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ABSTRACT

In recent decades, from the 90s, with the environmental trend gaining strength,
services and products for gardening and forestry; as well as building homes
outside the city limits, looking for an environment in touch with nature and to

safeguard the physical and mental health, away from the stress of the city.

Given there is a growing demand for these services and products for the reasons
mentioned above; and, because it is a necessary and ongoing service, creating the
business plan for this new company as a distinct alternative between existing,

which mostly consist of services offered by informal gardeners traditionally justified.

However the social benefits of green areas and gardens are related to public
health, recreation, aesthetic factors and general welfare, can make the urban
environment a more pleasant place to live, work and use the time; environmental
benefits include control of air pollution and noise, microclimate modification and
enhancement of the landscape with positive impacts on human life and education,
make large contributions to the economic vitality of a city, neighborhood or housing
unit. They also provide a habitat for wildlife, erosion control, protection of water

catchment areas for urban supply and other productive uses.
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INTRODUCCION

Crear una empresa es un suefio que para muchos se convierte en realidad, pero,
para otros, desafortunadamente, no se cumple. La diferencia esta en planificar el
negocio, en evaluar todos sus pros y sus contras, en disminuir en un principio los
riesgos de fracaso, en buscar la optimizacion en el uso de los recursos y lograr la
mejor rentabilidad posible. Un emprendedor puede tener todas las ganas de crear
Su propia empresa, puede desear que esa empresa sea competitiva en el mercado
y puede tener un aproximado de los recursos que necesita, pero esto no es todo,
lo que realmente necesita es planificar, ya que planificar, es la clave para

conseguir que todo sea llevado a la practica.

Por lo tanto el estudio de rentabilidad que se presenta tiene como propédsito la
creacion de un Jardin Boutique en la Cuidad de Chetumal, Quintana Roo, cuyo
objetivo principal sera ofrecer a cada uno de sus clientes potenciales una amplia
gama de servicios y productos relacionados con la jardineria, enfocados a las
necesidades previamente detectadas en cada uno de ellos; tales como: siembra y
mantenimiento de césped y plantas, poda y decoracion de arboles vy arbustos,
sistema de riegos, disefio y renovacion, asa como la venta de insumos y

productos para la jardineria.

Sin embrago, el presente documento consta de las siguientes partes: objetivos,
tanto generales como especificos que se pretenden alcanzar con la realizacién del
proyecto; Filosofia empresarial, servirA de base para alcanzar los objetivos
propuestos, tales como mision, vision y valores; Estudio de Mercado, determina el
nivel de demanda de los servicios que prestara la nueva empresa; Estudio
Técnico, se presenta cada uno de los factores que conlleva la creacion de una
empresa, es decir, la ubicacion, la distribucién en planta, la maquinaria y equipo
necesario, entre otros; Estudio Econémico Financiero; el cual hace énfasis en la

determinacion de la inversion inicial, asi como también establece la rentabilidad
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que tendra la empresa, utilizando diferentes métodos para su respectivo analisis.
Sin embargo el contenido del documento se complementa con una evaluacién
ambiental y social del proyecto. Cada uno de los aspectos mencionados
anteriormente se centraliza en determinar la rentabilidad de la creacion del Jardin

Boutique.
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CAPITULO L.
FUNDAMENTOS
TEORICOS
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1.1. DEFINICION DE PLAN DE NEGOCIOS POR 3 AUTORES

Sandy Pérez, (2002). Menciona que un plan de negocio es poder realizar sus
actividades y cuantificarlas, a través de aspectos de administracion,
mercadotecnia, operacion y finanzas, con metas identificadas que se convierten

en objetivos.

Longenecker, Moore y Petty (2001). Define un plan de negocio como “un
documento escrito que establece la idea basica que subyace en un negocio” y
determina también los aspectos o consideraciones que tienen que ver con su

inicio.

Richard Stutely, (2000). Menciona en su libro plan de negocios: la estrategia
inteligente menciona que es cuando “se expone en un método una cierta actividad
en cierto periodo en el futuro” y esto se puede realizar en cualquier actividad y en

cualquier periodo de tiempo.

1.2. MODELO DE PLAN DE NEGOCIO DE LONGENECKER, MOORE Y PETTY

Se ha determinado utilizar el modelo de plan de negocios propuesto por los
autores Justin G. Longenecker, Carlos W. Moore y J. William Petty, ya que ellos
consideran que los empresarios deben plasmar las ideas con mayor determinacién
en cuanto al desarrollo de un plan de negocios. Ellos dan una breve descripcién

paso a paso en queé manera se puede hacer realidad una idea de negocio.

Para los nuevos negocios, un plan de negocios posee 4 objetivos basicos:
e |dentificar la naturaleza y el contexto que representa una oportunidad de
negocio. ¢,por qué existe tal oportunidad?

e Presentar el enfoque que se pretende tomar para desarrollar la oportunidad.
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e |dentificar los factores que mas probabilidad tengan para determinar si
tendra éxito y,

e Servir como herramienta para captar recursos para el financiamiento.

En lo fundamental la preparacién de un plan de negocio es un proceso continuo y

solo en segundo término el medio para llegar a un producto o resultado final.

1.2.1. EL FORMATO Y LA REDACCION DE UN PLAN DE NEGOCIOS

La calidad de un plan de negocios ya completo depende, en ultimas estancias, de
la calidad del concepto del negocio subyacente. Después de todo, el plan no es el
negocio. Una idea de un nuevo negocio mal concebida no puede rescatar con una
buena redaccion. Sin embargo, una redaccién que no comunica efectivamente

hechos e ideas si puede destruir un buen concepto.

Una redaccion clara da credibilidad a las ideas contenidas en un plan de negocios.
Cualquier afirmacién o promesa incorporada se debe apoyar con datos. Si se
promete brindar un servicio superior o explicar lo atractivo del mercado, por
ejemplo el emprendedor debe incluir una fuerte evidencia de respaldo. En fin de
que el plan sea creible.
Se requiere de habilidades de comunicacion escrita para presentar el concepto del
negocio de una manera precisa, concisa y entusiasta. Por lo cual se ofrecen las
siguientes sugerencias practicas para redactar un plan de negocio:
e Incluya un resumen de la tabla de contenido y las secciones individuales
para una facil referencia.
e Coloque el plan en una carpeta para facilitar revisiones futuras.
e Para agregar interés y ayudar a los lectores en la compresién, use liberal
pero efectivamente las ayudas visuales, como graficas, despliegues y

resumenes tabulares.
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Indique en forma destacada que toda informacion contenida en el plan es
de su propiedad y confidencialidad. Numere cada ejemplar del plan y
controle el destino del mismo solicitando un recibo del receptor del mismo.

Solicite que los terceros, cuidadosamente elegidos, quienes cuentan con
capital incrementando con éxito, (sobre todo otros emprendedores) aporten
sus perspectivas sobre el concepto de negocio y la efectividad del plan

escrito.

1.2.2. DECISION DEL CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS

Al considerar el contenido de un plan de negocios piense primero y principalmente

en la oportunidad. Las estrategias y los planes financieros deben venir después. al

evaluar una oportunidad analice a fondo los siguientes factores basicos e

interdependientes:

El equipo emprendedor.
La oportunidad.
Los recursos.

Imagen global.

1.2.3. PORTADA

La portada es la primera hoja del plan de negocion y deben contener la siguiente

informacion:

Nombre, domicilio, numeros telefénicos y de fax y, sitio web de la empresa.
Logotipo de la empresa, si esta disponible.

Nombres, puestos, direcciones y numeros de teléfono de los propietarios y
ejecutivos clave.

Fecha de emision del plan de negocios.

Numero del ejemplar (para mantener el control de los ejemplares en

circulacion).
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— Nombre de la primera persona que lo prepara, si es distinto de los
propietarios y los ejecutivos clave.

— Imagen y nombre del producto y/o servicio.

1.2.4. TABLA DE CONTENIDO

La tabla de contenido proporciona un listado secuencial de las secciones del plan,

con numero de pagina.

1.2.5. RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo es determinante para captar la atencion del inversionista de
un minuto. Debe transmitir un esquema general y conciso de la propuesta de
negocio y, a la vez, provocar emocion respecto de sus posibilidades. Esto significa
que se debe redactar, y si es necesario volver a redactar, para conseguir claridad
y crear interés. Aunque el resumen ejecutivo se ubica al inicio del plan de
negocios, ofrece un panorama de todo el plan y debe redactarse al final. De
acuerdo con la situacion y preferencia del empresario, el resumen ejecutivo puede

presentarse en forma de sinopsis o de narracion.

1.2.6. DECLARACION DE LA MISION Y VISION

En la declaracion de la mision se describe de manera concisa la estrategia que se
pretende utilizar y la filosofia de negocios para convertir el suefio del emprendedor
en realidad. Debe transmitir, en unas cuantas frases, la forma en que los
esfuerzos combinados de todas las areas del negocio lo llevaran hacia su obijetivo.
Ademas, debe diferenciar a la organizacion de todas las demas. La vision es la
declaracion de la capacidad de imaginar nuevas y mejores condiciones, asi como
los medios para alcanzarlas. Todo con el propdsito de describir a donde va el
curos de la futura empresa.

Las declaraciones variar y lo hacen, en longitud, contenido, formato vy
especificidad. Sin embargo, es esencial que una declaracion de mision sea

sencilla, creible y alcanzable.
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1.2.7. PANORAMA GENERAL DE LA EMPRESA

El cuerpo principal del plan de negocios comienza con una breve descripcion de la
empresa. Si esta ya existe, se incluye su historia. En esta seccion se informa al
lector del tipo de negocio que se propone, los objetivos de la organizacion, donde
se localiza y si atendera a un mercado local o internacional. En muchos casos en
esta seccion del plan también se mencionan aspectos legales, especialmente los

referentes a la forma de organizacion de la empresa.

1.2.8. PLAN DE PRODUCTOS O SERVICIOS

El plan de productos o servicios explica aquellos productos o servicios que se
ofreceran a los clientes de la empresa. Si se va a ofrecer un producto nuevo o
exclusivo, y esta disponible un modelo de trabajo o prototipo, se debe incluir la
fotografia correspondiente en esta seccién del plan de negocios. Como es natural,
los inversionistas mostraran mayor interés en productos que han  sido
desarrollados y aprobados, y que han demostrado ser funcionales. Se debe
identificar cualquier caracteristica innovadora y explicar cualquier proteccion de
patente. Aunque en muchos casos el producto o servicio puede ser similar a los
que ofrecen los competidores, debera identificarse con claridad cualquier

caracteristica especial.

1.2.9. PLAN DE MARKETING

Como ya se mencioné con anterioridad, los inversionistas y acreedores
potenciales conceden una alta prioridad a las consideraciones del mercado. No
invierten en productos con buena ingenieria, pero que los clientes no desean. Por
lo tanto, un plan de marketing debe identificar los beneficios que el producto o
servicio ofrece al usuario y el tipo de mercado que existe para él. De acuerdo con
el tipo de producto o servicio que se ofrece, el plan de marketing debe poder no
solo identificar sino también cuantificar el beneficio financiero para el usuario, por

ejemplo mostrando la rapidez con que un usuario puede recuperar el costo del
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producto o servicio por los ahorros en los costos de operacion. Desde luego los
beneficios también pueden adoptar la forma de ahorros en tiempo o mejoras en su

atractivo, seguridad o salud.

El plan de marketing debe documentar el interés del cliente y demostrar que existe
un mercado y que los clientes estan listos para comprar el producto o servicio.
Este analisis del mercado debe ser tan detallado como parar permitir un calculo
razonable de la demanda. El calculo de la demanda debe ser analiticamente
solido y basarse en algo mas que suposiciones, si es que se desea creible para
los posibles inversionistas.

El plan de marketing también debe examinar la competencia y describir elementos
de la propuesta de estrategias, por ejemplo especificando el tipo de grupo de

vendedores y los métodos de promocion y publicidad que se utilizaran.

1.2.10. PLAN DE ADMINISTRACION

Los posibles inversionistas buscan empresas bien administradas. De todos los
factores que consideran, el mas importante es la calidad del equipo de
administracién; incluso mas que la naturaleza del producto o servicio. Los
inversionistas con frecuencia afirman que prefieren un equipo administrativo “A” y
un producto o servicio “B”, que un equipo “B” y un producto “A”. Por desgracia, la
habilidad de un empresario para concebir una idea para un nuevo negocio no es
garantia de su habilidad gerencial. El plan de administracién, por lo tanto, debe
detallar la estructura organizacional de la empresa propuesta y los antecedentes

de las personas que ocuparan los puestos clave.

Los inversionistas desean un equipo de administradores bien balanceado, un
equipo que incluya habilidades financieras y de marketing, asi como experiencia
en produccion y talento innovador. La experiencia de los administradores en
empresas relacionadas y en situaciones de inicio de nuevas empresas es

especialmente valiosa a los ojos de los posibles inversionistas.
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1.2.11. PLAN DE OPERACION

El plan de operacién informa sobre la manera en que se fabricara el producto o se
promovera el servicio; su importancia varia para cada empresa. En este plan se
exponen cuestiones como la ubicacion de las instalaciones: el espacio que
necesitara el negocio y el tipo de equipo que necesitara. EI plan de operacion
debe también explicar el enfoque propuesto de la empresa para el aseguramiento
de la calidad, el control de inventarios y el uso de subcontratistas u obtencion de

materias primas.

1.2.12. PLAN FINANCIERO

El analisis financiero constituye otra pieza fundamental en el plan de negocios y
esta contenido en el plan financiero de la empresa, se presenta hasta por cinco
afos. Las proyecciones incluyen balance general, estado de resultados y estado
de flujo de efectivo anuales de tres a cinco afos, asi como presupuestos
mensuales para el primer afo y luego trimestrales para el segundo y tercer afio.
Es vital que las proyecciones financieras estén apoyadas por presupuestos y

explicaciones bien sustentadas de la forma en que se determinaron las cifras.

Aunque todos los estados financieros son importantes, el estado de flujo de
efectivo merece una atencidon especial, porque un negocio puede ser rentable,
pero fracasara si no produce flujos de efectivo positivos. Un estado de flujo de
efectivo identifica las fuentes de efectivo, cuando generaran las operaciones e
ingresaran los inversionistas. También muestra cuanto dinero se asignara a
inversiones en areas como inventario y equipo. El estado de flujo de efectivo debe
indicar claramente cuanto efectivo se necesita de los posibles inversionistas y

para qué proposito.
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1.2.13. APENDICE DE DOCUMENTOS DE APOYO

El apéndice debe contener diversos materiales y anexos para ampliar la
comprension del plan por parte del lector. Estos documentos de apoyo incluyen
cualquier partida citada en el texto del plan de negocios, como el resumen
curricular de inversionistas y propietarios/ administradores clave, fotografias de los
productos, instalaciones y edificios; referencias profesionales, estudios de
investigacion de mercados; investigacion pertinente publicada y contratos de venta

importantes.

El hecho de que aparezca al final del plan de negocio no significa que el apéndice
tenga una importante secundaria. Primero, el lector debe entender las hipotesis
subyacentes en las premisas que se desarrollan en el plan. Asimismo, nada tiene
mayor importancia para un posible inversionista que las calificaciones del equipo
de administracion. Asi la presentacion del resumen curricular del equipo de
administradores no es cualquier cosa, por lo que cada curriculo se debe preparar

cuidadosamente.

1.2.14. RECURSOS PARA LA ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS

La redactar un plan de negocios es importante saber lo que funciona y lo que no
funciona. Hay muchos libros, sitios web y software que puede utilizar para guiar
sSus pasos en la preparacion de un plan de negocios. Tales recursos pueden ser
muy valiosos. Sin embargo, por lo general debera resistir la tentacion de adaptar
un plan de negocios ya existente para iniciar su negocio. Cambiar las cifras y algo
de la redaccion del plan de negocios de otra organizacion simplemente no

funciona.
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1.3. ESTRUCTURA DEL PLAN DE NEGOCIOS DE BEATRIZ V. GOMEZ

1.3.1. PAGINA DE TiTULO

La primera pagina, de alguna manera, es la presentacion oficial de su plan donde
claramente va especificado el nombre del producto o servicio que va a ofrecer, la
razon social -si existe-, o los datos del emprendedor de la empresa donde se

incluyen direcciones, teléfonos, correos electrénicos o paginas web.

1.3.2. TABLA DE CONTENIDO

Es el indice oficial donde se presenta toda la secuencia de puntos que van a ser
desarrollados. Cada punto va paginado y debe ubicar con facilidad una seccién del

plan de negocios.

1.3.3. RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo es una sintesis del plan general. Se presenta en forma breve
y escueta.

Debe ser claro, preciso y conciso en su redaccion. Es el elemento mas importante
del plan de negocios, porque puede abrir o cerrar oportunidades. Se debe tener el
mayor cuidado posible al elaborar este resumen porque el inversionista o socio se
fija mucho en él. Dediquele tiempo porque es lo primero que aparece y en lo que
primero se fija su lector, recuerde que condensa todo su proyecto y es el primer
esfuerzo por vender su idea. Como este resumen necesita tanta precision, dentro
del proceso de elaboracion del documento es lo ultimo que se hace. Su extension

ideal esta entre 3 y 7 paginas. Este resumen debe contener:

e Definicion de la empresa.
e Objetivos-Metas.

e Analisis del mercado.

e Definicion del producto.

e Impacto del producto en el cliente.
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¢ Investigacion y desarrollo del producto.
e Plan de mercado.

e Equipo administrativo.

e Analisis técnico.

e Analisis financiero

1.3.4. DEFINICION DEL SECTOR

La definicion del sector tiene que ver con las segmentaciones econdmicas que
presenta el mercado (sector agropecuario, comercio y servicios, banca,
comunicaciones, industrial, entre otros). Ayuda a conocer mejor el sector en el
cual se mueve el proyecto de negocio que el empresario presenta. En el pais
existen varios estudios y analisis sectoriales a disposicion del publico y pueden
servir de mucha ayuda (Camara de Comercio de Bogota, Gremios, entidades
publicas) centros de investigacion, universidades. Algunos de sus aspectos clave

son:

Empresas por las que esta conformado.

Aspectos basicos de la competencia.

w =~

Desarrollo y crecimiento del sector:

Resena histérica y estado actual del sector, compuesto por:
— Definicién precisa del sector al que pertenece y va a atender el
proyecto.
— Breve descripcion de los ultimos 5 afos del sector.
— Cifras del comportamiento sectorial.
— Principales productos y necesidades del mercado.
— Empresas competidoras.
— Nivel tecnoldgico del sector.
— Sectores del mercado que determinen las empresas con mayor

fuerza y competitividad.
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e Tendencias economicas del sector
— Tendencias en el pais, la regién o la ciudad en donde va a funcionar
la empresa.
— Circunstancias econdmicas actuales en esa localidad.
— Tendencias de crecimiento.
— Situacién politica de la zona.
— Condiciones de la sociedad en cuanto a costumbres, fiestas, moda,

certamenes, entre otros.

1.3.5. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Proporciona la informacion necesaria sobre la nueva empresa. El objetivo
fundamental es presentar los antecedentes asi como la proyeccién a futuro de lo
que se espera de ella. Esta descripcion debe irradiar solidez. Se deben mostrar
con claridad las metas por alcanzar y los objetivos principales y secundarios. Esta
descripcion puede ir presentada de la siguiente forma:

e Equipo de trabajo: donde se presenta al grupo humano que conforma la

empresa con sus capacidades emprendedoras y sus habilidades. Con sus
respectivas hojas de vida, experiencia y soportes académicos. Esta
descripcion del equipo no puede exceder dos parrafos.

¢ Antecedentes empresariales: donde se habla del origen de la empresa. Las

historias de origen son muy interesantes para los lectores de su Plan y
muestran la calidez, ademas, se encargan de aseverar que su proceso no
es producto del azar sino un proceso de crecimiento. Puede narrar sus
antecedentes asi:

— Origen del negocio.

— Tiempo de investigacion del producto.

— Inconvenientes en el desarrollo del producto.

— Apoyos recibidos.

— Fortalezas y debilidades del negocio.

