200
Capital Trabajo 2,278

Amortizaciones

La inversion total que se requiere por etapa dejgeto seria de $3,298 entre
capital fisico y capital de trabajo. Estos val@esan financiados con préstamo
bancario con tasa empresarial del 11%. La amorfizatel préstamo se presenta a

continuacion.

Tabla 18

Amortizacion del Préstamo

Afos PAGO INTERES ~ AMORTIZACION SALDO
0 $ 298
1 $ 89. $ 36 $ 53 8 2769
2 $ 89 $ 30" % 58 $ 2181
3 $ 89. $ 240 $ 65 $ 1528
4 $ 892 $ 16! $ 72 % 80
5 $ 89. $ 8t $ 80 $

Segun se observa en la tabla, el pago ascien8@2afensuales y se amortiza
en su totalidad en 5 afios. El rubro de interés @ggramer afio es de $363 y el Ultimo

afio corresponde a $88.
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Proyecciones Financieras

En base a la informacion presentada en los cuaditesiores, se procede a
realizar las proyecciones financieras pertiner8egealiza, en primer lugar, la
proyeccion del Estado de Resultados para luegmebéd Flujo de Caja Proyectado.
Posterior a ello se estima el modelo del Costo BdionPonderado del Capital
(CPPC) y se realizan los respectivos analisis miabdidad y sensibilidad del

estudio.

Estados Financieros
Los Estados de Resultados se han estimado demieast un individual que
permitird analizar cada etapa por separado, y tegagdo en base a la estimacion de

las etapas que podrian aceptar la propuesta deiserv
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Estado de Resultados Proyectado por Etapa
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Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos 22,935 23,623 24,332 25,062 25,814
Costo de venta 12,470 12,844 13,229 13,626 14,035
Margen Comercial 1C,465 1C,779 11,103 11,436 11,779
Gastos Variables 2,752 2,835 2,920 3,007 3,098
Comisione 2,294 2,362 2,433 2,506 2,581
Otros variable 459 472 487 501 516

Gastos Fijos 2,544 2,601 2,659 2,719 2,781
Personal (Uniforme 90 93 95 98 101
Publicidac 600 600 600 600 600

Arriendc - - - - -

Servicios basicc - - - - -
Suministro 1,800 1,854 1,910 1,967 2,026
Depreciacié 54 54 54 54 54

Otros gastc - - - - -

Utilidad Operativa 5,169 5,344 5,524 5,709 5,900
Gastos Financiero 363 305 240 168 88
Utilidad Antes Impuestos 4,806 5,039 5,284 5,541 5,812
Par, Trabajadore 721 756 793 831 872
Impuesto 899 942 988 1,036 1,087
Utilidad Neta 3,187 3,341 3,503 3,674 3,853

Se puede observar que el margen comercial del aitanza un valor de

$10,465. Al restarle los valores correspondientgasios variables y gastos fijos, el

valor de la utilidad operativa es de $5,169. Ludg@gastos financieros, participacion

de trabajadores e impuestos, la utilidad netatasel es de $3,187. En el afio 5 esta
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utilidad alcanzaria los $3,853. El porcentaje délat neta para el afio 1 es de

13.75%.

Es preciso sefialar que la empresa en la actualadad encuentra en
funcionamiento, por tanto el estado de resultadogegtado que se presenta,
corresponde a un analisis incremental. En est@semnio existe costo de arriendo ni
de servicios basicos. De arriendo porque el logasta pagado con el servicio
actual, y de servicios basicos porque el mantemitmieo se da en oficinas sino en las
mismas urbanizaciones. Todos los costos increnesntan sido considerados. En lo
gue respecta al rubro de comisiones, es el valsgicancelara al Gerente por cerrar

la negociacion con cada etapa.

Para el estado de resultados ampliado se hardesado 12 etapas. En la
joya, se trabajara con Platino y Rubi. En VillalClas urbanizaciones seran: Doral,
Estelar, Floral, Hermes, Jupiter, Luna y NaturaMVila del Rey se atenderia a
Arturo, Principe Felipe y Reina Beatriz. Los estade resultados se muestran a

continuacion.