28



Universidad de Quintana Roo

e Metas: este es uno de los asuntos de vital importancia al construir su Plan
de Negocios. El sentido empresarial como el personal deben confluir en un
equilibrio que demuestre que no existen debilidades en las metas por

alcanzar.

Las metas que consigne en el documento deben ir acompafadas de algun
tipo de medida cualitativa y cuantitativa, y, en lo posible, de indicadores
para que se pueda verificar con certeza el cumplimiento de las mismas. Se

recomienda un numero medible de metas por alcanzar.

1.3.6. MISION Y VISION DE LA EMPRESA

La vision de la empresa tiene que ver con la proyeccion que se tiene hacia el
mercado y el cubrimiento del mismo de los productos o servicios que se han de
producir. Tiene que ser muy preciso en esta vision, sin llegar a exagerar o registrar
en el documento cifras irreales. Por otro lado, el personal que trabaja en la
empresa entra también en la elaboracion de esta vision porque es él el que ha de
posicionar la empresa en el sector. La vision se debe proyectar como minimo a 3 0
5 afios y describir como sera en ese entonces la empresa, de qué tamario,
cobertura y que posicion ocupara en el mercado nacional e internacional. Ejemplo:
“‘En 2010 seremos la empresa lider en la categoria de productoras de empaques

de vidrio con produccion limpia, en el mercado colombiano”.

La misién es como la declaracién de para que se ha creado la empresa, define el
objeto social pero en un sentido estratégico que incluye responsabilidad social y
los valores que la rigen. Por ejemplo: “Somos una empresa innovadora productora
de empaques de vidrio con los mas altos estandares internacionales. Protegemos
el ambiente buscando generar la mayor satisfaccion de clientes y aliados.
Redactar la vision y la mision de la empresa ayuda a clarificar y hacer foco en la

actividad, el mercado y el reto que se asume.
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1.3.7. IDENTIFICACION O DEFINICION DEL PRODUCTO, BIEN O SERVICIO

En este punto se debe hacer la descripcion fisica del producto y debe ser lo mas fi
el posible demostrando sus beneficios. Se debe destacar la funcién que cumpla
cada parte del producto y los materiales que se utilizaron, asi como el uso que
dara el consumidor. Es recomendable la utilizacion de fotografias como material
de apoyo. Algunos planes de negocio incluyen prototipos o muestras fisicas de los
productos a vender. Si se incluyen formulaciones secretas para el éxito, el Plan de
Negocios debe incluir clausulas de confidencialidad de la informacién. De hecho,
cualquier Plan de Negocios las debe incluir para que un inversionista con recursos
no se apodere de la idea de su proyecto. Describa como esta su producto con
referencia con las patentes. Ademas de la descripcion del producto se debe
explicar cdmo se ha llegado o se piensa llegar a éste, si se han realizado
investigaciones y cual ha sido el tiempo y dinero invertido en las mismas o las que
piensa hacer. También se debe incluir el tiempo de fabricacién del producto ya en

un proceso continud.

1.3.8. ANALISIS DEL MERCADO

El analisis de mercado es un estudio detallado de las oportunidades, fortalezas,
debilidades, amenazas, ventajas y viabilidades objetivas que presentan los
productos, bienes o servicios que produce la empresa y como se va a lograr su
penetracién. La descripcion del entorno de la empresa es determinante en el

analisis del mercado.

Existe un grave problema cuando el empresario desconoce su entorno de
mercado porque constituye un instrumento muy util para determinar la viabilidad
de la idea de negocio. Asi mismo, hay que identificar todos aquellos factores que
inciden directa o indirectamente sobre las empresas. Estos factores determinantes
pueden ser: socioecondmicos, legales, ambientales, culturales, entre otros.

Describa ese mercado estableciendo las caracteristicas de los clientes que
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consumen su producto. Por qué lo hacen, con qué frecuencia y dénde compran en
mayor cantidad. Descubra el publico objetivo al que puede llegar. Ubiquelo
geograficamente. Trate de determinar el tamafio del mercado apoyandose de las
estadisticas que se realizan nacionalmente y apliquelas a su segmento
seleccionado. Analice las tendencias de ese mercado para determinar si su

producto puede crecer a futuro.

Por otro lado, desarrolle las siguientes ideas.
— Competidores.
— Demanda.
— Mercado meta.
— Imagen y posicionamiento del producto.
— Distribucion.
— Oferta.

— Proyeccién de ventas.

1.3.9. PLAN DE MERCADEO

El plan de mercadeo consiste en la recopilaciéon de informacién sobre la empresa
para afrontar la comercializacion. En el plan estan incluidos todos los temas
concernientes a la publicidad, distribucion, ventas, relaciones publicas y
promociones, entre otras. Los componentes basicos del plan de mercadeo son:

1. Analisis del sector econémico.

2. Analisis de la competencia.

3. Analisis del mercado.

4. Analisis del entorno
Del analisis de cada una de las variables anteriores se desprenden tres grandes
estrategias:

e Estrategia de mezcla de mercadeo. (Marketing mix).

e Estrategia de ventas.
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e Estrategia de precios.

1.3.10. ANALISIS ADMINISTRATIVO

La administracién de la empresa (estilo y equipo humano) también debe quedar
plasmada en el documento porque es ella el timén del barco, el lugar donde se
toman las decisiones, se planean las operaciones y estrategias;

e Definicidn de la estructura organizacional. Se refiere a cual de las formas de

organizacion va a adoptar su negocio.

e Tamafo de la empresa. Para todos los efectos, se entiende por micro,

pequefia y mediana empresa (mi pyme),

e Talento humano. Por ultimo, en el analisis administrativo, tendra que

exponer todas las caracteristicas del personal que requiere y emplea su
empresa (perfiles, habilidades por competencias), asi como los requisitos

basicos de los principales cargos de la organizacion.

1.3.11. ANALISIS TECNICO

Consiste en identificar las necesidades que se tienen acerca de los procesos de
produccion, los que permitiran a su empresa fabricar productos u ofrecer servicios.
En estos procesos también entran las materias primas y su consecucion, el talento
humano que se va a encargar de dichos procesos, la maquinaria, y el equipo que
ha de estar bajo su direccién, asi como la distribucion fisica de la planta y su

infraestructura.

En la infraestructura se deben describir temas aparentemente menores como por
ejemplo: carga eléctrica, corriente monofasica, bifasica, trifasica, entre otras. No
olvide anexar un analisis de factibilidad ambiental del aspecto técnico.

e Analisis técnico de los procesos de produccién.

e Anadlisis tecnoldgico.

e Analisis técnico de la distribucion de la planta.
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e Analisis de inventarios.

1.3.12. ANALISIS DE FACTIBILIDAD FINANCIERA

El analisis financiero tiene como objetivo resumir los recursos monetarios
necesarios y cuantificar el capital disponible para poner en marcha el negocio. Los
aspectos fundamentales para empezar el analisis son: Inversion, Operacién y

Capital de trabajo.

1.3.13. ANALISIS DE RIESGO

El analisis de riesgo es evaluar y presentar todos aquellos tipos de problemas a
los que se puede ver enfrentado su negocio y, a la vez, los programas de
contingencia. Estos riesgos se clasifican en Riesgos de Mercado, Operativos y

Financieros.

1.3.14. ANALISIS SOCIAL

Toda empresa esta inmersa en la sociedad. Analice las incidencias negativas que
su empresa podria causar sobre la comunidad y también las positivas que van en

beneficio de la construcciéon de dicha sociedad.

1.3.15. DOCUMENTOS DE SOPORTE

Es recomendable que todo proyecto que se presente sea acompanado por
documentacion que soporte la solidez de dicho proyecto. Dentro de los posibles
anexos para que acompane a su Plan estan:
e Cronogramas de actividades mensuales o semestrales donde se vean los
planes de accion que usted va a incorporar en la empresa.
e Aspectos legales y de legalizacion oficial de la empresa ante las diferentes
instituciones del Estado como privadas si es el caso.
e Hojas de vida de su equipo de trabajo completas, con soportes y
actualizadas.
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e Asuntos concernientes a derechos de autor, patentes y otros debidamente
diligenciados y al dia.

e Planos, material fotografico y de video (video institucional donde se vea su
empresa y sus procesos) si lo necesita.

e Contratos estipulados y legalizados.

1.4. MODELO DE PLAN DE MARKETING DE FERRELL, HARTLINE Y LUCAS

1.4.1. ESTRUCTURA DE UN PLAN DE MARKETING

Cada plan de marketing de este tipo ha de organizarse en forma adecuada para
garantizar que considere e incluya toda informacion pertinente. La estructura, o
esquema, de un plan caracteristico se representa en la figura 1. Se dice que este
esquema es caracteristico, pues hay muchas otras formas de organizar un plan.
De hecho, los mercaddlogos recurren a diversos modelos de planeacion, ya que
hay planes escritos para unidades estratégicas de negocios (UEN), lineas de
productos, productos y marcas individuales o mercados especificos. Si bien el
esquema utilizado no es tan importante, la mayor parte de los planes debe
compartir los elementos comunes que aqui se describen. Al margen del esquema
en particular del que se sirva para desarrollar un plan de marketing, se debe tener
presentes tres objetivos. Un buen esquema es:
e Completo: resulta esencial para asegurarse de no omitir informacién. Por
su puesto, podria ser que los elementos del esquema no estén
relacionados con una situacioén en particular pero, al menos, debe tomarse

en cuenta cada elemento durante la fase de planeacion.

o Flexible: si bien tener un esquema completo es esencial, no debe olvidarse
la flexibilidad. Cualquier esquema que se elija ha de ser lo bastante flexible
para poder modificarlo y satisfacer asi las necesidades uUnicas de una

situacion determinada. Como todas las circunstancias y las organizaciones
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son distintas, valerse de un esquema muy rigido va en detrimento del

proceso de planeacion.

e Ldgico: en virtud de que el plan de marketing en ultima instancia debe
convencer a la alta direccion, el esquema ha de fluir de manera légica. Un
esquema ilogico haria que los directivos lo rechazaran o no proporcionaran

los suficientes fondos para el plan.

1.4.2. RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo es una sinopsis del plan de marketing global y cuenta con un
esquema que transmite la orientacion general de la estrategia de marketing y su
ejecucion. Su propdsito es ofrecer las generalidades del plan de para que el lector
identifique con rapidez los aspectos o consideraciones medulares de la funcion
que desempefia en el proceso de planeacion. Por tanto, el resumen ejecutivo no
proporciona la informacion pormenorizada que uno halla en el analisis situacional
o SWOT o cualquier otra informacion detallada que sustente el plan final. En
cambio, esta sinopsis ofrece los principales aspectos del plan de marketing, entre
los que se encuentran proyecciones de ventas, costos y medidas de evaluacion
del desempefio. Ademas de la orientacién general de la estrategia, el resumen
también debe identificar el alcance y el periodo del plan. La idea es dar al lector

una comprension rapida de la amplitud del plan y su lapso de ejecucion.

Aunque el resumen ejecutivo es el primer elemento de un plan de marketing, debe
ser el ultimo en prepararse pues resulta mas sencillo redactarlo una vez que se ha
desarrollado el plan. Hay otra buena razén para escribirlo después: puede ser el
unico elemento con del plan que leen muchas personas. En consecuencia, tiene

gue condensar con precision todo el plan de marketing.
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1.4.3. ANALISIS SITUACIONAL Y DEL ENTORNO

El analisis situacional pertinente obtenida sobre 3 entornos clave: externo, del
cliente e interno (organizacional) de la empresa. El analisis del entorno externo
comprende factores externos destacados: econdmico, competitivo, social, politico
o legal y tecnologico; que puede ejercer presiones directas e indirectas
considerables en las actividades de marketing de la compaiia. El analisis del
entorno del cliente examina la situacion actual de las necesidades del mercado
meta (los clientes o negocios de negocios), los cambios previstos en estas
necesidades y cuan bien satisfacen los productos de la empresa tales
necesidades. El analisis del entorno interno de la compafiia contempla aspectos
como la disponibilidad y utilizacion de los recursos humanos, la antiguedad y
capacidad del equipo o la tecnologia, la disponibilidad de recursos financieros y el
poder o luchas politicas dentro de la estructura de la empresa. Ademas, esta
seccion resume los objetivos de marketing y el desempefio actuales de la

compaiia.

1.4.4. ANALISIS SWOT (FORTALEZAS, DEBILIDADES, OPORTUNIDADES Y
AMENAZAS)

El analisis SWOT se centra en factores internos (fortalezas y debilidades) y
externos (oportunidades y amenazas) derivados del analisis del entorno planteado
en la seccion anterior, que dan a la empresa ciertas ventajas y desventajas para
satisfacer las necesidades de su mercado meta.

Estad fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas deben analizarse en
relacion con las necesidades y la competencia en el mercado. El analisis ayuda a

la empresa a determinar lo que hace bien y donde necesita mejorar.

El analisis SWOT se ha ganado una aceptacion generalizada pues es un esquema
sencillo para organizar y evaluar la posicion estratégica de una comparia cuando
se desarrolla un plan de marketing. Ofrece el mejor marco que se ha logrado

identificar para la planeacion.
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1.4.5. METAS Y OBJETIVOS DE MARKETING

Las metas y objetivos son planteamientos formales de los resultados deseados y
esperados que resultan del plan homdnimo. Las metas son declaraciones amplias
y sencillas de lo que habra de realizarse por medio de la estrategia. La funcion
primordial de las metas es orientas el desarrollo de los objetivos y ofrece rumbo en
la toma de decisiones referentes a la asignacion de recursos. Los objetivos de
marketing son mas especificos y resultan esenciales para la planeacion. Dichos
términos deben plantearse en términos cuantitativos de manera que permita una
medicidn razonable precisa. La naturaleza cuantitativa del objetivo facilita la
instrumentacion de las medidas para lograrlos una vez que se ha desarrollado la

estrategia.

1.4.6. ESTRATEGIAS DE MARKETING

Resume la forma en que la empresa lograra sus objetivos de marketing. Las
estrategias correspondientes consisten en elegir y analizar mercados meta; crear
y mantener una adecuada mezcla de marketing (producto, plaza, promocién vy
precio) a fin de satisfacer las necesidades de tales mercados. En este nivel la
empresa detalla el modo en que obtendra una ventaja competitiva haciendo algo
mejor que la competencia. También es importante que la compafiia procure que
estas ventajas resulten sostenibles. Por tanto, en sentido amplio, las estrategia de
marketing alude a la forma en que la empresa manejara sus relaciones con los
clientes de manera que le dé una ventaja sobre la competencia podra decirse que

crear la estrategia es la parte mas importante del plan de marketing.

1.4.7. INSTRUMENTACION DE MARKETING

La seccion de la instrumentacion del plan de marketing describe la forma en que
se realizaran las estrategias. Dicha instrumentacién es el proceso de ejecucion de

la estrategia, ya que crea acciones especificas que aseguraran la consecucion de
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los objetivos, esta seccidn del plan responde varias interrogantes sobre las
estrategias resumidas en la seccidn anterior:

1. ¢Qué actividades especificas de marketing se emprenderan?

2. ¢Como se llevara a cabo?

3. ¢Cuando se realizaran?

4. ¢Quién es el responsable de la consecucion de esas actividades?

5. ¢Cuanto costara?
Si un buen plan para la instrumentacion, peligra seriamente el éxito de la
estrategia de marketing. Por tal razén, la fase de instrumentacion del plan es tan
importante como la fase de la estrategia. Aunque un buen plan para la
instrumentacion bien desarrollado comprende varias consideraciones, la mas
importante es obtener el respaldo de los empleados. Resulta vital recordar que
ellos, no las organizaciones, ponen en marcha las estrategias de marketing. En
consecuencia, para que la instrumentacion sea todo un éxito resultan
fundamentales aspectos como el liderazgo, la comunicacion y la motivacion, asi

como la capacitacion de los empleados.

1.4.8. EVALUACION Y CONTROL

La ultima seccidn del plan de marketing detalla el modo de evaluar y controlar los
resultados del mismo. El control consiste en establecer normas de desempefio,
evaluarlo en comparacion con esas normas y, de ser necesario, adoptar acciones
correctivas para reducir las discrepancias entre el desempefio deseado y el real.
Dichas normas pueden basarse en aumentos en el volumen de ventas,
participacion de mercados, rentabilidad o incluso, en normas publicitarias, como
reconocimientos o retiro de la marca. Al margen de las normas elegidas, deben
acordarse todas las mediciones del desempefno antes de evaluar los resultados
del plan. Los datos sobre el desempefio antes de evaluar los resultados del plan.
Los datos sobre el desempefio interno y las relaciones con el entorno externo
deben identificarse y supervisarse para garantizar una valoracién y un diagnostico

adecuados antes de tomar acciones correctivas.
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2.1. DESCRIPCION DEL PROYECTO
2.1.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Jardin boutique “Artistic Garden” desea ser una empresa especializada en la alta
jardineria, ofreciendo productos y servicios con innovacion tecnoldgica, de la mas
alta calidad para ese lugar tan especial del hogar. Estamos dirigidos a satisfacer
los requerimientos del segmento medio y alta del mercado, sin descartar otros
segmentos, ademas de ser la primera empresa en la Cuidad de Chetumal, Q.Roo,
en trabajar con innovacion tecnoldgica y avanzada para ofrecer a nuestros

clientes de manera eficaz y eficiente nuestros productos y servicios.

2.1.2. HISTORIA

La historia nace con el objetivo de cubrir todas las necesidades relacionadas con
el disefo, renovacion, construccion y mantenimiento integral de la jardineria, en
todo tipo de espacios verdes, ya sean estos espacios publicos, privados o
comunitarios. Ya que ha de recordarse que cada vez la gente tiene mas presente
el medio ambiente y lo ecolégico. Ademas en muchas ciudades se estan creando
huertos en los espacios libres para que la gente pueda plantar ahi lo que desea,
por lo que cada vez vemos mas gente interesada por el desarrollo sostenible y

esto hace que gane mas importancia los servicios de jardineria.

Pero la verdadera historia se forja y forma a través de los logros de las personas
que han invertido su conocimiento, tiempo y esperanza en esta idea de negocio

con el fin de cubrir un segmento de mercado insatisfecho.

2.1.3. MISION

Ser la primera empresa en la Cuidad de Chetumal Q.Roo, en ofrecer productos y
servicios de jardineria especializada, en un mismo lugar, tal caso se hace presente
en un jardin boutique, el cual ofrecera productos vanguardistas y servicios
especializados a aquellas personas que estan interesados en la buena

presentacion e imagen de su jardin .
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2.1.4. VISION

Esforzarnos en elevar el sector de la jardineria, con un maximo nivel de calidad y
diferenciacion, logrando de este modo posicionarnos en la preferencia de nuestros
consumidores, procurando en un crecimiento y desarrollo empresarial sostenible, y
convertirnos en el lider indiscutible en el mercado de la alta jardineria

especializada.

2.1.5. VALORES

Responsabilidad: La empresa debe cumplir con cada uno de los estandares de

calidad establecidos por las autoridades de la misma.

Amabilidad: Todos los integrantes de la empresa deben brindar a los clientes
cada uno de los servicios de forma amable de tal manera, hacer sentir al cliente

importante.

Compromiso: Cada uno de los integrantes de la empresa estaran comprometidos
y concientes de la importancia de cumplir con los acuerdos establecidos con los

clientes.

Profesionalismo: La empresa contara con un personal altamente capacitado para

brindar cada uno de los servicios ofrecidos.

2.1.6. POLITICAS DE LA EMPRESA

e Brindar a los clientes un servicio profesional y eficaz, a través de un
personal altamente capacitado.

e Asignar en cada puesto de trabajo el recurso humano mejor preparado
haciendo prevalecer el interés hacia los clientes sobre el interés personal
de cada trabajador.

e Garantizar que los empleados conozcan las actividades vy
responsabilidades, de acuerdo al manual de funciones que el puesto

amerite.
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e Desarrollo continuo al recurso humano de la empresa a través de

programas de capacitacion.

2.1.7. OBJETIVO GENERAL

Proporcionar un estudio de factibilidad para la creacion de un jardin boutique en
la Ciudad de Chetumal, Quintana Roo, a fin de que esta brinde productos y

servicios relacionados con la jardineria.

2.1.8. OBJETIVOS A CORTO PLAZO

e Disefar la filosofia empresarial que regira la empresa.

e Estructurar las bases estratégicas del analisis del mercado de la empresa.

e Estructurar el estudio técnico de acuerdo a las necesidades de la empresa.

e Determinar los costos y estados financieros proyectados que permitan
conocer la rentabilidad de la empresa.

¢ Plantear un analisis social y ambiental de acuerdo al impacto que generara

la empresa.

2.1.9. OBJETIVOS A MEDIANO PLAZO

e Lograr captar el 30% del segmento medio- alto y alto del mercado
chetumalefio.

e Contar con instalacion fija de la empresa con capacidad para 50 personas.

e Determinar los productos y servicios que ofrecera la empresa.

e Contar con personal profesional altamente capacitado que pueda brindar un
buen servicio al cliente.

e Contar con catalogos digitales e impresos de los productos y servicios a
ofrecer.

e Contar con equipo y maquinaria basicos para ofrecer un servicio de calidad.

e Dar capacitacién a los clientes sobre el uso y manejo de las plantas.
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2.1.10. OBJETIVOS A LARGO PLAZO

e Captar mas del 50% del segmento medio-alto y alto del mercado
chetumalefio.

e Contar con instalacion de la empresa con capacidad para 150 personas.

e Ampliar los productos y servicios a ofrecer.

e Contar con maquinaria y equipo mas sofisticado.

e Ofrecer accesorios de material reciclado.

e Usar presentaciones de los disenos en 3D.

2.2. DEFINICION DE PRODUCTO Y TARGET
2.2.1. CLIENTES POTENCIALES POR SEGMENTO DE MERCADO

e Empresas constructoras:
Para disefio y ejecucion de obra de zonas verdes, tanto para edificios,
urbanizaciones, autovias, etc. Si la constructora se presenta a concurso publico la
empresa de jardineria tiene que hacer el correspondiente estudio y disefio de
espacios verdes. Si la constructora gana el concurso puede elegir a dicha
empresa de jardineria o a otra. Son servicios de gran dimension y tienen

margenes mas altos pero también implica aplazamientos de pago del servicio.

e Particulares:
Los servicios prestados pueden ir desde el disefio y ejecucién al mantenimiento
de jardines de hogar, fincas y/o ranchos, que suelen estar situadas en la cuidad y

en sus alrededores.

e Empresas:

Cualquier empresa que tenga zona verde puede contratar servicios de disefio,
ejecucion y sobre todo mantenimiento de jardines. Destacan sobre todo los

complejos hoteleros con jardines y zonas verdes.
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e Administraciones Publicas:
Todas las entidades publicas desde el Estado y los ayuntamientos que tienen a

su cargo jardines y parques, ya sean publicos o de edificios.

2.2.2. SERVICIOS

Toda esta gama de servicios, se crea con la finalidad de satisfacer cada uno de

los gustos y preferencias de nuestros futuros clientes.

¢ Mantenimiento del césped:

Este servicio consiste en la eliminacion de maleza, corte de césped, fertilizacion,

orillado y remocion de la tierra en la base del arbusto.

llustracién 1. Mantenimiento de césped

e Siembra de gama (pasto):

Consiste en el desalojo de la tierra existente en el area a sembrar, posteriormente
se aplica la tierra negra, aplicacion de fertilizante e insecticidas para la eliminacion
de plaga que contiene la tierra, posteriormente preparada la tierra se procede a la

siembra de grama y por ultimo el regado de agua.
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llustracién 2. Siembra de pasto

e Poday decoracion de arboles y arbustos:

Consiste en quitar las partes del arbol o arbusto que el cliente designe, y en la
forma que lo requiera (figurando sea un animal, un objeto, etc.) Para determinar el

precio de este servicio se tomara en cuenta el tipo de disefio y el tamafio del arbol.

llustracion 3. Podado de arbustos

e Sistemas de riego:

Este consiste en la instalacion de aspersores en el jardin para realizar

mecanicamente la aplicacion del riego en la zona verde designada.
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llustracion 4. Sistemas de riego

e Renovacion y disefo:

Este servicio consiste en un cambio de imagen del jardin, pudiendo ofrecer desde

disefos exteriores e interiores con temas paisajisticos.

llustracion 5. Disenos exteriores

llustracion 6. Disefios interiores
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2.2.3. PRODUCTOS

La siguiente lista de productos que se presentara seran ofrecidos por la empresa
Jardin Boutique en forma de reventa, esto con la finalidad de ofrecer productos
vanguardistas y de calidad a nuestros futuros clientes que adquiriran servicios de

jardineria.

— Flores y plantas.

— Fertilizantes

— Abonos organicos

— Accesorios de decoracion: piedras, cuarzos, arena, etc.
— Pasto

— Tierra negra

— Herbicidas

— Accesorios de iluminacion

— Accesorios de sistemas de riego

— Macetas: de plastico, barro y madera (troncos)

— Muebles: de material de madera trabajada con disefios rusticos y mas

naturales.

llustracién 7. Muebles de madera trabajada
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llustracion 8. Muebles de madera reutilizada
2.2.4. RAZON SOCIAL/NOMBRE COMERCIAL (MARCA)

El nombre comercial de la empresa hara referencia al sector econémico al que se
dirige asi como al tipo de sociedad mercantil al que pertenece y conforma,
quedando como tal; Jardin boutique “Artistic Garden” (AG) S.A de C.V.

2.2.5. LOGOTIPO

llustracion 9. Logotipo de la empresa jardin boutique
El logotipo esta conformado por la silueta de una hoja que rodea por encima a las
letras “AG”, iniciales de Artistic Garden, de igual manera el logotipo estara
acompanado de la palabra Jardin boutique, ya que este hace referencia al sector

al que nos dirigimos.
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Los colores y letras del slogan se determinaron de acuerdo a su significado,

percepcion y asociacion hacia el sector de la jardineria, esto de acuerdo a la

siguiente descripcion:

color verde: tiene una fuerte afinidad con la naturaleza y nos conecta con
ella, hace empatizar con los demas encontrando de una forma natural las
palabras justas. Es el color que se busca instintivamente cuando se esta
deprimido o acaba de vivir un trauma. El verde crea un sentimiento de
confort y relajaciéon, de calma y paz interior, que hace sentir equilibrio
interiormente. Meditar con el color verde, es como tomarse un calmante,
para las emociones. Sin embargo por su asociacion a la naturaleza es ideal
para promocionar productos de jardineria, turismo rural, actividades al aire

libre o productos ecoldgicos.

Color morado: es un color de transformacion al mas alto nivel espiritual y
mental, capaz de combatir los miedos y aportar paz. Tienen un efecto de
limpieza en los trastornos emocionales. Este color se conecta también con
los impulsos musicales y artisticos, el misterio y la sensibilidad a la belleza
y los grandes ideales, inspirandonos sensibilidad, espiritualidad vy

compasion.

Color negro: representa el poder, la elegancia, la formalidad, la muerte y el
misterio. Es el color mas enigmatico y se asocia al miedo y a lo
desconocido, de igual manera representa autoridad, fortaleza e

intransigencia y también se asocia al prestigio y la seriedad.
En una pagina web o slogan puede dar imagen de elegancia, y aumenta la

sensacion de profundidad y perspectiva. Sin embargo, no es recomendable

utilizarlo como fondo ya que disminuye la legibilidad.
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Las iniciales AG (Artistic Garden) en mayuscula se determind de esa
manera, ya que si se trabajaba con el nombre completo este cargaria de
demasiadas palabras al slogan, que como consecuencia provocarian

molestia, irritacion o legibilidad total del mismo por parte de las personas.

Ademas una opcion interesante para la publicidad la constituyen las
combinaciones de mayusculas y minusculas, lo que le proporciona mayor

importancia, interés y memorizacion.

La palabra jardin boutique escrito con letra manuscrita fina se debid a
que este tipo de letra quiere dar una vision fresca, y busqueda de la
originalidad e independencia para atraer precisamente a los clientes que se
creen originales y vanguardistas. Ya que cada vez mas se usa el recurso de
marketing de simular anuncios con letra manuscrita para aparentar la
personalizacion del que emite el mensaje, en este caso por ejemplo dando
la impresién de que escribe un particular y dar asi mas confianza de que no
se trata de una inmobiliaria o agencia, transmitiendo la idea al posible

cliente de que podra obtener mas beneficio al no existir intermediarios.

2.2.6. SLOGAN

La empresa desea manejar el siguiente slogan, “Un mundo de soluciones para tu

Jardin”, ya que este hace alusion a que la empresa siempre esta pendiente de las

necesidades del cliente.

2.3. ANALISIS DE LOS 5 ENTORNOS

2.3.1. ASPECTO CULTURAL

Es muy importante para cualquier plan de negocios tomar en cuenta la cultura de

la poblacién, ya que hay factores de la cultura que influye en la decision de
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compra de un determinado producto o servicio por lo cual es muy importante

tomar en cuenta lo siguiente:

a) Conceptos y caracteristicas principales de la cultura y subcultura
chetumalefia, por ejemplo: sus tradiciones, costumbres, religiones vy

creencias, etc.

Al igual que en toda la Republica Mexicana, en Chetumal y sus alrededores hay
innumerables fiestas tradicionales locales. En ellas se expone la cultura maya, las

costumbres propias de las comunidades y la los rasgos populares mexicanos.

El calendario de fiestas se compone, entre otros, del Carnaval de Chetumal, que
se celebra antes del inicio de la cuaresma. Otra de las fechas importantes en los
festejos tradicionales de la capital del estado de Quintana Roo es aquella que
conmemora el aniversario de la fundacion de la ciudad, el 5 de mayo. Ademas de
estas fiestas, hay otras celebraciones de gran carga emotiva para los habitantes

de Chetumal.

Entre las fiestas religiosas cristianas, esta en el mes de noviembre, El Dia de los
Muertos, Los Tres Reyes en el mes de enero, y las correspondientes a los santos
patronos de cada localidad que en el caso de Chetumal es el de San Judas

Tadeo.

Otra tradicidon de gran importancia es la Feria Internacional de la Frontera Sur, la
cual se realiza durante el mes de octubre, y tifie toda la ciudad de vivos colores.
Es una verdadera fiesta en la que se unen dos culturas, la de Chetumal por un
lado, y la de Belice por el otro, fiesta en que toda la comunidad se distiende y vive

los dias a pura diversion.

Por otro lado, en los municipios con mayor poblacion maya hay celebraciones
como el Lol Cah, fiesta en la que se santigua el pueblo con rezos mayas, la
siembra de la Ceiba, arbol sagrado de los mayas y los dias de ofrenda al Dios
Chac.
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Sin embargo de igual forma se encuentra como costumbre y cultura entre la
poblacion chetumaleha, que los fines de semana las familias realizan actividades
al aire libre, para pasar un momento en familia y dejar por un momento el estrés
laboral. Dichas actividades son acudir al zooldgico, parque ecoldgico, bulevar, etc.
También suelen acudir los fines de semana a las ventas que se realizan en
diferentes lugares de la cuidad, teniendo las mas comunes el parque de las
casitas y el parque de forjadores, donde se adquieren con frecuencia flores,

plantas, macetas, mascotas, ropa, frutas y verduras, entre otros.

llustracion 10. Parque de las casitas

llustracion 11. Zoolégico

llustracién 12. Zoolégico
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b) Factores de cambio en la cultura y subcultura chetumalena, tales como la
moda, los gustos y preferencias que tienen la poblacion ante el consumo de
productos y servicios que ofrece la empresa jardin boutique a sus

diferentes segmentos de mercado.

De acuerdo a lo anterior se puede determinar que la poblacion chetumaleina tiende
a adoptar la tendencia de la moda en el consumo de determinados productos, por
ejemplo hay un tiempo en donde las chetumalenos tienden a adquirir productos de
jardineria y otros productos relacionados, cuando se observa el consumo de
terceros, un claro ejemplo es la compra de plantas conocidas como cicadas,

orquideas y cactaceas.

Otro aspecto muy importante a mencionar en la cultura es que en la actualidad los
chetumalefios optan por tener un espacio que refleje su personalidad en el cual
puedan ofrecer reuniones con los familiares y amigos, donde ellos puedan
relajarse luego de una jornada laboral muy extensa. Cabe destacar que el lugar
refleja su personalidad, debido a que cada individuo busca demostrar sus gustos y

estatus social.

2.3.2. ASPECTO ECONOMICO

El Producto Interno Bruto (PIB) del Estado de Quintana Roo:

En 2011 representd 1.44% con respecto al total nacional y en comparacion con el
afio anterior tuvo un incremento de 5.69%1. El Indicador Trimestral de la Actividad
Econdémica Estatal (ITAEE), ofrece un panorama de la situacion y evolucion
economica del estado en el corto plazo. En el primer trimestre de 2013 se registré
un incremento en el indice de actividad econémica de la entidad de 2.1% con

respecto al mismo periodo del afio anterior.
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Varacion % 1er. Tnmestre 2013 *  Posicion a nivel nacional

ol
0.8

21 8
34 12
152 31
39 3

llustracion 13. Tabla de indicador trimestral de la actividad econdmica estatal

Por grupo de actividad econémica**, las actividades primarias crecieron 3.4%,
mientras que las secundarias cayeron -15.2% vy las terciarias tuvieron una
variacion anual de 3.9%, siendo éstas las que contribuyeron en mayor medida al

desempefio econdmico positivo de la entidad (INEGI).

Segun datos del Censo Econdmico 2009 (INEGI), en el estado se cuenta con
38,794 unidades econdmicas, las cuales emplean a 308,477 personas, que
representan el 1.5% del total del personal ocupado en nuestro pais. Al primer
trimestre de 2013, la Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) ascendi6 a 721,112

personas, de las cuales el 96.1% esta ocupada y 3.9% desocupada.

* Variacion porcentual real respecto al mismo periodo del ano anterior.

p / cifras preliminares
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Entre las principales actividades se encuentran: servicios de alojamiento temporal

y de preparacion de alimentos y bebidas (21.0%), comercio (16.8%), servicios

inmobiliarios y de alquiler de bienes muebles e intangibles (12.5%) y construccion

(8.5%), que en conjunto representan el 58.8% del PIB estatal.

Principales sectores, productos y servicios del municipio de Othén. Blanco:

Ganaderia: a nivel familiar se crian borregos, cerdos y aves de corral. Las
principales areas ganaderas se localizan en el mismo municipio, ademas de
la actividad pecuaria y sobre todo apicola que se desarrolla en el centro del
Estado. Para el aprovechamiento del hato ganadero existe en Chetumal un

rastro TIF.

Silvicultura: el volumen de la produccién forestal actual es de
aproximadamente 50 mil m3 en rollo de los cuales el 20 % son de maderas
preciosas, la produccién anual de chicle es alrededor de 300 toneladas. La
principal produccion forestal se realiza en los municipios de Felipe Carrillo

Puerto, Othdén P. Blanco, Lazaro Cardenas y José Maria Morelos.

Industria: una actividad muy incipiente, con micro establecimientos
generalmente familiares. En el municipio de Othon P. Blanco se localiza un
ingenio azucarero que constituye la industria mas importante del Estado. En
Chetumal y en Puerto Morelos existen las instalaciones de un Parque

industrial, que a la fecha no han podido consolidarse.

** Las actividades primarias estan relacionadas con la agricultura, ganaderia, aprovechamiento

forestal, pesca y caza. Las actividades secundarias corresponden a los sectores dedicados a la

industria de la mineria, manufacturas, construccion y electricidad. Finalmente, las actividades

terciarias conciernen al comercio, transportes, correos y almacenamiento, entre otras.
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e Actividades acuatico-recreativas: La importancia turistica del Estado se
sustenta en una serie de recursos naturales y atractivos que lo distinguen a
nivel nacional y mundial. Es de igual importancia el arribo de cruceros
turisticos internacionales que llegan a Cozumel, Playa del Carmen y
Cancun y por ultimo la via terrestre que utilizan los visitantes de Belice que

llegan a Chetumal.

2.3.3. ASPECTO POLITICO-SOCIAL (JURIDICO)

La Estructura Politico-Social forma parte de la superestructura de una sociedad,
por lo que se refiere a este aspecto, las normas juridicas son reglas de
observacion obligatoria que conforman o sancionan la conducta de los individuos,

instituciones, empresas, etc.

Por lo cual las normas juridicas que se deben de realizar con respecto a la
apertura y creacion de la empresa jardin boutique “Artistic Garden” como persona

fisica son las siguientes:

Constitucion:

e Constitucién de sociedades ante la Secretaria de Economia.
¢ Aviso de uso de los permisos para la constitucidn de sociedades.
e Registro publico de la propiedad y el comercio.

¢ Inscripcion al registro federal de contribuyentes.
Inicio y operaciones:

e Constancia de uso de suelos.

e Constancia de alineamiento, deslinde y numero oficial.
e Licencia de construccion.

e Contratacion de suministros de agua.

e Contratacion de suministro de energia eléctrica.

e Licencia de funcionamiento estatal.
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e Dictamen de salud municipal.
Apertura del negocio:

e Declaracion de apertura.

e Licencia de anuncio.

e Registro empresarial ante el IMSS y el INFONAVIT. "

 Constitucién de la comision mixta de capacitacién y adiestramiento.’

e Acta de integracion a la comision de seguridad e higiene en los centros de
trabajo."

e Aprobacion de planes y programas de capacitacion y adiestramiento.”

e Alta al impuesto sobre nomona.”

e Alta en el sistema de informacion empresarial mexicana (SIEM).

2.3.4. ASPECTO DEMOGRAFICO

Con base en los resultados del Censo de Poblacion y Vivienda 2010 y tomando en
consideracion a la poblacién ubicada en la zona de conflicto limitrofe, el Consejo
Estatal de Poblacion de Quintana Roo (COESPO) elaboré las proyecciones de

poblacion para el 2013.

Los resultados muestran que para este afo, se proyecta en Quintana Roo una
poblacién total de 1, 484,746 habitantes. De esta poblacion total, se proyectan
754,067 hombres y 730,679 mujeres. La informacidon nos permite observar que los
porcentajes de poblacién masculina y femenina son del 50.79% y 49.21% por lo
que por cada 100 mujeres hay 103 hombres.

! tramite aplicable solo si tiene cuando menos un empleado.
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Los tres municipios en donde se proyecta mayor concentracion de poblacion son
Benito Juarez, Solidaridad y Othén P. Blanco con un total acumulado de 1,
152,179 habitantes. Por otro lado, los municipios que proyectan una menor
cantidad de poblacién son Tulum, Lazaro Cardenas e Isla Mujeres con un total
acumulado de 77,338 habitantes.

Adicionalmente la piramide de poblacion para el 2013, nos arroja resultados
interesantes ya que se observa que se ensancha en el centro, lo que significa que
la proporcién de nifios ha disminuido y se ha incrementado la proporcion de
adultos. Para el 2013 se proyecta que la poblacion menor de 15 afios sea del
29.2%, mientras que la poblacion en edad laboral sea del 67.8% y la poblacién en

edad avanzada representara el 3.0% del total.

Esta transformacion en la estructura por edad es muy importante, porque muestra
que el estado se encuentra en una etapa en la cual el porcentaje de la poblacion
en edades laborales alcanza su mayor peso relativo en relacion con la poblacion
en edades dependientes. En cuanto a numeros totales se proyectan que los
grupos mayoritarios de edad sean los ubicados en el rango de edad de 20 a 24

afios y de 0 a 4 afos con 153,797 y 151,686 habitantes respectivamente.

llustracion 14. Piramide poblacional 2013
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MUNICIPIO 2013 %
Benito Juarez 720,359 48.52%
Cozumel 83,626 5.63%
Felipe Carrillo Puerto 84,907 5.72%
Isla Mujeres 18,163 1.22%
José Maria Morelos 45,539 3.07%
Lazaro Cardenas 27,172 1.83%
Solidaridad 193,805 13.05%
Tulum 32,003 2.16%
Bacalar 41,157 2.77%
Othén P. Blanco 238,015 16.03%

llustracion 15. Censo de poblacién y vivienda 2010

2.3.5. ASPECTO TECNOLOGICO

De acuerdo con una definicidn popular, la tecnologia es la aplicacion de los
avances cientificos para el beneficio de la humanidad, pero el mundo de los
negocios debe también entrar en su ambito de competencia e influencia, ya que
las empresas que no aplican las nuevas tecnologias en sus negocios no solo
estan sacrificando su productividad, sino que estan arriesgando su bienestar.
Ahora, podemos trabajar mejor con productos que ofrecen una amplia gama de

aplicaciones esenciales para los negocios.