En la tabla se observa que el margen comercialgdgrimer afio seria de
$125,585. El valor de comisiones corresponde edassiones calculadas por etapa,
considerando todas las etapas que van a atendegsm, se explico en el parrafo
anterior. No se registran valores de arriendo,dtelique el proyecto es incremental
y no existe arriendo incremental en este senti@scBntando gastos variables y

gastos fijos, la utilidad operativa alcanza $62,03@go de gastos financieros e



impuestos, la utilidad neta resultante es de $88 24 el Gltimo afio de

planificacion, la utilidad asciende a $48,034.

Tabla 20

Estado de Resultados Consolidado Proyectado
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Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos 275,221 285,478 291,982 30,742 30¢,764

Costo de venta 14€,637 154,126 15€,750 165512 16€,418

Margen Comercial 12£,585 12¢€,352 135,233 137,230 141,347

Gastos Variables 33,027 34,017 35,038 36,089 37,172

Comisiones 27,522 28,348 29,198 30,074 3C,976

Otros variables 5,504 5,670 5,840 6,015 6,195

Gastos Fijos 3C,528 30,560 30,594 30,628 30,664

Personal (Uniformes) 1,080 1,112 1,146 1,180 1,216

Publicidad 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200

Arriendo - - - - -

Servicios basicos - - - - -

Suministros 21,600 21,600 21,600 21,600 21,600

Depreciacion
648 648 648 648 648

Otros gastos - - - - -

Utilidad Operativa 62,030 64,774 67,601 7C0,513 73511

Gastos Financieros 4,354 3,655 2,879 2,017 1,061

Utilidad Antes 57,676 61,120 64,722 68,495 72,450
Impuestos

Part, Trabajadores 8,651 9,168 9,708 10,274 10,868

Impuestos 1C,786 11,429 12,103 12,809 13548

Utilidad Neta 38,240 40,522 42911 45412 48,034




76

Flujo de Caja Proyectado
Para la elaboracion del flujo de caja proyectadguman y restan las
variaciones de efectivo no consideradas en el estadesultados, como lo son la

depreciacion, las amortizaciones y las inversiones.

Tabla 21

Flujo de Caja Proyectado

Afo 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Utilidad Neta 38,240 4(,522 42911 45,412 48,034
(+)Depreciacior 648 648 648 648 648
(-) Amortizacién (6,355, (7,054 (7,830 (8,692 (9,648
Inversién (12,240 - 3,240
Capital de (27,339 27,339
Trabajo

Flujo de Caja (36,579 32,532 34,116 35,729 37,369 62,614

Al igual como se elaboro el estado de resultagosgado, se procedio a

multiplicar los valores individuales por etapa deodizaciones e inversiones para

elaborar el flujo de caja proyectado. Se obseredlginversion en el afio 0 alcanza

$39,579. El flujo resultante del primer afio sea,$32 y se incrementa

constantemente cada afio hasta que cierra en $G86d finales del afio 5.

Analisis de CPPC

Para el costo promedio ponderado del capitalpssidera una tasa de los
accionistas del 15%. No obstante, el total delnfom@miento del proyecto sera a
traves del sistema financiero. La tasa bancariek$1% y la deuda asciende a

$10,709. Considerando una tasa impositiva del 22@PPC es de 8.58%.
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Tabla 22

Costo Promedio Ponderado del Capital

Modelo CPPC
CAPM 15%
Aporte accionistas  $ -
Tasa bancaria 11%
Deuda $ 39,57
WACC 8.58%

La tasa del inversionista es una tasa subjetieadgpende de cada persona
por lo que no puede considerarse alta o baja, pgest depende de quien realiza la
inversion. En este sentido, esta tasa reflejanabdidad minima exigida por el
inversionista para entrar en el negocio. En el dasla compafia CIAMAN S.A,, la

tasa de inversion es de 15%.

Andlisis de Rentabilidad
Para el andlisis de rentabilidad se utiliza ecepto de la tasa interna de

retorno (TIR), el valor actual neto (VAN) y el padb de recuperacion del capital.

Tabla 23

Analisis de Rentabilidad

Analisis Rentabilidad
TIR 85%
VAN $ 10,241
Per. Recup. Capital 1 afio 2 mes:

Analisis de Sensibilidad
Para el andlisis de sensibilidad se han planteas@stcenarios: Pesimista y

Optimista. En el escenario pesimista se plantsamlesto de una reduccion del nivel
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de precios en un 20% y una atencion a 9 etapasfraseque en el escenario

optimista, se mantiene el nivel de precios y lap&t atendidas ascienden a 15.

Se toma como referencia el 20% de disminucion gaezsel analisis permita
cubrir cualquier disminucion menor. En la histateala compariia no se ha registrado

una variacion de precios mayor a la especificadal analisis de escenarios.

Tabla 24

Analisis de Escenarios

Resumen de escenario

Valores actuales: Pesimista Optimista
Celdas cambiantes:
Precic 1,911.26 152¢ 191126
# Etapas 12 9 15
Celdas de resultado:
TIR 85% 2% 86%
VAN $ 10,241 % (904 % 15641

Segun se observa bajo el escenario pesimistapqio no es rentable, sin
embargo, la rentabilidad se da por etapas, poo taninica variable sensible en este
caso es el precio. Si de alguna forma se puedejanane el precio no llegue a esos
niveles (maximo 10% menos), el proyecto seria bdatsin importar el nimero de

etapas.

Como aclaraciones finales de la propuesta, esspreesaltar los siguientes
puntos: el precio planteado es un precio que y@euweanejando la compafiia por sus

servicios en extensiones similares de jardinese Asta realidad, vale recalcar que el
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mercado meta esta acorde a este nivel de pregiosal fue mencionado por los

administradores durante la conversacién mantemnigacaestarlos.

Es importante indicar también que estas urbaronasi cuentan con areas
verdes, las cuales necesitan de un mantenimiertuado. Dicho mantenimiento, en
la actualidad, no es el correcto, informacion queegroporcionada por los mismos
administradores, lo cual se convierte en una opimtég para este negocio. Para
tomar dicha oportunidad se planteé la propuestrianinente sefialada, con dos
empleados por cada etapa a atender y los mategiazesan sido descritos

anteriormente.
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Conclusiones
Una vez realizada la investigacion pertinenteasrebnas en las que se desea
implementar el proyecto, y considerando la inforidiaprovista en el capitulo 3 con
su correspondiente propuesta en el capitulo 4uségpconcluir y recomendar la

ejecucion del proyecto.

Segun se pudo observar en el capitulo anteriprogkecto es rentable con el
86% de rendimiento. Esto implica la ejecucién delmo. Asi mismo se pudo
determinar que la demanda potencial supera el 3kscetapas analizadas, sin
embargo, no se puede ignorar el hecho de que agimellas poseen personal
contratado y no cuentan con provisiones para despid cual complican en parte las

expectativas del negocio.

Por otra parte, se pudo constatar que no exist@ei@ncia directa en la zona
de interés, ya que ninguna empresa ha presentagdogstas de servicio ni esta
atendiendo en la actualidad a las urbanizaciomespstante la competencia indirecta
serian los servicios prestados por el personahioteon el que cuentan. Sobre este
personal, las encuestas revelaron que existen muat@nformidades en cuanto a

gestion, responsabilidad y eficiencia de los tradaj

En las entrevistas se pudo evidenciar la aceptat@dos administradores en
cuanto al servicio que ofrece CIAMAN S.A., al mistiempo que indicaron los

puntos débiles que esperarian que puedan cuboinsia propuesta.

El capitulo del marco tedrico permitié conocerdafiniciones y estudios en

base a los cuales se desarrolla la propuesta deinate esta investigacion. Asi
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mismo, en respuesta a la segunda pregunta deiga@sh, se estimo la demanda
potencial de la empresa CIAMAN S.A, la cual estdstituida por todas las etapas

gue han sido estudiadas en esta tesis.

Finalmente, el estudio muestra el plan de neggaos la administracion
general del servicio, acorde a lo establecido smhjetivos especificos. Como
recomendacion se establece que la apertura détisesga paulatina por etapas para
ir identificando necesidades y poder cubrir cuageventualidad que llegue a
suscitarse. Esta recomendacion se la realiza atgala que en el estudio financiero
se pudo observar que los resultados son positivdspendientemente por etapa, por

lo cual no existe la necesidad de incursionar elay@&versiones al mismo tiempo.
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Recomendaciones
Como recomendacion del proyecto se plantea la@f@et de la propuesta a
traves del plan de negocios especificado en etuapi. Asi mismo, se recomienda
realizar las gestiones pertinentes para que el dézeostos se mantenga segun lo

especificado de tal forma que no se alteren laascde rentabilidad esperadas.