La tecnologia es parte de una cultura empresarial que fomenta la innovacién y la
creatividad, ya que sin estos dos inquilinos fundamentales, se vuelven
irrelevantes. En el mundo creciente de la tecnologia las empresas no pueden
dormirse en los laureles, debido a que la tecnologia radica una tremenda leccion
para aquellas empresas que quieren llegar a la excelencia. Debemos esforzarnos
constantemente en mejorar todos los aspectos de nuestro trabajo; desde nuestros

productos hasta nuestros servicios, todo se puede hacer mejor e inteligentemente.
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Impacto de la tecnologia en las empresas:

e Latecnologia en la empresa aumenta su productividad.

¢ Influencia en las ventas: a mas adaptacion tecnolégica mas aumento de las
ventas de los productos y servicios.

e Latecnologia reduce el tiempo de trabajo, aumentando su eficiencia.

e Introducir o cambiar la tecnologia afecta a la estructura de la empresa,
aunque también depende de la formacion del personal.

e Utilizar los conocimientos mas recientes y las aplicaciones tecnolégicas
mas modernas en las diversas areas de la empresa, para contribuir al logro
de sus objetivos

¢ Influencia de la centralizacion en la tecnologia: a mas nivel tecnoldgico
menos centralizacion del poder.

¢ Influencia de la complejidad organizativa en la tecnologia: a mas tecnologia
menos complejidad.

¢ Influencia de la formalizacion-estandarizacion en la tecnologia: a mas
tecnologia menos formalizacion.

e El cambio tecnoldgico altera el comportamiento y la actitud del trabajador.

De acuerdo al analisis de la importancia y ventajas de la tecnologia se concluyo
que la empresa aplicara la tecnologia en su administracion, sus productos vy

servicios, con el objetivo tener una diferenciacién ante sus competidores.

Entre las diversas tecnologias que la empresa adquirir4, se encuentran las
siguientes: computadoras para llevar el registro de la empresa, cajas registradoras
para las ventas de productos, proyectores de 3D, pantallas planas para proyectar
el catalogo de los disenos de jardines, herramientas para el jardin con innovacion
tecnoldgica; por ejemplo un robot corta césped, tijeras arreglasetos a bateria,
etc. Dichas tecnologias antes de ser adquiridas debera someterse a un analisis
comparativo de las ofertas de la tecnologia, esto se debe a que se desea adquirir
la tecnologia mas actual y de mejor calidad.
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2.4. ANALISIS DEL SECTOR ECONOMICO
e Empleo y desempleo:

El Instituto Municipal de la Economia Social en Othén P. Blanco dio a conocer que
el desempleo en el Municipio que alberga a la capital del Estado es del 8%; es
decir, casi tres puntos porcentuales por arriba de la tasa general del pais, situada

en 5.2%, segun la estadistica mas reciente del INEGI.

De acuerdo a los datos se encuentra que hay 8 desempleados por cada 100
personas economicamente activas en Othéon P. Blanco, esto es un reflejo de la

crisis econdmica que atraviesa la capital del Estado.
e Personal Ocupado:

Quintana Roo reporto 684 mil trabajadores en 2012, lo que represento 1.4 %

respecto al personal ocupado en el sector comercial a nivel nacional.
e Salarios:

En Quintana Roo se obtuvo un salario medio de cotizacion el IMSS de $ 204.10

en 2012, y se coloco por debajo del promedio nacional de $ 260.10.
e Crecimiento econdémico:

Con la nueva Reforma Hacendaria, se busca que los jovenes emprendedores
puedan poner su propio negocio con menos preocupaciones, ya que registrar una
empresa sera mucho mas facil, no se pagaran impuestos el primer afo, se
apoyara con incentivos fiscales 5 afios mas y aparte tendran la oportunidad de
ofrecer a sus empleados seguridad social, seguro de desempleo y crédito para la
vivienda. De acuerdo con la reforma hacendaria se brindard mas apoyos a las

PYMES, con los siguientes criterios;

— La Reforma mantendra una de las tasas empresariales efectivas mas

competitivas de la OCDE.
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— Invertira en capital humano, innovacion e infraestructura.

— Creara el Régimen de Incorporacién Fiscal para que las empresas
pequefias formales puedan ofrecer acceso al IMSS, Seguro de Desempleo
y al crédito de vivienda.

— Con el nuevo régimen de incorporacién si abres tu empresa el gobierno te
apoyara en tus primeros afios con el pago de impuestos.

— Fortalecera el comercio exterior mediante la simplificacion de la regulacién
aduanera.

— Eliminara impuestos que obligaban a la doble contabilidad.

— Nuevas tecnologias del SAT ahorraran tiempo y esfuerzo a los empresarios
en el pago de sus obligaciones.

— Para las maquiladoras se creara un mecanismo agil de certificacion que
permite la devolucion inmediata del IVA para no afectar al sector
exportador.

— Se apoyara a sectores prioritarios con potencial de crecimiento.

2.5. ANALISIS DE LA 5 FUERZAS DE PORTER
2.5.1. AMENAZAS DE NUEVOS COMPETIDORES

De acuerdo al analisis de los posibles competidores se determin6 que la empresa
se enfrenta a cuatro competidores indirectos, por lo cual no existe una amenaza y
rivalidad directa de competencia. Sin embargo no se descarta la posibilidad de que
los competidores indirectos puedan convertirse en competidores directos, por lo
cual la empresa, buscara diferenciarse al ofrecer productos de jardineria con
tecnologia avanzada, ademas de ofrecer servicios de disefio de jardines
paisajisticos y/ organicos; con la posibilidad de ver los disefios en 3D para poder
imaginarlo lo mas real posible. De igual manera se dara un plus adicional, que
consiste en otorgar al cliente capacitaciéon para el cuidado de sus plantas vy

garantias sobre los disefios.
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2.5.2. PODER DE NEGOCIACIONES DE LOS COMPRADORES

Existen ciertas divergencias de entrada de nuestros productos, ya que existen

lugares en donde se pueden encontrar articulos de jardineria.

Pero las diferenciaciones de los productos y servicios de la empresa,
mencionados en el punto anterior, estdn enfocadas en otorgar al cliente las
herramientas para poder tener un espacio agradable y personalizado, en donde
pueda hacer reuniones con los familiares y amigos en el cual pasaran momentos

agradables y de desestres.

2.5.3. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

No podemos considerar el acceso de las materias primas como una barrera, ya
que la empresa establecera diversas alianzas con empresas proveedoras
dedicadas a la venta de articulos y/o herramientas de jardineria, asi como plantas,
tierra, pasto, etc necesarios para el buen funcionamiento de la empresa. Al
establecer dichas alianzas, otorga a la empresa cierto control de la negociacién
con los proveedores, ya que de lo contrario al existir pocos proveedores el poder
de negociacion de ellos pudiera ser mayor que al de la empresa, sin embargo ese
no es el caso de la empresa, por lo cual este poder de negociacion facilita a la
empresa la adquisicién de las materias primas a un menor costo, significando un

beneficio para sus clientes y para la empresa.

Con base a lo anterior la empresa Jardin Boutique para poder proporcionar a la

poblacion un buen producto y servicio contara con los siguientes proveedores:

a) Viveros:
v Vivero los hermanos
v Vivero Milagros

b) Empresa de productos de jardineria:

v Vivero las palmas, s.a. de C.V, Benito Juarez, Quintana Roo
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Empresa dedicada a la venta de plantas de ornato, palmeras, pasto en rollo, tierra
negra, macetas, abono, insecticidas, herbicidas, herramientas, accesorios,

construccion y mantenimiento de jardines, etc.

c) Madererias y mueblerias, con la posibilidad de elaborar muebles rusticos
de madera :

v" Madereria los pinos

v Muebleria San Pedro

d) Empresas locales:

La empresa Jardin Boutique buscara beneficiar a los pequenos negocios que se
dedican a la venta de tierra negra, pasto y plantas, localizadas a las afueras de la

ciudad de Chetumal, Quintana Roo.

2.5.4. AMENAZA DE BIENES SUSTITUTOS

Debido a que en el mercado del sector de la jardineria se pueden encontrar
sustitutos de los productos y servicios que la empresa ofrecera, se decidid
posicionarnos como una empresa con un maximo nivel de calidad y diferenciaciéon

tecnologica.

Es muy importante mencionar que aunque los jardineros, viveros, Home Depot y la
zona libre representan una posible amenaza, los productos y servicios que ellos
ofrecen no cuentan con las mismas caracteristicas que los de nuestros productos

y Servicios.

2.5.5. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES

Con base al analisis de la competencia se determiné que la empresa si cuenta con
cierta rivalidad directa entre competidores en cuanto al ofrecimiento de sus

productos de jardin, pero en cuanto a la rivalidad al ofrecimiento de servicios de
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diseno de jardines solo se encuentra con un posible competidor indirecto, ya que

este solo ofrece el servicio de limpieza de jardines.

2.6. ANALISIS FODA

2.6.1.

FORTALEZAS

Ofrecer productos con tecnologia avanzada y servicios de diseno.

Ser la primera empresa en trabajar con innovacion tecnologica y avanzada.
Facilidad para acceder a fuentes de informacién.

Capacidad directiva.

Conocimiento de las ultimas técnicas del sector.

Equipo creativo.

Mercado insatisfecho.

No contar con competidores directos.

. DEBILIDADES

Recursos financieros limitados.
Equipos y material de trabajo insuficientes.
Dificil localizacion del equipo en el mercado.

Elevacién de los costos del equipo de trabajo.

2.6.3. AMENAZAS

Cambio en las necesidades de los clientes.
Dificultad para encontrar personal calificado.
Desempleo.

Variacion de las leyes y politicas.

Cambio en la economia.
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2.6.4. OPORTUNIDADES

Ofrecer productos y servicios diversificados.

Adaptacion a las necesidades de los clientes.

Posibilidades de negocio tanto en el sector publico como en el privado.

Abarcar un mercado mas amplio.

2.7. MATRIZ ANSOFF

Debido a que el producto es actual para un mercado actual tenemos que llevar

algunas estrategias como se muestra en la siguiente tabla;

llustracion 16. Matriz Ansoff
2.7.1. PRODUCTO ACTUAL

Con base a la matriz de desarrollo de Ansoff la empresa jardin boutique “Artistic
Garden” se ubica en el producto actual, ya que si existen algunas empresas
locales que ofrecen productos y servicios basicos de jardineria, como se ha
mencionado constantemente., mas sin embargo no lo ofrecen de manera

especializada. Ademas cabe mencionar que el sector del jardineria va

66



Universidad de Quintana Roo

aumentando estos ultimos afos, esto de acuerdo a las mega tendencias

ecologicas y del impacto ambiental.

2.7.2. MERCADO ACTUAL

El mercado se dice que es actual esto de acuerdo a que los productos y servicios
de jardineria si existen pero son ofrecidas en el mercado en forma separada, por
lo cual la empresa lo que quiere es fusionar estos dos bienes para ofrecerlos en

un solo lugar y al mismo tiempo con una calidad unica y diferenciada.

2.8. ANALISIS DE LA OFERTA
2.8.1. COMPETENCIA

Para conocer mejor a los ofertantes de productos y servicio de jardineria, y que
representan los principales competidores de la empresa jardin boutique “Artistic

Garden” se realizd un analisis de los mismos, observar ilustracion 17.

e Vivero: es un lugar (tienda) en donde se vendes flores y plantas, se
encuentran ubicadas dentro de la cuidad o en ocasiones fuera de ella, su
principal segmento de mercado son personas adultas, viajeros y/o turistas,
con un nivel socioecondmico medio, y alto, ya que las flores y plantas que

ofrecen suelen tener un costo de entre $ 70.00 a 1000.00 pesos.

Fortalezas Oportunidades

-Cuentan con los tramites necesarios -Aumento de la diversidad de
para la produccion y comercializacion flores y plantas exadticas.

de flores y plantas. -Acaparar nuevos mercados.

- Generalmente son administrados por | -Venta de articulos para el jardin.
el municipio o por personas que

pertenecen al gobierno.
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Debilidades Amenazas

-No cuenta con variedades de flores. -Disminucion de las ventas por el
-Falta de mantenimiento y limpieza del | acaparamiento del mercado por
lugar. parte de los vendedores

-Mal servicio al cliente. ambulantes de flores.

-venta unica de plantas.

llustracion 17. Analisis FODA de los viveros

e Jardineros: son personas que ofrecen sus servicios basicos de limpieza de
jardines, por ejemplo; quitado de maleza y hojarasca, podado de pasto, etc.
Dicho servicio es ofrecido a diferentes segmentos de mercado, con precios
de entre los $ 50.00 a 400.00 pesos.

Fortalezas Oportunidades

-Conocer las necesidades de los | -Ampliar el mercado.

clientes. -Ofrecer servicios adicionales a la
-Capacidad de negociacion con los | limpieza de jardines.

clientes.

-Ofrecer sus servicios de puerta en

puerta.

Debilidades Amenazas

- Falta de una empresa que respalde | -Desconfianza de los clientes a
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sus acciones ante los clientes. causa de percepcion de la imagen
-Falta de organizacién y delimitacion | personal de los jardineros.

de tareas. -Aumento en los precios de las
- Mala imagen del personal. herramientas a utilizar.

-Falta de herramientas para realizar
los trabajos de limpieza.

- Ofrecimiento de servicio poco

profesional.

llustracion 18. Analisis FODA de los jardineros

e Home Depot: empresa dedicada a la venta de articulos para el hogary el

jardin.

Fortalezas Oportunidades
-Cuenta con diversos proveedores. - Captacion de nuevo mercado.
-Tiene bien definido su mercado. -Buenas relaciones con los
-Empresa de prestigio. posibles clientes.
-Conocido en el mercado sin estar en - Incursién en el mercado
él. chetumaleno.

-Publicidad anticipada al mercado.

Debilidades Amenazas

-No contar con instalaciones en la | -Competidores con precios mas
cuidad. econdémicos.
- enfocados a un segmento de mercado | -Aumento de calidad de

con nivel socioecondmico alto. productos sustitutos.

69



Universidad de Quintana Roo

- venta de articulos para el hogar y el | -Aumento de empresas del

jardin. mismo sector.

llustracion 19. Analisis FODA de Home Depot

2.9. ANALISIS DE LA DEMANDA
2.9.1. FUENTES PRIMARIAS

Las fuentes primarias a las que se recurrieron para analizar la demanda, se
obtuvieron a través de encuestas y al mismo tiempo entrevistas aplicadas
directamente a nuestro mercado meta, personas con un nivel socioeconémico alto
y medio-alto, ya que de este modo se tendria la oportunidad de conocer con
mayor precision y certeza cuales son los requerimientos de dicho mercado en

relacion al lanzamiento de nuestros productos y servicios.

Las encuestas ademas de proporcionarnos informacién del mercado meta,
también nos ofrece la ventaja de conocer la aceptacién y comportamiento que
generara nuestra innovacion tecnoldgica, de igual manera se logra establecer una
relacion entre los clientes potenciales y/o consumidores, de modo que se logra

conocer mejor los habitos de compra y su conducta en el mercado.

Dichas encuestas fueron aplicadas a la poblacion chetumalefa de acuerdo al tipo

de muestro y métodos que se describiran a continuacion.

2.9.2. TIPO DE MUESTREO Y METODOS

El tipo de muestreo que se utilizara sera no probabilistico, ya que como se
menciond anteriormente no se cuentan con datos suficientes para hacer un
muestreo probabilistico, por tal motivo se utilizaran los siguientes métodos para

recopilar informacion pertinente con respecto a muestreo no probabilistico:
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e Meétodo por conveniencia: se realizaran publicaciones de la encuesta por
medio de links en paginas de Facebook, y de igual manera se estaran
enviando correos electronicos.

e Meétodo por juicio: se aplicaran encuestas y se haran entrevistas a
personas claves que adquieres productos y servicios de jardineria de
manera constante.

e Meétodo de Bola de Nieve: se solicitaran a amigos, conocidos, vy
encuestados informacion sobre otras personas que tengan las

caracteristicas deseadas para su posterior aplicacién de la encuesta.

2.9.3. FUENTES SECUNDARIAS

Para poder determinar la muestra, se hizo necesario identificar nuestro mercado
meta mencionado en las fuentes primarias, concluyendo que la seleccion serian
de acuerdo a su nivel socioecondmico sin tomar en cuenta si son hombres o
mujeres.

Debido a que no existe informacion alguna que proporcione datos estadisticos y
numeéricos que sefialen el numero exacto de personas que demandan productos y
servicios de jardineria en la ciudad de Chetumal, Q.Roo. Sin embargo si se cuenta
con informacion de los porcentajes de niveles socioecondmicos que se encuentran
en la ciudad de Chetumal, Q.Roo. Se considerd que de acuerdo a la creacion del
nuevo negocio, este estara enfocado en el segmento de la poblacién chetumalefia
que tiene un nivel socioecondmico alto y medio-alto, por lo cual de acuerdo a la
AMAI, un 1.7 % tiene un nivel socioecondmico alto y mientras que un 2.2% tiene
un nivel socioecondmico medio-alto. Dando como un total de 3.9 % de la
poblacion al cual la empresa pretende enfocarse sin descartar otros posibles
segmentos, mas sin embargo para cuestiones de muestreo solo se decidid
analizar esos dos niveles socioecondmicos. Tomando en cuenta como nuestro
universo la poblacion total de Chetumal 151, 243 habitantes. Para la
determinacion de nuestra poblacién se multiplico 3.9 % x 151, 243 habitantes
(INEGI, 2010), resultando como muestra 5, 899 habitantes.
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Aplicando la férmula de poblaciones finitas se obtuvo como resultado una muestra
de 190 habitantes, de las cuales por cuestiones de tiempo y costos, se determiné

que solo se aplicarian 100 encuestas.

2.9.4. ANALISIS DE RESULTADOS

Menos de 5

Entre 6 vy 15

Entre 16 y
25

Entre 26 y 3*
s ey E-

Mas de 100

0% 20% 40% 0% 50% 100%

Grafica 1. Cantidad de plantas que tienen en su hogar
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Grafica 2. Superficie que le destina a sus plantas

Como podemos observar en la grafica 1, el 74% de la poblacion chetumalefa

tiene mas de 100 plantas, lo que demuestra que actualmente si existen personas

que compran plantas, y en relacion a la segunda grafica se muestra que el 22 %

tiene plantas dentro de su casa, el 40 % en el pasillo, el 6% en el balcén, el 16 %

en el techoy 72% otros lugares en especifico jardines, los porcentajes indican

que las personas si destinan un lugar especial en su hogar para sus plantas

resultando que para ellos es muy importante la existencia de un espacio tranquilo

en donde descansar y pasar un momento agradable con la naturaleza.

Cada semana

Cada 15 dias -

Cada mes

0% 20%

Cada2o03
meses

40%

60%

80%

100%

Grafica 3. Frecuencia de la compra de plantas
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Grafica 4. Frecuencia de la compra de productos para el jardin

De acuerdo a la cuarta grafica se determiné el tiempo en la que la mayoria de la
poblacion chetumalefia compra plantas. Resultando que el 86% compra entre 15y
3 meses, mientras que solo un 14% compra cada 6 meses, dicho porcentaje es
bueno ya que demuestra que si existe una demanda continua en el consumo de
nuestro producto y los periodos de compra son cortos. En el consumo de
productos de jardin se observa (ver grafica 4) al igual que en la compra de plantas
el periodo de compra es corto, ya que un 79% compra entre los 15 dias y 3
meses. Por medio de estos porcentajes se denota que la aceptaciéon de los

productos de jardineria en el mercado es muy buena.

§i

No

0% 20% 40% 0% 80% 100%

Grafica 5. Contratacion de servicios de jardineria
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Gréfica 6. Servicio de jardineria que brindan

Como se observa en la grafica 5 un 84% de la poblacion si acostumbra adquirir
servicios de jardineria recalcando lo mencionado en la primera grafica que la
poblacion chetumalefa si se preocupa por el cuidado de sus plantas y jardin, y el
otro 16% que no contrata este servicio, segun ellos se debe a la desconfian de las
personas que brindan este tipo servicio por razones de criterio personal; es decir,
por su aspecto fisico, forma de vestir, por aspectos profesionales como la falta de
conocimiento sobre el manejo de las plantas, forma de su podado, entre otros.
Para la empresa esto resulta que el consumo de su servicio si seria aceptado y
que podria cubrir el mercado insatisfecho ofreciendo servicios de calidad vy

profesionalidad.

Mientras que los servicios que mas se ofrecen en el mantenimiento y cuidado del
jardin son el cortado de césped, y limpieza en general como el quitado de
hojarasca y maleza (ver grafica 6). Esto indica que los servicios de jardineria son
limitados a servicios basicos, brindando a nuestra empresa la oportunidad de
poder ampliar los servicios de jardineria y mejoras los servicios basicos que se
encuentran, dicha ampliacion de servicios se debe a que en la aplicacion de la
encuesta acompafnado de una entrevista sobresalié que hay personas que solo se
limitan a adquirir esos servicios ya que son los Unicos que se ofrecen, mas sin
embargo si les estarian dispuestos adquirir otros servicios para que su jardin sea

mas atractivo y que se encuentre en mejores condiciones.
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Gréfica 7. Costo del servicio de jardineria
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Gréfica 8. Cada cuando se adquiere el servicio de jardineria

En relacion a las gréaficas anteriores la grafica 7, sefiala la cantidad que se ha
pagado por los servicios basicos de jardineria donde 33.33% de la poblacion
chetumalefia paga entre $ 301.00 y 500.00 pesos, y un 23.81% paga mas de
$ 801.00, estos porcentajes de pago demuestran que los servicios son buen
pagados y que la poblacién si acepta pagar un costo elevado por dichos servicios,
que generalmente son adquiridos un 57.14% entre un mes a 3 meses, y un 40.48
entre 4 a 5 meses ( ver grafica 8) , esto indica que los servicios son adquiridos de

manera fija y constante. Esta informacién puede ser usada por la empresa para
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fijar las temporadas en las que se manejara publicidad masiva y promociones de

venta para aumentar las ventas.

Articulos
especializado
s { robot...

Macetas con
plantas (
pecera,...

Productos
basicos {
tijeras,...

Muebles de

materiales
naturales ...

Estética de
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cambio de...
Disefio de

jardin {

disefio...
o _
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Otro
{especifique)

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Grafica 9. Productos y/o servicios que le gustaria adquirir para su jardin

Observando la grafica (ver grafica 9) se seleccionaron de una variedad de
productos y servicios de jardineria algunos existentes y no existentes en el
mercado chetumalefo, pudiendo obtener como resultado que de los existentes
como guantes, tijeras, maceteros, podadoras, plantas de temporada etc. se
consume en un 54% y el otro 64 % de los no existentes si seria consumidos por
poblacién chetumalefa, ya que si les agrado la idea de poder adquirir servicios de
disefios de jardin desértico, acuatico, entre otros, ademas de incluir en estos los
servicios basicos de jardineria, asi como adquirir muebles de materiales naturales
y/o de materiales reciclados, estética de jardin, sistemas de riego, mientras que el
10% de otros, los encuestados mencionaron que adquiririan plantas de

temporadas y exéticas de comercializacién legal.

Esta aceptacion se debe a que serian ofrecidos por una empresa, ya que hemos
de recordar que los principales segmento de mercado meta de un nivel
socioeconomico alto y medio-alto buscan de los servicios y productos de jardineria
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que sean ofrecidos por empresa de confianza, con calidad en sus productos y
servicios, y sobre todo con profesionalidad. Dicha informacion sirve a la empresa
para poder implementar valor agregado y/o en sus productos y servicio influyendo
en sus ventas, por ejemplo ofrecer a los posibles clientes garantias sobre el

servicios de disefio e instalacion de sistemas de riego.

2.9.5. DISTRIBQCI()N GEOGRAFICA DEL MERCADO DE CONSUMO
(SEGMENTACION)

Se segmento la poblacién buscando llegar al mercado potencial de personas que
laboran y tienen de un nivel socioecondmico medio alto y alto, de acuerdo con lo

siguiente:

Poblacion
Personas que | Edad entre
. total del ) . .,
Ano , trabajan | 26-43 afios | Poblacion
areade .
i actualmente | (31.75%) | objetivo
estudio
(97.4%) (21%)

2010 244,553 238,195 75,627 15,882
2011 249,224 242,744 77,071 16,185
2012 253,984 247,381 78,543 16,494
2013 258,835 252,106 80,044 16,809

Cuadro 1. Segmentacion de mercado

Observando el cuadro anterior se determina que del ano 2010 al 2013 la poblacién
total del area de estudio de Othéon P. Blanco ha ido aumentando por lo que los

clientes potenciales aumentan en igual proporcion.
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2.9.6. PROYECCION DE LA DEMANDA

. Demanda
Ano

proyectada
2014 2,738
2015 2,788
2016 2,837
2017 2,887
2018 2,936

Grafica 10. Demanda proyectada del servicio

De acuerdo a la proyeccién de la demanda (grafica. 10), se refleja una tendencia
al alza de 2,738 unidades de servicio de jardineria que se adquieren del afio 2014
al ano 2018.Sin embargo cabe aclarar que las fuerzas del entorno pueden hacer

variar estas proyecciones de demanda.

2.10. OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADOTECNIA

e Realizar una campana intensa de publicidad para darnos a conocer, ya que
sSomos una empresa de nueva creacion.

e Participar en campanas y eventos que fomenten en cuidado del medio
ambiente, para captar nuevos segmento de mercado.

e Fomentar actividades en familia al aire libre en sus jardines de este modo
haciendo sentir al cliente como parte importante de la empresa.

e Exponer los beneficios de tener y mantener un jardin.

e Implementar y desarrollar un buen sistema de distribucién y logistica para

disminuir o mantener los gastos de la empresa.
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2.1

Contar con un area de ventas eficiente para poder vender nuestros
productos y servicios, optimizando de este modo la captacion de recursos
economicos.

Enfocarnos en las necesidades de los consumidores que buscan tener un
espacio en donde relajarse y realizar reuniones familiares, etc.

Tener una administracion eficiente para la toma de decisiones sobre la
asignacion de recursos a las diferentes areas de la empresa, con el objetivo
de realizar una buena asignacion de recursos e eficientar dicho manejo.
Formar convenios con empresas dedicadas a las ventas de materiales para
construccion, para darnos a conocer, ya que en dichas empresas acuden
personas y empresas que quieren construir o remodelar.

Formar convenios estratégicos con inmobiliarias, ya que estas solo se
dedican a la venta de casas residenciales con espacios verdes sin ningun

jardin.

. METAS DEL PLAN

Realizar multiples promociones de venta y otorgar pequefios incentivos a
los clientes como regalo de vasos, playeras, etc. Por cada monto de
compra.

Realizar eventos en donde los clientes puedan acudir a la empresa para
conocer sus productos y servicios.

Entablar una relacién estrecha entre cliente y la empresa.

Incrementar las ventas mediante publicidad continua.

Obtener mayor utilidad en ventas.

Aumentar o mantener la estabilidad econémica de la empresa.

Incursionar en nuevos segmentos de mercado.

Satisfacer los gustos de los clientes y activar el interés de los otros
posibles clientes.

Dar a los clientes diversas formas de pago, y tener una cartera de crédito.
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e Mantener el liderazgo en ventas.

e Posicionarnos como una empresa lider en el mercado.

2.12. SEGMENTACION DEL MERCADO

La segmentacion es la clasificacidon de los clientes potenciales de la empresa, en
la cual para la empresa jardin boutique “Artistic Graden” se tiene que las
siguientes caracteristicas de nuestros segmento de mercado seran, hombres y
mujeres entre 25 y 45 afnos de edad con un nivel socioeconémico medio-alto y

alto.

2.13. PERFIL DEL CONSUMIDOR

Para poder determinar el perfil se analizé los datos generales de los encuestados

con base en las encuestas realizadas, obteniendo los siguientes resultados;

Femenino

Masculing

0% 20% 40% f0% §0% 100%

Grafica 11. Género

81



Universidad de Quintana Roo

Menos de 25
afios

Entre 26 y
31 afios

Entre 32 y
37 afios

Entre 38 y
43 anos

Mas de 44
afos

0% 20% 40% 80% 80%

100

Grafica 12. Edad
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Grafica 13. Nivel de ingresos
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Grafica 14. Ocupacion

Del total de los consumidores de los productos y/o servicios de jardineria el 60%
son mujeres y el 40% son hombres, el perfil de los consumidores de acuerdo a las
graficas (10 -13) son mujeres y hombres chetumalefios entre los 26 y 43 afos de
edad que trabajan y tienen casa propia. Con un nivel socioeconémico alto y
medio-alto entre $ 8,002.00 y mas de $ 10,001.00 pesos, que les gusta disfrutar
del aire libre y la naturaleza, ademas de que les gusta pasar tiempo y realizar

eventos con los familiares y/o amigos.

2.14. ESTRATEGIA DE PRODUCTO/MARCA

llustracion 20. Ciclo de vida de los productos
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Introduccion: en esta etapa la empresa apenas esta por ingresar al mercado, por

lo que sus productos y servicio son totalmente nuevos, de tal manera que las

estrategias de marketing a seguir en esta etapa son:

La principal meta en esta etapa es dar a conocer la empresa, que ofrece,
como lo ofrece y como se adquiere, por tal motivo se iniciard un una
publicidad masiva en donde el objetivo principal es de informar a los
clientes potenciales sobre la empresa.

Iniciar las actividades de la empresa solo con la venta de productos de
jardineria por completo, y en caso de los servicios solo ofrecer los servicios
basicos mencionados con anterioridad, ya que ha de mencionarse que en
sus ventas se tiene un arranque lento mientras se da a conocer y encuentra
a sus consumidores identificados.

Dar a conocer los atributos y beneficios de los productos y servicios de
jardineria, logrando que sea atractivo su consumo.

Fijar precios accesibles, ya que no son productos y servicio que se compre
con rapidez, es decir, en esta etapa la empresa desea que dichos
productos y servicios se adquieran con facilidad para que el cliente

identifique la calidad y profesionalidad que otorga la empresa.

Crecimiento: en esta etapa apenas se estara penetrando el mercado, ya que

empezara a responder a una necesidad, logrando vencer las barreras iniciales, las

ventas aumentaran, por tal motivo la empresa debera enfocarse en aprovechar al

maximo el crecimiento de la demanda.

Establecer relacién estrecha entre consumidores y empresa.

Mantener el crecimiento del mercado y las ventas mediante el ingreso
nuevos productos y servicios complementarios, como por ejemplo la venta
de muebles de jardin, disefio de jardin, sistemas de riego, etc.

Cada determinado tiempo realizar promociones especiales de venta vy

descuentos en las temporadas bajas de compra.
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e Otorgar garantias sobre los productos y servicios, para brindar mas
confianza a los clientes.
e Reforzar el posicionamiento de la empresa mediante la implementacién de

nuevas tecnologias en el ofrecimiento de los productos y servicios.

Madurez: la empresa posiblemente tendra el ingreso de nuevas competencias y/o
productos sustitutos y las ventas dejaran de crecer. Sin embargo para pertenecer
y mantenerse con una participacion constante de mercado y evitar que la empresa

sea desplazada por otras debera implementar las siguientes estrategias:

e Realizar ofertas y promociones.

¢ Reducir los costos de publicidad.

e Lograr la fidelidad de los clientes.

e Buscar nuevos segmentos de mercado.

e Vender productos hechos con materiales reciclados, para darnos a conocer
como una empresa socialmente responsable que es consciente de la

importancia sobre el cuidado y conservacion del medio ambiente.

Declive: como todo tipo de productos, por mas exitoso y novedosos que sea en
algun momento llegan a un punto en que comienza a decaer. En donde
descienden las ventas y la rentabilidad, dichas situaciones tienden a ocurrir por
cambios en los gustos y preferencias de los consumidores, nuevos productos en el
mercado u otras modificaciones en el mercado. Sin embargo la atencidén de esta
etapa se centra en la salida y/o sustitucion por otros productos y servicios de la
empresa por otro que se mejoraron 0 no se implementaron en ninguna de las

etapas anteriores.

e Minimizar la inversion de la empresa.
e Sostener la fidelidad de los clientes
¢ Planificar adecuadamente el momento y forma de discontinuar un producto

0 servicio para que el cambio no sea muy notorio por los clientes.
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2.15. ESTRATEGIA DE PRECIO

Se establecen las siguientes estrategias de precios para aumentar e incentivar las

ventas de los productos y servicios;

e Establecer precios accesibles, comprando directamente a grandes
proveedores.

o Establecer temporadas de descuentos, como forma de establecer una
relacion entre el cliente, obteniendo de tal forma beneficios futuros y otorgar
al cliente un estimulo de compra.

e Establecer productos hechos con diferentes materiales para establecer
precios accesibles a diferentes segmentos de mercados, ya que hemos de
recordar que la empresa no piensa descartar a segmentos de mercado con
un nivel socioeconémico medio-bajo.

e Establecer promociones en dias festivos, eventos familiares y/o sociales.
Estableciendo al producto como una opcién de compra para ocasiones
especiales o como cualquier momento.

e Otorgar diferentes formas de pago, ya sean estos por pagos mediante
tarjetas de crédito, abonos directos. Ademas de contar con una cartera de
credito.

o Los pagos a créditos se realizaran en tiempos establecidos por los clientes.
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2.16. ESTRATEGIA DE PLAZA (UBICACION)
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Grafica 15. Forma de compra mas comun

De acuerdo a la grafica un 97% de las personas suelen realizar sus compras
directamente en las tiendas por lo que la empresa jardin boutique “Artistic Garden”
planea llegar a sus clientes por medio dela creacion de su propia empresa en

donde se seguiran las siguientes estrategias;

e La empresa tendra un jardin en el cual se haran disefios que la empresa
ofrece y que seran cambiados por temporadas. El fin de esto es que los
clientes puedan ver los resultados del servicio de disefio y también de ese
modo llamar su atencion para que entren a la tienda, por el cual el disefio
interior y exterior de la empresa también sirve como herramienta de
publicidad y marketing.

e Dentro de la empresa se instalaran pantallas planas en las que se
proyectaran los catalogos de los disefios aplicables a cambios, asi como la
proyeccion de los productos mas consumidos por el cliente para influir en

su compra.

Otro — grafica 14: venta directa (de puerta en puerta)
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e Mantener los productos a la vista del consumidor y en orden, de ese modo
llamar la atencion y despertar el interés de estos.
e Ubicar los productos donde exista un mayor flujo de personas, para que

este expuesto a un mayor numero de clientes potenciales.

2.17. ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD
2.17.1. PROMOCION

La promocién de ventas consiste en muestras, ferias y espectaculos comerciales,
exhibiciones, demostraciones, etc. Estas son formas de interaccion directa entre el
producto y el consumidor, con el fin de que el consumidor identifique claramente el

los beneficios del producto o servicio que adquiere o piensa adquirir.

Es muy importante recalcar que las promociones de la empresa que se mencionan
a continuacién se mantendran y se mejoraran con el tiempo, seran utilizados en
las temporadas en la que las ventas bajan y en épocas de celebraciones y/o

festividades;

e Otorgar descuentos en la compra, haciendo llegar la informacién al cliente
mediante volantes y folletos, para darse a conocer al mayor numero de
personas.

e Obsequiar pequefios regalos en la compra, como gorras, camisas, bolsas,
lapiceros, tasa, etc. con el logotipo y slogan de la empresa.

e Participar en ferias y eventos donde se puedan exponer los productos y
servicios en un stand de la empresa.

e Realizar exhibiciones en puntos de venta estratégicos donde se centre mas
gente como por ejemplo plaza las américas.

e Realizar ventas especiales para eventos de 15 afios, bodas, etc.
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2.17.2. PUBLICIDAD

Anuncios de radio: es el medio mas innovador entre la sociedad adulta y el
que mas nuevas ideas ofrece, es de gran oferta adaptable a cada
necesidad y con respecto a la creacion y la planificacion publicitaria es ideal
para campafas de ultima hora y sobre todo para ofertas imprevistas.

Incursion en las redes sociales mas populares. Se considera una excelente
alternativa el uso de las redes sociales, ya que acaparan a una mayor
audiencia, ademas de que actualmente la sociedad adulta y joven esta
adaptando de manera muy radical el uso constante de dichas redes
sociales. En la cual en estas puedes compartir imagenes y videos. Tienen

un costo minimo de uso sin mencionar que son faciles de administrar.

Anuncios en pantallas: estos anuncios son buenos debido a que las
pantallas estan localizadas en puntos estratégicos de la cuidad donde hay
mas concurrencia de personas lo que facilita su facil publicidad, es muy
bueno ya que se pueden proyectar imagenes o videos.

Simbolos y logotipos: esta publicidad siempre la manejara la empresa en
sus medios de comunicacion escritas con por ejemplo; folletos, volantes,
periodicos, etc. a fin de que la gente identifique y retenga indefinidamente el
logotipo y slogan de la empresa.

Pagina web: consiste en una pagina oficial de la empresa en la cual tendra
informacion de contacto, direccion, mision, vision, imagenes etc. asi como
informacion de sus productos y servicios que ofrece., ademas de contar en

ella con un catalogo digital de los productos y servicios que ofrece.
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2.17.3. PLAN DE MEDIOS

Enero Febrero Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio Agosto Octubre | Noviembre | Diciembre

Calendario Septiembre

Eventos
Festividades

Tipo PROMOCION
Descuentos
Obsequiar regalos
Participar en ferias y eventos

Realizar exhibiciones .
Ventas especiales

Tipo ACCION PLAN PUBLICIDAD

Anuncion de radio
Facebook
Twitter
Pagina web oficial
Folletos y volantes

Periédico i i i

PROMOCIONES

Estrategia | PLAN DE VENTAS
prospeccion
ventas directas

llustracion 21. Plan de medios
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2.18. ESTRATEGIA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL DE LA EMPRESA

De manera general la empresa apoyara y respetara la proteccion de los derechos
humanos fundamentales dentro de su ambito de influencia, asi como asegurarse
de que la empresa no es complices del maltrato de los derechos humanos, por lo

cual se presentan las siguientes estrategias especificas:

o Actuar de forma responsable y ética en todas las actividades y asegurar
que los empleados, clientes y proveedores se comportan de la misma
manera y se respeten mutuamente.

e Reducir los impactos ambientales de nuestras operaciones y desarrollar
iniciativas internas respetuosas con el medio ambiente.

o Contribuir a la creacion de sociedades mas sostenible, proporcionando
soluciones innovadoras que contribuyan a mejorar la calidad de vida de las

personas, facilitando de este modo su integracién social y laboral.

2.19. ESTRATEGIA DE SUSTENTABILIDAD

Entregar Usar
Transporar os productos Minimizar los efectos negativoes
eficientemente por parte del uswsano

., O

Crear productos

(Hiles comn wun Usar con
COMSUMG sensatez
minimo de Backils

CHCHCTar
Rkl ﬂ (; productos
¥ energla al final de su
wida como
Evitar FECLINSO
gmisionss
nnecesanas v
- -
Elegir Pensar
Lisar matersies respetuosos Cesafar productos tenendo
con &l medio ambiente an cuania todo & ciclo de vida

llustracion 22. Ciclo de sustentabilidad
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La empresa jardin boutique “Artistic Garde” cree de acuerdo a la tercera imagen
que contar con una excelente reputacion no sélo se encuentra implicado en la
responsabilidad social, sino que también al momento de aprovechar la oportunidad
de negocio. Por lo que la empresa debera estar comprometida también con la

sustentabilidad, teniendo como metas u objetivos los siguientes:

e Mantener un enfoque preventivo que favorezca el medio ambiento.

e Fomentar las iniciativas o evento que promuevan una mayor
responsabilidad ambiental.

e Favorecer el desarrollo y la difusién de las tecnologias respetuosas con el

medio ambiente
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3.1. ANALISIS DE LA LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Para la localizacion de la empresa en el Estado de Quintana Roo, en especifico en
la Ciudad de Chetumal, Q.Roo, se tomaron en cuenta los siguientes factores:
Medios y costos de traslado de la materia prima, Costos de mano de obra,
Cercania de mercado consumidor, Disponibilidad de servicios basicos como:

agua, energia eléctrica y otros suministros, Costos de terreno, entre otros.