Como segundo punto se recomienda buscar altessater cartera para
continuar con el crecimiento de la compafia. Qieetate, en la actualidad se
atienden instituciones educativas y, con este gtoy&es urbanizaciones en el
canton Daule; no obstante, se mantiene una fueptEseion a un pequefio grupo de
clientes, lo cual deja sin mucho campo de maniabbaacompafiia ante una

eventualidad de cierre de cuentas comercialesgigm@lde los clientes.

Como tercer punto se recomienda la implementad@bportal web al que se
hace referencia y posteriormente a una aplicaci@vilmue permita mantener
contacto constante con los clientes para generbuen clima de servicio. Hay que
reconocer que la competencia informal es muy bgrktaventaja de la compafia

deberia hacerse visible por otras vias.
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Apéndices

Apéndice A: El cuestionario

ENCUESTA DE MANTENIMIENTO DE JARDINES

Esta encuesta esta dirigida a los administradopessmnas responsables dentro de las
organizaciones de propietarios de viviendas. Edn@inte confidencial. Agradecemos su
informacién

1. Nombre

2. Cargo 3. Edad |:|

4. Aios de experiencia en cargo similar I:l

5.
Urbanizaci
on 6. Etapa

7. Namero de familias de la etapa |:|

8. ¢ Qué extensidn en metros cuadrados tiene de |ardrbanizacion o etapa bajo su
administracion?

Ns/N

9. ¢ El mantenimiento de los jardines se realiZ@wuhea directa o contrata a una empresa?

(vaya a le
Directa pregunta 10)

Subcontrata (vaya a le
a pregunta 18)

Ninguno de (vaya a le
los dos pregunta 17)

En caso de proveer el servicio con personal interr{forma
directa)

10. ¢ Cuantas personas tiene contratadas para ejawkh mantenimiento?

l:l Personas
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11. ¢, Qué actividades realizan y con qué frecuencia?

Otro
Quince (especifique
Actividad Diario Semanal nal )

12. En caso de presentarse un problema de manéemingon un equipo, ¢c6mo
resuelven?

¢lo hacen con personal interno o lo subcontratan?

13. ¢ La administracién de la urbanizacion realizaprovisién del pago de indemnizac
o liquidacion
del personal de mantenimiento en el caso en ebgpeesente?

i No[ |
14. ¢ Tienen una politica para el manejo de pérdidasateriales o equipos?

si | No[ ]

15. ¢ Cual es el problema de mantenimiento queesemia con mé
frecuencia?

Falta de personal

Falta de materiales
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Trabajos mal realizados

Mucho tiempo de mantenimiento

Deterioro de parte del jardin

Otro:

16. ¢ Cual es la antiglledad promedio de los afiesgigabajadores de mantenimiento?
(Vaya a la pregunta 22)

anos

17. En caso de no tener proveedor de jardinerfaropio ni externo ¢,cudl es la razén?
(Vaya a la pregunta 22)

EN CASO DE TENER PROVEEDOR DE JARDINERIA
EXTERNO

18. ¢ Qué tan frecuente se realiza el serviciordanfgxia en la urbanizacion?

1 vez por semarja

2 veces por mgs

1 vez al mesg

1 vez cada dos meses
Otro (Especifique);

19. ¢ Cuales de los siguientes servicios se inclagesu contrato ¢
jardineria?
(Margue mas de uno si es necesario)

Limpieza de Jardines
Poda de arboles

céspeqd
Reforestacion total
parcial

Fumigacién y contrg

de plagas

Otro (Especifique);
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20. ¢ Cuanto es el costo por mantenimiento que leaanecada visita 0 mensual con su
proveedor actual?

por
usD visita
usD Mensual

21. ¢ Qué aspectos querria usted que se mejorasansgevicio actual de jardineria?

22. ¢ Estaria usted de acuerdo en analizar unagsi@pde servicio de un nuevo proveedor?

si | No[ ]

23. a Si su respuesta es negativa, ¢cual es larazé

FIN DE LA ENCUESTA
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