3.1.1. MACROLOCALIZACION

llustracion 23. Mapa del Estado de Quintana Roo

El estado de Quintana Roo representa el 2.2% de la superficie del pais. Situado a
Coordenadas geograficas extremas Al norte 21°37', al sur 17°53' de latitud norte;

al este 86°42', al oeste 89°20' de longitud oeste (Imagen 4 y5).

Colindancias: Quintana Roo colinda al norte con Yucatan y con el Golfo de

México; al este con el Mar Caribe; al sur con la Bahia de Chetumal y Belice; al

oeste con Campeche y Yucatan.

Clima: El 99% de la superficie del estado presenta clima calido subhumedo y el

1% calido humedo. La temperatura media anual del estado es de 26°C, la
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temperatura maxima promedio es de 33°C y se presenta en los meses de abril a

agosto, la temperatura minima promedio es de 17°C durante el mes de enero.

Infraestructura: cuenta con redes de comunicacion y transporte de primer nivel,

formadas por 3 aeropuertos internacionales, seis modernos puertos maritimos,
una red carretera de mas de 5,400 km de longitud y vanguardistas sistemas de

telecomunicaciones.

3.1.2. MICROLOCALIZACION

Para elegir el lugar en donde funcionara la empresa es necesario tomar en cuenta
la accesibilidad, seguridad y comodidad, es por ello que jardin boutique “Artistic
Garden” S. A. de C. V, llevé a cabo una matriz de localizacion en la cual se
analizaron 3 posibles lugares para la ubicacion de la misma, considerando
diversos factores como la materia prima disponible, el mercado, insumos,
infraestructura y servicios, mano de obra, agua potable, comunicaciones y

transporte, etc.

MATRIZ DE LOCALIZACION DEL PROYECTO

Factor de andliss Ponderacion del| Opcion 1 ( Chetumal, Q.Roo) Opcion 2 ( Tulum) Opcion 3  Cancun, Q.Roo)

factor Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacidn | Calificacion | Ponderacidn
Infraestructura 35% 10 35 9 3.15 9 3.15
Materia Prima Disponible 20% 9 18 9 18 9 18
Cercania de consumidores 12% 10 12 8 0.96 8 0.96
Disponibilidad de Mano de Obra 15% 9 135 8 1.2 8 12
Costos de Insumos 18% 9 162 8 144 7 1.26
100% 47 947 42 8.55 4 837

llustracién 24. Matriz de localizacién de la empresa jardin boutique

De acuerdo a la matriz de localizacién se determiné que el lugar adecuado para la
ubicacién de la empresa sera dentro de la Ciudad de Chetumal Q.Roo, ubicado en

la Colonia Territorio Federal, AV. Nicolas Bravo, esta ubicaciéon se debe a la
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accesibilidad del lugar para el establecimiento de la empresa, ademas de es un

lugar de facil ubicacion para los posibles clientes.

3.2. TECNOLOGIA Y EQUIPO

La siguiente lista son todos los materiales que se necesitan para hacer funcionar a

la empresa, tanto en el proceso de produccion como en el administrativo:

Equipo

unidades Descripcion

$ unidad

Maquinaria, mobiliario y equipo

Podadora

- 16 "de ancho de corte extra ancho.
-5 hojas de acero con tratamiento térmico.
-6 alturas de corte ajustable.

-Agradable espuma amortiguada tocar el
manillar.

-Ruedas de arrastre doble y neumaticos de
goma resistentes.

2,078.00

Desmalezadora

eléctrica

- Marca: Black & Decker

- Motor de 350W

6 - Ensambile facil en 2 pasos.
-Ajuste de altura telescopico.

- sistema de conversion, 180 grados.

619.00

Tijera para poda

- Hojas fabricadas en acero SAE 1035

- Mangos fabricados en madera de fresno
- Filos rectificados

6 - Casquillos metalicos cromados

- Peso 996 gramos

83.00
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Bomba

aspersor

-Aspersora  fumigadora de  mochila
shimaha

- Liquidos, polvos y granulados

- Motor 2 tiempos 43 cc/ 3.7hp

- Tanque de 14 litros

- Altura 13 metros

- Peso 13 kilos

1,999.00

Motosierra

-Motosierra eléctrica
-14 pulgadas
-1200w

1999.00

Pala duplex

- Pala duplex

- Mango fabricado con madera

- Hoja de acero de alto carbono templada
a4b

150.00

Picos

-Fabricante: Truper
-Pico-pico 5 Ibs

-Mango de madera 36'

188.00

Machete

-Fabricante: Truper
- Machete estandar

- Mango: negro

62.00

Pala

-Marca : imacasa

- Material: acero de alto carbono
-Mango : madera

- Agarradero de plastico

84.00
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Azadon

- Fabricante: Truper
- Azadén lane forjado no.3

- con mango 54', 1.8 Ibs

169.00

Barreta

- Fabricante: Truper
- Barreta de punta 1'

- Punta doble.

235.00

Manguera

- Hose Manguera

- Tamano: 22.5m

380.00

Lima

- Lima triangulo

-pesado- Truper “6"

11.65

Guante

-Color: Gris.

-Marca: Garmendia.

399.00

Escoba araina

-Rastrillo —Truper
- c/cabo de madera

-36 dientes/ plastico

136.00

Escoba comun

-Escoba completa con baston de 1.20

mts.

14.00
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Carretilla

- Fabricante: Truper
- 4 Pies Cubicos
- 22 Calibre de la Concha

- Llanta de 14" de 2 capas neumaticas

618.00

Botes de basura

-Material: De plastico
-Estructura: Colocacién

-Marca: ZTPC

-Numero de Modelo: ZTL-360A-2
-Tamano: 360L

-Forma: Cuadrado Color: Verde

350.00

Mobiliario de oficina

Silla direccion y

area técnica

altura

-Asiento acojinado

rodajas

-color negro

-Piston neumatico, para el ajuste de

-Base de 5 puntos de apoyo con

958.00

Escritorio

-Escritorio Delta

-Modelo: 149S - conservador
- 120 de ancho

- 60 cms de fondo

- 72cms de altura

2,734.00

Sillas de visita

-Silla de visita
- metal con estructura fija.

- cubierta de forros resistentes.

- color: negro

675.00
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Computadoras
de oficinas All In One Lenovo A520, 6 GB RAM, 5,990.00
1 TB, Intel Core i3
Telefonos de

oficina -Teléfono Siemens 89.00

- color: negro
Botes de basura -Bote de basura de malla metalica

- color plata 199.00
- medidas de29.5 x 35.
- marca oxm

Extintor - PQS 6kg
- soporte 450.00
- sefNalamientos

No breaks

-Marca: koblenz 165.00

o ‘Modelo:  7011-usb/r

Perforadora -Color negro

- Metal
- 2 orificios 100.00

Cafetera
-Mod.43602 275.00
- color: negro
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Calentador/
enfriador de

agua

-Marca sumbean

-uso: calentador y enfriador de agua.

750.00

Archivero

-Archivero vertical
- 3 gavetas

- color negro

1,500.00

Engrapadora

-Metal

- Color negro

45.00

Equi

po de marketing y ventas

Fax

- Utiliza papel TERMICO
- Caller ID
-Funcién monitor

- Recepcion de papel

299.99

Camioneta

-Nissan Frontier SE 2003
-Estado: medio uso

86,000.00
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Silla secretarial

-Silla Effix
-Silla ergondémica secretarial con
descansabrazos negra, rodajas vy

piston neumatico.

827.00

Escritorio

-Modelo conservador
-Escritorio Basico con Porta teclado,
Porta CPU y con sistema organizador

de cables.

3,230.60

Sillas de visita

-Silla de visita
- metal con estructura fija.
- cubierta de forros resistentes.

- color: negro

827.00

Computadora

de oficina

Computadora todo en uno de 20" con
la tercera generacion de los

procesadores Intel® Core™

9,499.00

Sillon de espera

-Material tactopiel con mesa
laqueadas.

- color ambar

2,999.00
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Botes de basura

-Bote de basura de malla metalica

- color plata 199.00
- medidas de29.5 x 35.
- marca oxm
No breaks -Marca: koblenz
=" -Modelo: 7011-usb/r 165.00

Perforadora -Color negro
- Metal
- 2 orificios 100.00

Cafetera -Mod.43602

- color: negro 275.00

Calentador/

enfriador de -Marca sumbean

agua -uso: calentador y enfriador de agua.
-incluye garantia. 750.00
Archivero -Archivero vertical
- 3 gavetas 1,500.00
- color negro
TV
-Pantalla de LED 42 Pulgadas 12,000.00
-LG 120 Hz 1080p FHD Cinema 3D
Engrapadoras -Metal

- Color negro 45.00

llustraciéon 25. Tecnologia y equipo de la empresa Jardin Boutique
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3.3. DISTRIBUCION DE LA PLANTA Y EQUIPO

En este aspecto se propone la construccion de la planta y la distribucion de la
misma debido a que se pretende comprar un terreno para construccion , en la cual
se contaran con cuatro areas principales: 1.- Oficina para el gerente/propietario,
2.- Oficina técnica en donde se reuniran los jardineros y en el cual habra un
cubiculo para el arquitecto vy disefador artistico, 3.- Almacén que tendra dos
zonas una para ubicar el equipo de trabajo y la otra para los insumos y materia
prima, 4.- Recepcion en donde estara la secretaria. Sin embargo también se
tendra un espacio en donde se montara un disefio de jardin y que posteriormente
por temporadas o eventos se iran cambiando, de igual forma contara con un
espacio simulando un invernadero para las flores y plantas (materiales e
insumos), finalmente contara con una zona de descarga con capacidad para 2

camionetas (ver ilustracion 27).

llustracién 26. Imagen de la empresa

llustracién 27. Distribucién de la planta y equipo
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—

. Oficina gerente.

N

. Oficina técnica y cubiculo del ingeniero y disefiador artistico.

3. Atencidn al cliente/ zona de espera.

I

. Almaceén:
4a-Equipo de trabajo.

4b-Materia prima e insumos.

)]

. Zona de Muestrario.

6. Invernadero.

7. Zona de carga y descarga.
8 y 9. Bafos.

3.4. INSUMOS Y MATERIALES

Los siguientes materiales e insumos son los requeridos como minimos para

ofrecer los diferentes servicios de jardineria de la empresa Jardin Boutique.

Mantenimiento del césped

— Gasolina

— Fertilizante 15

— Herbicida Glifosato
— Bolsa de basura

— Agua
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e Siembra de gama (pasto)

— Bolsa de tierra negra

— Fertilizante 15-15-15
— Bioinsecticida Organico
— Pasto en rollo m2

— Agua

e Poday decoracion de arboles y arbustos
— Aceite para motosierra

— Bolsa de basura

e Sistemas de riego

— Cintillos de riego

— Bomba de agua

— Contenedor de agua

— Timer digital de 8 tiempos
— Manguera hidraulica

— Coples o conectores

— Solucion Nutritiva Hydro Environment.

¢ Renovacion y disefio

Tomando en consideracion que el uso de los insumos y materiales para la
prestacion de este servicio, se encuentra determinada de manera directa por el
cliente debido al tipo de servicio, ya que hay que recalcar que el servicio de
renovacion y disefio de jardines se da de manera personalizada a cada cliente, por

el cual no es posible determinar los insumos y materiales para este servicio.
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3.5. DESCRIPCION DEL PROCESO DE SERVICIO

Adquisicion del servicio

Inspeccion técnica para determinar el estado actual

del lugar de trabajo (terreno)

Clasificacion y preparacion de herramientas y equipos

para la realizacion del trabajo

Ubicacion

herramientas en el
lugar de trabajo

de

Traslado
jardineros

herramientas
lugar de trabajo

de

y
al

Limpieza del
lugar

\|/

Realizacion del trabajo requerido

los jardineros

Supervision final del técnico al trabajo realizado por

llustracién 28. Diagrama del proceso de servicio de jardineria

Adquisicion del servicio: consiste en la contratacion directa de alguno de los

servicios de jardineria, asi como la proporcion de informacion por parte del cliente

para realizar un posible presupuesto.
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Inspeccion técnica para determinar el estado actual del lugar de trabajo
(terreno): en este punto se debera acudir al lugar donde se proporcionara el
servicio con el fin de verificar si el presupuesto planteado al cliente cubre con los

requerimientos necesarios del servicio adquirido.

Clasificacion y preparacion de herramientas y equipos para la realizacién del
trabajo: en este aspecto se debera tomar en cuenta las herramientas que se
requieren para realizar el trabajo y de igual manera se tendra que llevar un control

sobre las herramientas.

Ubicacion de herramientas en el lugar de trabajo: en este punto se tendra que
buscar el lugar adecuado en el cual se tendran las herramientas sin que impida la

realizacion del trabajo.

Traslado de jardineros y herramientas al lugar de trabajo: en este caso se
tendra que llevar hasta el lugar donde se realizara el trabajo, con la supervision

adecuada con el fin de brindar el servicio adecuado.

Limpieza del lugar: esta actividad sera realizada por los jardineros, el cual
consiste en limpiar de cualquier maleza u objeto que pudiera obstaculizar la

realizacion del trabajo.

Realizacion del trabajo requerido: consiste en llevar acabo el trabajo del
servicio adquirido, de la manera mas precisa, es decir llevarlo a cabo en tiempo y

forma.

Supervision final del técnico al trabajo realizado por los jardineros: esta
ultima accion se lleva acabo para supervisar que el servicio adquirido de acuerdo
con el presupuesto, se realiz6 segun indicaciones para poder mostrar el trabajo

final al cliente.
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El siguiente cursograma analitico es del proceso que se llevara a cabo para la

prestacion de cada servicio de jardineria prestado por la empresa en el cual se

determina el tipo de actividad a llevar acabo en cada proceso.

DESCRIPCION GENERAL DEL SERVICIO DE

Operario / Material / Equipo

JARDINERIA

Diagrama no.1 Hoja:1 de 1 Resumen

Producto: servicios de jardineria Actividad
Operacion @)
Inspeccion =

Actividad: Jardin boutique Espera [
Transporte =)

Método: actual / propuesto Almacenamiento <

Lugar: Chetumal, Q.Roo

i Actividad OBSERVACIONES
DESCRIPCION
o mp= |V
1.- Inspeccion técnica para determinar el Determinar el
estado actual del lugar de trabajo (terreno). X presupuesto.
2.- Clasificacion 'y preparacion de De acuerdo al
herramientas y equipos para la realizacion servicio adquirido,
X Registro de las
del trabajo. herramientas a
llevar.
3.- Traslado de jardineros y herramientas al Segun la cantidad
, X requerida.
lugar de trabajo.
4.- Ubicacion de herramientas en el lugar
de trabajo. X
5.- Limpieza del lugar. X Antes y después de
realizar el trabajo.
6.- Realizacion del trabajo requerido. X
7.- Supervision final del técnico al trabajo
realizado por los jardineros. X

llustracion 29. Cursograma analitico del proceso de servicios de jardineria
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3.6. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA Y PLANTILLA LABORAL

[ Gerente general (1) ]

Secretaria (1) Personal técnico (2)

Jardineros (8)

llustracion 30. Organigrama organizativa de la empresa jardin boutique

De acuerdo al organigrama que se presenta para la empresa Jardin Boutique, se
puede observar que el personal total con el cual contara es de 12 personas las
cuales son las adecuadas para iniciar la empresa, de los cuales se tendra al
gerente general que estara a cargo de todas las decisiones que se tomen con
respecto a la empresa y su administracion, una secretaria, personal técnico: un
arquitecto y un disefador grafico, los cuales estaran encargados directamente en
la forma en que se realizaran los servicios de jardineria, y por ultimo se contara
con ocho jardineros los cuales realizaran directamente el trabajo de jardineria
junto con el personal técnico. Sin embargo a continuacion se redactara en la una

planilla laboral las caracteristicas y actividades de cada personal de la empresa.
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JARDIN BOUTIQUE “ARTISTIC GARDEN” S. Ade C. V.

PLANILLA LABORAL

Nombre del cargo

Gerente General / Propietario. (1)

Depende de

Cargos que dependen de él

Secretaria, personal técnico y jardineros.

Funcién general

Planificar, Organizar, Coordinar, supervisar

y

controlar todas las actividades que se lleven a

cabo dentro de la empresa.

Funciones especificas

e Contribuir a la mejor utilizacién de los recursos

materiales y financieros de la empresa.

e Proporcionar, vigilar y controlar las operaciones

financieras y de aprovisionamiento.

e Resolver los asuntos de caracter

administrativo-financieros urgentes

previstos.

no

e Llevar a cabo las actividades de marketing de

la empresa.

Requisitos intelectuales

Nivel académico Lic. Administracion de Empresas/ sistemas comerciales.

Experiencia laboral | 2 afios de experiencia en el area.

Aptitudes Cortés, agradable, caracter discreto, responsable, fluidez

verbal, coordinaciéon mental, tolerante, autoridad de mando.

Edad No menor de 25 afos
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Nombre del cargo

Personal técnico (arquitecto y disefador grafico).

(2)

Depende de

Gerente / Propietario.

Cargos que dependen de él

Jardineros

Funcién general

-Debe conjugar ideas, seleccionar el material y
procurar su integridad en el orden técnico.
-Desarrollar aptitudes para encontrar el equilibrio
entre lo bello y lo neutro, lo trivial y lo util.
-Dominar los aspectos formales y tecnologicos del
disefio grafico, para optimizar los procesos de
elaboracion, presentacion y documentacion.
-Realizar todas las actividades relacionadas con el

disefo y renovacion de jardines.

Funciones especificas

eposeer los conocimientos cientificos y técnicos
que le permitan evaluar, planear, proyectar,
adaptar y construir edificios y todo tipo de
entornos arquitectonicos y urbanos.

e Tener habilidades y destrezas generales para el
disefio arquitectoénico, edificacion, generacion y
divulgacion del conocimiento arquitectonico.

¢ Habilidad para encontrar soluciones creativas e
innovadoras a problemas del habitat, con una
actitud humanista, valores vy con ética

profesional.

Requisitos intelectuales

Nivel académico Lic. En el area o carreras afines

Experiencia laboral | 1 afios de experiencia en el area.

Aptitudes Cortés, agradable, responsable, ordenado, creativo, etc.

Edad No menor de 25 afios.
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Nombre del cargo

Secretaria. (1)

Depende de

Gerente / Propietario.

Cargos que dependen de él

Ninguno.

Funcién general

—Organizar el trabajo.

—Recibir y hacer llamadas telefonicas.

—Colaborar en la prestacién de apoyo y
asistencia a la gerencia.

—Organizar y mantener en orden la oficina.

Funciones especificas

¢ Atender a los clientes.

¢ Realizar actividades administrativas propias
de la empresa.

¢ Brindar colaboracién en otras tareas que le
asignen.

¢ Recibir registros y despachar la
correspondencia.

e Manejar un archiva general de los clientes.

Requisitos intelectuales

Nivel académico Como minimo bachillerato.

Experiencia laboral 2 afos en puestos similares.

Aptitudes Cortés, agradable, responsable, ordenado.
Edad No menor de 20 afios. (Femenina)
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Nombre del cargo

Jardinero. (8)

Depende de

Supervisor Técnico.

Cargos que dependen de él

Ninguno.

Funcién general

Desarrollar de una forma eficiente y con
profesionalismo cada uno de los servicios de

jardineria que el cliente solicite.

Funciones especificas

ePoner en practica cada uno de los
conocimientos adquiridos en las diferentes
capacitaciones impartidas por la empresa y
que éstas se apliqguen al momento de
proporcionar el servicio a nuestros clientes.

e Corta y mantenimiento del césped, siembra
y mantenimiento de plantas, poda de
arboles, asi como también todo el trabajo
relacionado a la jardineria que nuestros
clientes lo soliciten.

eConocer cada una de las necesidades y

preferencias de los clientes.

Requisitos intelectuales

Nivel académico Secundario y/o Bachillerato General
Experiencia laboral Un aio de experiencia en el area.
Aptitudes Cortés, agradable, responsable, honrado.
Edad No menor de 19 afios.

114




Universidad de Quintana Roo

3.7. ASPECTOS LEGALES Y ADMINISTRATIVOS
3.7.1. ASPECTOS LEGALES
Los aspectos legales abarcan desde la Constitucion de la empresa hasta el inicio
de sus operaciones, tal les como:
e Constitucion de sociedades ante la Secretaria de Economia.
e Aviso de uso de los permisos para la constitucidn de sociedades.
e Registro publico de la propiedad y el comercio.
¢ Inscripcion al registro federal de contribuyentes.
e Constancia de uso de suelos.
e Constancia de alineamiento, deslinde y numero oficial.
e Licencia de construccion.
e Contratacion de suministros de agua.
e Contratacion de suministro de energia eléctrica.

e Licencia de funcionamiento estatal.

Las ventajas de estar legalmente establecidos son: tener mejores oportunidades
de negocios, mejorar las posibilidades de acceder a créditos en instituciones
financieras, posibilidad de participar en compras del Gobierno, facultad para cerrar
contratos legales con clientes y proveedores, asi como el acceso a nuevos

mercados.
3.7.2. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

Los aspectos administrativos de la empresa se relacionan en gran parte con la

contabilidad y las finanzas de la misma, tal como, los libros y registros obligatorios.

3. 8. ASPECTOS AMBIENTALES

La empresa se propone establecer un estricto cumplimiento de normativas que

regulan el Medio Ambiente para ello se ha propuesto hacer énfasis de su intencién
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por mejorar su relacion con el medio ambiente, ademas, se comprometera a

incorporar algunos principios:

e Los seres humanos constituyen el centro de las preocupaciones
relacionadas con el desarrollo sostenible. Tienen derecho a una vida
saludable y productiva en armonia con la naturaleza.

e La proteccion del medio ambiente debera constituir parte integrante del
proceso de desarrollo y no se considerara en forma aislada.

e Minimizar cualquier impacto ambiental adverso significativo en el disefio y
posterior desarrollo de los servicio ejecutados por la empresa.

e Prevenir la contaminacién, en particular del aire y la tierra.

e Educar, capacitar y comunicar a todos sus empleados en forma periédica
de todos los elementos concernientes con el medio ambiente.

e Desarrollar y mantener, cuando exista un peligro significativo, planes de
prevencion de emergencias.

e Al momento de realizar cada uno de los servicios de jardineria la empresa
utilizara productos que no afecten el medio ambiente de forma drastica.

e Proporcionar ayuda técnica gratuita a instituciones Educativas, entidades
Municipales, al momento de desarrollar programas ambientales destinadas

a la sociedad.
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4.1. INVERSION TOTAL

Jardin Boutique “Artistic Garden” para iniciar sus operaciones en el mercado se

hace necesario de la utilizacion de las diferentes herramientas basicas para

realizar los servicios de jardineria, asi como también cada uno de los recursos que

inciden de forma indirecta. Para lo anterior se establecidé una Inversion Total de

$736,710.00, y estara distribuida de la siguiente manera.

4.1.1. INVERSION FIJA

Se estima una inversion de $ 536,710.00 en activos fijos tangibles, tales como

terreno y edificios, maquinaria y equipo para la produccién, mobiliario y equipo de

oficinas, y por ultimo pero no menos importante, equipo para marketing y ventas

(Cuadro 2).
Terreno y edificios
Costo
unidades Descripcion unitario costo total
15x 10 Terreno 100,000
10x 10 Edificios 150,000
5x 10 Instalaciones especiales 4,000
Subtotal= 254,000
Maquinaria, mobiliario y equipo para servicio
Unidades Descripcion Precio unital Costo total

5 Podadora 2,078.00 10,390

6 Desmalezadora eléctrica 619.00 3,714

6 Tijera para poda 83.00 498

4 Bomba aspersor 1,999.00 7,996

4 Motosierra 1,999.00 7,996

6 Pala duplex 150.00 900

6 Picos 188.00 1,128

6 Machete 62.00 372

6 Pala 84.00 504

6 Azadon 169.00 1,014

6 Barreta 235.00 1,410

6 Manguera 380.00 2,280

4 Lima 11.65 47

8 Guantes 399.00 3,192

6 Escoba arafia 136.00 816

6 Escoba comun 14.00 84

4 Carretilla 618.00 2,472

6 Botes de basura 350.00 2,100
Subtotal= 46,913

Mobiliario y equipo de oficinas
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Mobiliario y equipo de oficinas

Unidades Descripcion Precio unitaf Costo total
3 Silla direccidon y area técnica 958.00 2,874
3 Escritorio 2,734.00 8,202
4 Sillas de visita 675.00 2,700
2 Computadoras de oficinas 5,990.00 11,980
2 Telefonos de oficina 89.00 178
2 Botes de basura 199.00 398
2 Extintor 450.00 900
2 No breaks 165.00 330
1 Mesa de trabajo 620.00 620
2 Perforadora 100.00 200
1 Cafeteras 275.00 275
1 Calentador/ enfriador de agua 750.00 750
2 Archiveros 1,500.00 3,000
2 Engrapadoras 45.00 90

Subtotal= 32,497
Equipo para marketing y ventas

Unidades Descripcion Precio unitaf Costo total
1 Fax 299.99 300
2 Camioneta 86,000.00 172,000
1 Silla secretarial 827.00 827
1 Escritorio 3,230.60 3,231
2 Silla de visita 827.00 1,654
1 Computadora de oficina 9,499.00 9,499
1 Sillén de espera 2,999.00 2,999
1 Botes de basura 199.00 199
1 No breaks 165.00 165
1 Perforadora 100.00 100
1 Cafetera 275.00 275
1 Calentador/ enfriador de agua 750.00 750
1 Archivero 1,500.00 1,500
1 v 12,000.00 12,000
1 Engrapadora 45.00 45

Subtotal= 172,300
TOTAL= 505,710

Cuadro 2. Inversion fija

4.1.2. INVERSION DIFERIDA

La inversion diferida se refiere a las inversiones en activos intangibles, los cuales
pueden ser activos constituidos por los servicios o derechos adquiridos,
necesarios para el inicio de actividades de la empresa, tal como se muestra en el

cuadro siguiente:
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Activos Diferidos

Concepto Costo total
Organizacidn y puesta en marcha 6,000
Licencias y permisos 25,000
TOTAL=| 31,000.00

Cuadro 3. Activos diferidos

4.1.3. DEPRECIACION Y AMORTIZACION

Es un gasto que permite el gobierno que genera un beneficio tributario y se

justifica por la pérdida de valor original por el desgaste fisico debido al uso de los

activos fijos despreciables, tales como maquinaria y equipo (cuadro 4), esto de

acuerdo con el Art. 32 de la “Ley de Impuesto Sobre la Renta”.

DEPRECIACION Y AMORTIZACION DE LA INVERSION
Tasade
Inversion | depreciacion
L 2014 2015 2016 2017 2018
inicial y
amortizacion
Depreciacion:
Mobiliario y Equipo de produccién 46,913 10% 4,691 4,691 4,691 4,691 4,691
Mobiliario y equipo de administracion 32,497 10% 3,250 3,250 3,250 3,250 3,250
Mobiliario y equipo de ventas 172,300 10% 17,230 17,230 17,230 17,230 17,230
Total de depreciaciones 25,171 25,171 25,171 25,171 25,171
Amortizacion:
Gastos de organizacion 6,000 10% 600 600 600 600 600
Licencias y permisos 25,000 10% 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500
Total de amortizaciones 3,100 3,100 3,100 3,100 3,100
TOTAL 28,271 28,271 28,271 28,271 28,271

Cuadro 4. Depreciacion y amortizacion

4.1.4. CAPITAL DE TRABAJO

La inversién en capital de trabajo es una inversién en activos circulantes y pasivos

circulantes (Cuadro 5), que permite a la empresa operar durante un ciclo
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productivo, dicha inversion debe garantizar la disponibilidad de recursos para la
compra de materia prima y para cubrir costos de operacion durante el tiempo

requerido para la recuperacién del dinero, de tal modo que se pueda invertir

nuevamente.
CAPITAL DE TRABAJO PROYECTADO
Concepto 0 2014 2015 2016 2017 2018

Activo circulante:
Cajay bancos 200,000 263,552 269,834 276,091 282,455 288,932
Cuentas por cobrar 353,795 375,314 398,016 421,963 447,219
Inventarios 531,218 542,912 554,455 566,137 577,964
Materia prima 208,187 212,177 216,047 219,925 223,810
Produccién en proceso 261,917 268,164 274,385 280,713 287,152
Produccién terminada 61,114 62,571 64,023 65,500 67,002
Subtotal 200,000 1,679,783 1,730,971| 1,783,016 1,836,692 1,892,079

Pasivo circulante:
Cuentas por pagar 208,187 212,177 216,047 219,925 223,810
Subtotal 208,187 212,177 216,047 219,925 223,810
Capital de Trabajo 200,000 940,378 975,882 1,012,514 1,050,631 1,090,305
Incremento del capital de trabajo 200,000 740,378 35,504 36,632 38,116 39,674

Cuadro 5. Capital de trabajo

4.2. DETERMINACION DE COSTOS Y GASTOS

De acuerdo al analisis de costos y gastos la empresa determind que los costos se
refieren a un desembolso de dinero del que se espera obtener un beneficio,

mientras que el gasto es un desembolso cuyo beneficio ya se obtuvieron.

4.2.1. ANALISIS DE COSTOS Y GASTOS

De acuerdo al analisis anterior sobre los costos y gastos, la empresa realizo un
presupuesto para poder determinar sus costos y gastos en los que incurrira, esto
de acuerdo con cada rubro de la empresa, entre los que resaltan: produccion,

administracién y, ventas y distribucion (ver cuadros 6,7 y 8).
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PRESUPUESTO DE COSTO DE SERVICIO

Costos / Afios 2014 2015 2016 2017 2018
Gastos directos:
Insumos y Materia Prima 2,498,243 2,546,123 2,592,563| 2,639,095| 2,685,722
Sueldos y salarios de prodc. 644,760 671,840 700,057 729,460 760,097
Subtotal 3,143,003| 3,217,963 3,292,620 3,368,554| 3,445,819
Gastos indirectos:
Gastos de mantenimiento 9,027 9,298 9,577 9,864 10,160
Materiales y Art. de limpieza 3,408 3,551 3,700 3,855 4,017
Depreciaciones 4,691 4,691 4,691 4,691 4,691
Amortizaciones 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500
Subtotal 19,626 20,040 20,468 20,911 21,369
TOTAL| 3,162,629 3,238,003 3,313,088/ 3,389,465 3,467,188
Cuadro 6. Presupuesto de costo de servicio
PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION
Costos/afios 2014 2015 2016 2017 2018
Sueldos y salarios de admoén. 121,500 126,603 131,920 137,461 143,234
Energia eléctrica 1,200 1,250 1,303 1,358 1,415
Agua 900 938 977 1,018 1,061
Teléfono 1,500 1,563 1,629 1,697 1,768
Servicios contables 1,400 1,459 1,520 1,584 1,650
Deprecién 3,250 3,250 3,250 3,250 3,250
Gastos de mantenimiento 975 1,004 1,034 1,065 1,097
Otros gastos 800 834 869 905 943
TOTAL 131,525 136,900 142,502 148,338 154,419
Cuadro 7. Presupuesto de gastos de administracion
PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS Y DISTRIBUCION
Costos/afios 2014 2015 2016 2017 2018
Teléfono 1,500 1,563 1,629 1,697 1,768
Combustible 7,718 8,043 8,380 8,732 9,099
Gastos de mantenimiento 5,169 5,324 5,484 5,648 5,818
Depreciacion 17,230 17,230 17,230 17,230 17,230
TOTAL| 31,617 32,160 32,723 33,308 33,915

Cuadro 8. Presupuestos de gastos de ventas y distribucion
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4.2.2. INTEGRACION DE COSTOS FIJOS

La integracion de costos fijos (cuadro 9),

esta dada por los costos en los que

incurrira la empresa a corto plazo o para ciertos niveles de produccion, sin

embargo es muy importante mencionar que estos costos no tienen variaciones y

que no estan sujetos a cambios por los volumenes de servicios prestados.

COSTOS FIJOS
Costos/afios 2014 2015 2016 2017 2018

Costos fijos :
Costos de servicio 19,626 20,040 20,468 20,911 21,369
Gastos de administracion 131,525 136,900 142,502 148,338 154,419
Gastos de ventay distr. 6,323 6,432 6,545 6,662 6,783
Gastos financieros 150,279 133,005 110,895 82,594 46,368

Total= 307,753 296,378 280,409 258,504 228,939

Cuadro 9. Costos fijos

4.2.3. INTEGRACION DE COSTOS VARIABLES

Los cost6 variables son lo contrario de los costos fijos en los que incurrira la

empresa, ya que estos si tienen cierta dependencia importante con los volumenes

de servicios prestados (ver cuadro 10).

COSTOS VARIABLES
Costos/afios 2014 2015 2016 2017 2018
Costos variables:
Costos de servicio 3,143,003 3,217,963 3,292,620 3,368,554 3,445,819
Gastos de ventay distr. 25,294 25,728 26,178 26,646 27,132
Total= 3,168,297 3,243,690 3,318,798 3,395,200 3,472,951

Cuadro 10. Costos variables
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4.2.4. INTEGRACION DE COSTOS TOTALES

Dentro de la vision general, el costo total es la suma del costo fijo total con el costo

variable total, de tal manera que el costo total de ambos dividido entre las

unidades a producir determina el costo unitario de cada servicio prestado por la

empresa, tal como se muestra en el siguiente cuadro;

INTEGRACION DEL COSTO TOTAL: COSTOS VARIABLES Y COSTOS FIJOS
Costos/afios 2014 2015 2016 2017 2018

Costos variables:

Costos de servicio 3,143,003 3,217,963 3,292,620 3,368,554 3,445,819
Gastos de ventay distr. 25,294 25,728 26,178 26,646 27,132
Costos fijos :

Costos de servicio 19,626 20,040 20,468 20,911 21,369
Gastos de administracion 131,525 136,900 142,502 148,338 154,419
Gastos de ventay distr. 6,323 6,432 6,545 6,662 6,783
Gastos financieros 150,279 133,005 110,895 82,594 46,368
Costos totales 3,476,050 3,540,068 3,599,208 3,653,705 3,701,891
Unidades a producir 2,738 2,788 2,837 2,887 2,936
Costo unitario 1,269.35 1,269.79 1,268.49 1,265.63 1,260.72

Cuadro 11. Integracion del costo total: costos variables y costos fijos

4.3. NECESIDADES DE FINANCIAMIENTO

Al ser una empresa de nueva creacidon se tiene la necesidad de incurrir a un

financiamiento, ya que requiere de una inversién fuerte para poder desarrollar

todas sus actividades iniciales y posiblemente ampliar dichas actividades con el

paso del tiempo.
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4.3.1. FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION INICIAL

La empresa cuenta con una aportacion de capital de $ 200,000.00, lo cual hace
necesario que solicite un credito bancario por un importe total de $ 536,710.00,
ya que el importe total de ambos se considera como minimo para que la empresa

pueda iniciar sus actividades.

4.3.2. CALCULO DEL COSTO FINANCIERO

El calculo del costo financiero se encuentra dado por el 28% de tasa de interés
anual (CAT) sobre el credito bancario, dicho financiamiento sera pagado durante
los proximos 5 afos desde el inicio de las operaciones de la empresa. En cuanto
al porcentaje del interés sobre el credito bancario adquirido se encuentra

determinado de acuerdo a los saldos netos de cada pago anual (ver cuadro 12).

4.3.3. TABLA DE AMORTIZACION DEL FINANCIAMIENTO

La tabla de amortizacion del financiamiento representa para la empresa el proceso
en el que se planea cancelar la deuda total del credito bancario adquirido, esto
permitiendo ponderar los posibles flujos de caja que se tendrian considerando el

pago de intereses anual de la deuda.

CALCULO DEL COSTO FINANCIERO
2013 2014 2015 2016 2017 2018

Ano 0 (inicio) 1 2 3 4 5
Anualidad 211,970 211,970 211,970 211,970 211,970
Intereses 150,279 133,005 110,895 82,594 46,368
Amortizacion 61,691 78,965 101,075 129,376 165,602
Total amortizado 61,691 140,656 241,732 371,108 536,710

SALDO| 536,710 475,018 396,053 294,978 165,602 0

Cuadro 12. Calculo del costo financiero
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4.4. DETERMINACION DE LA TMAR O COSTO DE CAPITAL

Como su nombre lo indica es la minima cantidad de rendimiento que el
inversionista estaria dispuesto a recibir por arriesgarse a colocar en un proyecto

dado su dinero.

La tasa debe ser calculada considerando la tasa de inflacion existente en el pais,
ya que al tomarla como parametro se asegura que el capital invertido no perdera
su valor adquisitivo, ademas se debe considerar un premio al riesgo por invertir en

el proyecto.

Por el hecho que el capital requerido para la inversién en la empresa proviene de
diferentes fuentes, propio y prestamos bancario, se requiere realizar un analisis
para cada rubro, determinando de este modo para ello su propio TMAR,
combinandolas para obtener de esta manera la TMAR del proyecto, tal como se

muestra en el cuadro 13.

TMAR O COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL
_ Fue.nte _de Importe % Costo real Costo promedlc?
financiamiento ponderado de capital
Crédito bancario 536,710 73% 18.20% 13.26%
Aportacion de socios 200,000 27% 29.15% 7.91%
TOTAL 736,710 100% 21.17%

Cuadro 13. TMAR o costo promedio de capital

En este caso se puede observar en el cuadro que la empresa solicita un crédito
bancario de $ 536,710.00, a una tasa del 73%. Como se observa en el cuadro
anterior se sabe qué éste proyecto debe obtener un retorno (tasa de rentabilidad)
igual o mayor al 21.17% si quiere cubrir las expectativas de rentabilidad que sus
diferentes agentes de financiacion esperan. El costo financiero de cada fuente de

la enlatadora, es el retorno o utilidad esperado por cada proveedor de recursos de
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capital. Por lo cual la empresa debe de obtener el monto de $ 536,710.00 por la

inversion realizada.

4.5. DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIBRIO PROYECTADA

Concepto/ aiios 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas en unidades 2,738 2,788 2,837 2,887 2,936
Precio de venta unitario 1,550 1,615 1,683 1,754 1,828
VENTAS NETAS 4,245,539| 4,503,763 4,776,188 5,063,552 5,366,630
(-) Costos variables 3,168,297| 3,243,690 3,318,798| 3,395,200 3,472,951
MARGEN DE CONTRIBUCION 1,077,242| 1,260,072 1,457,389| 1,668,352 1,893,678
(-) Costos fijos 307,753 296,378 280,409 258,504 228,939
UTILIDAD ANTES DEISRY PTU 769,489 963,694 1,176,980 1,409,847| 1,664,739
P.EEN MILES DE $ 1,212,891| 1,059,316 918,964 784,577 648,807
Precio de venta unitario 1,550 1,615 1,683 1,754 1,828
P.E EN UNIDADES 782 656 546 447 355
Costo variable unitario 1,157 1,163 1,170 1,176 1,183
P.E. EN VENTAS 1,212,891| 1,059,316 918,964 784,577 648,807
(-) Costos variables 905,138 762,938 638,554 526,072 419,868
MARGEN DE CONTRIBUCION 307,753 296,378 280,409 258,504 228,939
(-) Costos fijos 307,753 296,378 280,409 258,504 228,939
UTILIDAD ANTES DE ISRY PTU 0 0 0 0 0

Cuadro 14. Punto de equilibrio

La férmula aplicable para determinar la cifra que la empresa debe vender para no
perder ni ganar, es la siguiente:

En términos monetarios:

Datos (afio 2014).

Ingresos:
Eo=CF /1 - (CV/V)= 307,753/ 1 — (3, 168,297/ 2,738)= 306,596.09

En unidades a vender:
Eo=CF/PVU - CVU = 307,753/ 1,550- 1,157= 782.33 unidades.

Graficamente el punto de equilibrio:
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llustracion 31. Punto de equilibrio

De acuerdo con el punto de equilibrio la empresa tendra que realizar ventas de
782.33 unidades con ingresos de $ 306,596.09 para estar en equilibrio, de lo
contrario estaria obteniendo perdida, en caso de que prestara servicios
adicionales a partir de estas unidades estaria obteniendo utilidades, lo que
significa que la empresa se proyecta muy por arriba de lo requerido por el punto

de equilibrio.

4.6. INTEGRACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Los ingresos y egresos de la empresa se resumen en el estado de resultados. Es
decir, el estado de resultados es un documento contable que muestra detallada y
ordenadamente la utilidad o pérdida del ejercicio (ver cuadro 15). Sin embargo
existen diversas variaciones que son originadas por la depreciacién y la
amortizacion generando gastos sustanciales que incrementan con el tiempo. A su
vez el estado de resultados denota cuentas positivas lo cual indica que el proyecto

es viable, y el mismo no presenta problematicas en el financiamiento.
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO
Concepto 0(af02013)| 2014 2015 2016 2017 2018
ACTIVO
Activo circulante:
Efectivo en cajas y bancos 200,000 153,438 558,438 1,036,741 1,590,236 2,221,114
Inventarios 531,218 542,912 554,455 566,137 577,964
Cuentas por cobrar 353,795 375,314 398,016 421,963 447,219
Subtotal 200,000f 1,038/451| 1,476,663| 1,989,212| 2,578,336| 3,246,297
Activo fijo:
Terreno 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000
Edificios 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000
Instalaciones especiales 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
Maquinariay equipo de servicios 46,913 46,913 46,913 46,913 46,913 46,913
Mobiliario y equipo de oficina 32,497 32,497 32,497 32,497 32,497 32,497
Mobiliario y equipo de ventas y distribucion 172,300 172,300 172,300 172,300 172,300 172,300
(-) Depreciacion 25,171 50,342 75,513 100,684 125,855
Subtotal 505,710 480,539 455,368 430,197 405,026 379,855
Activo diferido:
Gastos de organizacion 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Licencias y permisos 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000
(-) Amortizacidn 3,100 6,200 9,300 12,400 15,500
Subtotal 31,000 27,900 24,800 21,700 18,600 15,500
TOTALACTIVO 736,710| 1,546,889| 1,956,831 2,441,108 3,001,962| 3,641,652
PASIVO
Pasivo a corta plazo:
Cuentas por pagar 208,187 212,177 216,047 219,925 223,810
ISR por pagar 269,321 337,293 411,943 493,447 582,659
PTU por pagar 76,949 96,369 117,698 140,985 166,474
Subtotal 554,457 645,839 745,688 854,356 972,943
Pasivo a lorgo plazo:
Crédito bancario 536,710 475,018 396,053 294,978 165,602 0
Subtotal 536,710 475,018 396,053 294,978 165,602 0
TOTAL PASIVO 536,710, 1,029,475 1,041,893 1,040,666 1,019,957 972,943
CAPITAL CONTABLE
Capital social 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000
Resultados del ejercicio 317,414 397,524 485,504 581,562 686,705
Resultados de ejercicios anteriores 0 317,414 714,938 1,200,442 1,782,004
TOTAL CAPITAL CONTABLE 200,000 517,414 914,938 1,400,442 1,982,004 2,668,709
PASIVO + CAPITAL CONTABLE 736,710 1,546,889| 1,956,831 2,441,108| 3,001,962| 3,641,652

Cuadro 15. Estado de situacién financiera proyectada
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5.1. FLUJOS NETOS DE EFECTIVO

El flujo neto de efectivo (FNE) comprende la utilidad neta proyectada durante un
periodo de 5 afios y los montos correspondientes al pago por amortizacion y
depreciacion de los activos de la empresa, ademas de cargos financieros por
préstamos crediticios, ya que el proyecto como se menciond anteriormente no

sera realizado con recursos propios en su totalidad, ya que incurrira a un crédito

bancario.
ESTADOS DE FLUJOS NETOS DE EFECTIVO
Concepto 0 2014 2015 2016 2017 2018

Utilidad neta 423,219 530,032 647,339 775,416 915,606
(+) Depreciacion y amortizacion 28,271 28,271 28,271 28,271 28,271
(+) Recuperacion del capital del trabajo 1,090,305
(+) Recuperacidn de activo fijo 254,000
(-) inversidn inicial 736,710
(-) Pago de crédito 61,691 78,965 101,075 129,376 165,602
(-) Incremento de capital de trabajo 740,378 35,504 36,632 38,116 39,674

Flujos netos de efectivo -736,710  -350,580 443,834 537,902 636,195 2,082,906

Cuadro 16. Flujos netos de efectivo

De acuerdo con el cuadro el FNE es la diferencia entre ingresos y egresos que
tendria la empresa, y el cual vuelve a ser utilizado en su proceso de servicio,
representando la disponibilidad neta de dinero en efectivo para cubrir aquellos
costos y gastos en los que incurrira, lo que le permite obtener un margen de
seguridad para operar, siempre y cuando dicho flujo sea positivo. Sin embargo el
primer FNE es negativo, ya que este supone un desembolso fuerte por la inversion
inicial que realizara la empresa para el inicio de sus operaciones, pero a partir del
afo 2014 al 2018 se muestra una proyeccion positiva de los FNE, mostrando que
la empresa tendra disponibilidad de dinero en efectivo cada afio para poder cubrir
aquellos gastos o costos en los que pudiera incurrir, obteniendo asi un mayor
margen de seguridad para operar en un futuro, mientras los FNE se mantengan

positivos.
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5.2. VALOR ACTUAL NETO (VAN)

Periodos Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano4 Afio 5
Flujos netos de efectivo -350,580 443,834 537,902 636,195 2,082,906

Cuadro 17 . F lujos netos de efectivo

Inversion inicial (A)= 736,710.00
FNE de cada afio (Q1), ver cuadro 17.
Tasa de retorno del periodo (K1)=21.17%

S Ql QZ IQn
VAN A ) ) (k) k) (k)

Aplicando la formula se obtiene una VAN de $ 671,031.00, como el resultado es
una cantidad positiva y mayor a cero significa que la inversion tiene una tasa de
rendimiento mayor que la tasa de descuento elegida, es decir que son mayores

que el 21.17%, en consecuencia este proyecto es aceptado.

5.3. VALOR ACTUAL NETO EQUIVALENTE (VANE)

El VANE de la empresa tiene como resultado $ 166,469.00 esto significa que es
mayor a cero para efecto de este proyecto se acepta, lo cual quiere decir que los
$ 671,031.00 del VPN equivalen a flujos anuales de $ 166,469.00 aplicando la
tasa de interés de 21.17%, durante los 5 afios de la empresa, suponiendo que es

un costo que se va a repetir a lo largo del tiempo.
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5.4. TASA INTERNA DE RENDIMIENTO (TIR)

Para el calculo de la TIR se utiliza los flujos de efectivo (cuadro 17) y la ecuacién

siguiente:

TIR: Inv. Inicial — FNE 1/ (14i)'+ FNE 2/ (14+i)2* e FNE n / (1+i)?

Dénde:
Inversion inicial = 736,710.00

Tasa de retorno del periodo (i)=21.17%

Al realizar la ecuacion se obtiene un TIR de 39.52% y en relacion al TMAR de
21.17 % (Cuadro 13), se concluye que si es conveniente realizar el proyecto de
inversion de la empresa, ya que TIR resulto ser mayor que la TMAR, en otras

palabras el rendimiento es mayor que el minimo fijado como aceptable.

4.5. RAZON BENEFICIO / COSTO (B/C) O iINDICE DE RENTABILIDAD

De acuerdo a la siguiente formula;

indice de rentabilidad = valor presente neto (VPN)

Inversion inicial
Donde;
Inversion inicial= 736,710.00
VPN=671,031.00

Llevando acabo la formula se obtiene como resultado $ 0.91. Es decir que de la
inversion inicial que se realiza de $ 736,710.00 se aumenta $ 0.91 por cada peso

invertido dando como resultado el valor presente neto de $ 671,031.00.
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5.6. TASA DE RENDIMIENTO INMEDIATA (TRI)

La tasa de rendimiento inmediata (TRI) también conocido como tasa simple de
rentabilidad (TSR), es la tasa de rentabilidad del producto de la reinversién de los
flujos netos de efectivo dentro de la operacion propia del negocio, tal y como se

refleja en el siguiente cuadro.

TASA SIMPLE DE RENTABILIDAD
Periodo Aio FNE TSR
1 2014 -350,580| -47.6%
2 2015 443,834 60.2%
3 2016 537,902 73.0%
4 2017 636,195 86.4%
5 2018 2,082,906| 282.7%

Cuadro 18. Tasa simple de rentabilidad

Como se puede observar el porcentaje de la TSR tiende a tener una alza afno con
afo, a partir del segundo afio de vida de la empresa después de la inversion, esto
significa que la empresa tiene la capacidad de poder reinvertir nuevamente un

porcentaje considerable que le permite tener un beneficio excedente.

5.7. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI)

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
Periodo Ao FNE FNE Acumulado
1 2014 -350,580 -350,580
2 2015 443,834 93,254
3 2016 537,902 631,157
4 2017 636,195 1,267,351
5 2018 2,082,906 3,350,258

Cuadro 19. Flujo neto de efectivo acumulado
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La inversion inicial es de $ 736,710.00 por lo que la recuperacion de la inversion
de encuentra entre el afio 2016 y 2017, de acuerdo a este dato se determina las

siguientes operaciones.

Costo no recuperado al principio del afio 1 Inv. Inicial / FNE afio 1) 105,553
Costo no recuperado/ FNE afio siguiente (2) 0.08
Periodo de recuperacion de lainversion del proyecto, de acuerdo a

sus FNE 3.08
Periodo de recuperacion en meses 0.96

Esto significa que la Inversion Inicial se recupera en un periodo de 3 afios y un
mes, es decir, a mediano plazo haciendo factible el proyecto, considerando que
esta técnica, no considera el valor del dinero en el tiempo y ademas no considera

los flujos de efectivo siguientes una vez se recupera la inversion inicial.

5.8. INDICE DE RENDIMIENTO CONTABLE (IRC)

La IRC es el beneficio obtenido en el primer afio entre los gastos del afio de

inversion inicial, esto es:

IRC= promedio de los FNE

Inversion inicial/2

Aplicando la operaciéon con los datos de los FNE mencionados en el cuadro 17,
se tiene que la IRC es 182%, esto indica que se tiene un nivel adecuado de
rendimiento necesario para el resto del proyecto para que se pueda completar el
presupuesto para cada operacion anual.
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5.9. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El siguiente analisis determina la influencia que tienen las variaciones del
comportamiento de mercado sobre la rentabilidad del proyecto. Ya que al hacer
cualquier analisis economico proyectado al futuro, siempre hay un elemento de
incertidumbre asociado a las alternativas que se estudian y es precisamente esa
falta de certeza lo que hace que la toma de decisiones sea bastante dificil, por tal
motivo se considero pronosticar el Valor Presente Neto y la Tasa de Interna de
Retorno de acuerdo al cuadro de sensibilidad de los Flujos Netos de Efectivo

(ver cuadro 20).

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
Periodo Afio ENE Estado de la economia
pesimista |probable |optimista

2% 5%

variacion del FNE segun escenario flujos netos de efectivo
inversion inicial neta -736,710 -736,710 -736,710 -736,710
1 2014 -350,580 -343,568 -350,580 -368,109
2 2015 443,834 434,957 443,834 466,026
3 2016 537,902 527,144 537,902 564,798
4 2017 636,195 623,471 636,195 668,004
5 2018 2,082,906 2,041,248 2,082,906 2,187,052
TOTAL 3,350,258 3,283,252 3,350,258 3,517,770

Cuadro 20. Analisis de sensibilidad
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Estado de la economia

Datf)s pesimista | probable |optimista
Pronosticados
VPN 671,031  657,610f  671,031| 704,583
TIR 39.52% 38.92% 39.52% 54.41%

Cuadro 21.Estado de la economia VPN y TIR

De tal manera como se observa en el cuadro 20, con el objeto de facilitar la toma

de decisiones dentro de la empresa, se efectudé un analisis de sensibilidad, el cual

indico las variables que mas afectan el resultado econdmico de un proyecto y

cuales son las variables que tienen poca incidencia en el resultado final, sin

embargo de manera general se puede observar que las variables del 2% y 5% del

estado de la economia no afecta drasticamente los FNE de la empresa misma.
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CONCLUSION GENERAL

Este plan de negocios esta basado en un nuevo proyecto, que es una empresa
dedicada a la venta de servicios y productos de jardineria, especificamente en la
creacion de un jardin boutique con la finalidad de producir mayor cantidad y
calidad en la distribucién de los servicios y productos. Sin embargo para la
creacion de dicha empresa se requiere de una inversion fuerte, esto de acuerdo a
la infraestructura, maquinaria y equipo requerido. De acuerdo a los datos
presentados en el plan de negocios, se puede apreciar que si existe una demanda
de productos y servicios de jardineria, ademas de que existe un segmento de
mercado insatisfecho. Los consumidores Chetumalefios de dichos productos y
servicios muestran una clara postura de consumo, por lo que se demuestra que la
venta de ellos por parte de la empresa jardin boutique “Artistic Graden”, estan
acorde a los requerimientos y necesidades de su demanda. El consumidor
Chetumaleno con un nivel socioeconémico alto y medio-alto muestran un
constante consumo y sobre todo un poder adquisitivo que le permite comprar los
productos y servicios basado en los beneficios que este le pueden otorgar tanto
personal como profesionalmente, sin que el precio sea un factor determinante en
sus decisibn de compra. Por tanto se sabe que el mercado no es muy
competitivo, sin embargo la empresa cuenta con estrategias de mercado bien
definidas que haran que los productos y servicios sean conocidos y deseados por
los consumidores actuales y futuros. Para que cuando existan competidores con el

mismo formato que la empresa, esta pueda competir sin ninguna desventaja.

En cuanto al estudio Econdmico- Financiero de la empresa se concluyé que si
existe viabilidad en cuanto a la creacion de la nueva empresa, esto de acuerdo a
los diferentes criterios de evaluacion, tales como los flujos netos de efectivo, y de
acuerdo a la proyeccion financiera se obtuvo una rentabilidad de 39.52% lo que
indica que la empresa si se encuentra con la capacidad necesaria para hacer

viable la inversion.
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RECOMENDACIONES
Antes de pensar en iniciar un nuevo negocio es necesario tener los conocimientos
del entorno de dicho negocio, de igual manera es necesario conocer los servicios
y productos que se pretenden ofrecer al mercado, pero sobre todo conocer la
empresa para poder determinar las metas y objetivos que se desean alcanzar

mediante el negocio.

Sin embargo es muy importante realizar un analisis de las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA) del negocio para poder
aprovecharlas o enfrentarlas. En cuanto a la parte financiera se debe tener
cuidado en efectuar las proyecciones de costos y precios para poder determinar
cual seria la inversion inicial y los posibles precios de los servicios y productos a
ofrecer, asi obtener utilidades y no perdidas, antes de poner en marcha el nuevo
negocio. Pero como todo negocio nuevo en el mercado se tiene que tomar en
cuenta el aprendizaje continuo, a la falta de experiencia del mercado, ya que
hemos de recordar que el mercado es cambiante, por lo cual se tiene que pensar
en realizar alianzas estratégicas con empresas que ofrezcan productos

relacionado con el que se pretende ofrecer.

Otro punto muy importante es proyectar una buena imagen de negocio, ya que de
esa forma se dara a conocer la empresa en el mercado y asi sera conocido por
sus clientes potenciales y por sus posibles empleados. Sin dejar atras la
importancia de la calidad de los productos y/o servicios que se ofreceran, con la

posibilidad de buscar una consolidacion y posicionamiento.

Por ultimo es de vital importancia tener dedicacion, pasion y entrega en el nuevo
negocio que se pretende emprender, ya que sin esto no tendras las bases

necesarias para enfrentar los obstaculos que su realizacion implica.
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ANEXO
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No. Encuesta:

Favor de contestar la siguiente encuesta, en la cual, su finalidad es hacer un
estudio de mercado sobre el consumo de productos y servicios de
jardineria.

Sus datos seran exclusivamente para fines estadisticos y seran tratados de
manera confidencial.

1. ¢ cuantas plantas tiene usted en su casa?

Menos de 5
Entre6y 15
Entre 16 y 25
Entre 26 y 35
Entre 36 y 60
Mas de 100

2. ;Qué superficie destina usted a sus plantas (donde las tiene)?

Dentro de la casa
Pasillo
Balcon

Techo

1 1 1 1 7

Otro (especifique)

3. ¢ Con que frecuencia compra usted plantas?

Cada semana
Cada 15 dias
Cada mes

Cada 2 0 3 meses

Cada 6 meses
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4. ; Qué tan frecuentemente compra usted articulos (macetas, tijeras, fertilizantes,
etc) para su jardin?

Cada 15 dias
Cada mes
Cada 3 meses
Cada 6 meses

Cada afo

5. ¢ Contrata usted a otra persona para la limpieza y mantenimiento de su jardin?
De responder no favor de pasar a la pregunta 9.

Si

No

6. En general ¢ en qué consiste el servicio que le brindan?

" Podado de plantas

Limpieza en general (quitado de hojarasca, maleza, etc.)

.

Cortado de césped

.

Otro (especifique)

7. En promedio ¢ Cuanto paga usted por el servicio?

En promedio ¢ Cuanto paga usted por el servicio? Menos de 100
Entre 101 y 300

Entre 301 y 500

Entre 501 y 700

Entre 701 y 800

Mas de 801
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8. En general ;Cada cuando adquiere usted el servicio?

Cada 15 dias
Cada mes

Entre 2 a 3 meses
Entre 4 a 5 meses

Mas de 6 meses

9. ¢ cual de los siguientes productos adquiriria usted para su jardin?

r
-

Articulos especializados ( robot podadora, cortadora eléctrica de baterias, entre otros)

Macetas con plantas ( pecera, botella, etc, que contenga dentro un pequefio paisaje
" jardin en miniatura")

Productos basicos (tijeras, guantes, palas pequefas, macetas, etc.)
Muebles de materiales naturales y/o reciclados

Estética de jardin ( cambio de macetas, plantas muertas, cortado de plantas)
Disefio de jardin ( disefio acuatico, desértico, fruticola, floral, etc)

Sistema de riego

1 1 1 1 1 T

Otro (especifique)

10. Principalmente, ¢ por qué medios acostumbra hacer en general cualquier tipo
de compras?

I Por internet

2 En la tienda

I Por teléfono
2 Por catalogo
-

Otro (especifique)
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Datos generales.

11. favor de indicar su rango de edad.

Menos de 25 anos
Entre 26 y 31 afios
Entre 32 y 37 afos
Entre 38 y 43 afios

Mas de 44 anos

12. Favor de indicar su sexo.

Femenino

Masculino

13. ¢ Cual es su nivel de ingreso mensual?

Entre 2,001 y 4,000
Entre 4,001 y 6, 000
Entre 6,001 y 8,000
Entre 8,001 y 10,000
Mas de 10,001

14. ; cual es su ocupacién actual?

empleado
estudiante
ambos

Otro (especifique)
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15. Favor de indicar el lugar en donde habita.

Departamento
Casa propia
Casa rentada

Cuarteria
Otro (especifique)

Gracias por sus respuestas!!
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