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RESUMEN

La implementacién de un proyecto que se constituye como una oportunidad,
para observar el margen de innovacion e interés con el que se realizo el estudio,
para lograr asi que se lo interprete como un proyecto sostenible gracias a que la
mayoria de personas que fueron objeto de la encuesta no han escuchado hablar
de un producto innovador como son las cascadas artificiales mdviles necesarias
en el hogar para la relajaciéon y confort, por este motivo nos enfocamos a
desarrollar este producto a disposicion de todos los consumidores, teniendo
siempre en cuenta la constante innovacién tanto del producto como de la

empresa.
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INTRODUCCION

El proyecto determinado “Mercado artesanal y la decoracién de casas,
implementacién de un taller que elabore cascadas artificiales moviles, en el
sector de Cumbaya al norte de Quito” esta enfocado en la implementacion de
una empresa encargada de la elaboracién de un producto artesano que conste
con margenes de calidad, enfocados al bienestar familiar e individual que puede
proporcionar una cascada que se puede trasladar a cualquier lugar, todo esto

basados en la satisfaccion del cliente y sus necesidades.

En el transcurso de la lectura podremos apreciar los pardmetros con que se llevo
a cabo la siguiente investigacién para la realizacion del proyecto, cada uno de los
parametros fue estudiado detalladamente para una precisidon y efectividad de lo
gue se quiere trasmitir a través del proyecto. La formulacion de problemas, nos
ayuda a establecer objetivos alcanzables que se puedan determinar cuantitativa

y cualitativamente.

En los distintos capitulos iremos analizando los aspectos que se tomo en cuenta,
como se puede estipular en los primeros capitulos, la investigacion realizada, la
fundamentacidn tedrica con la que cuenta el proyecto, los impactos internos y
externos que afectarian a la implantacidén del proyecto en el mercado todo esto

sera de gran ayudar para la ejecucién del proyecto.

Al ir avanzado por los temas a tratar llegamos a otro de los capitulos importantes
para el proyecto como es el estudio de mercado y sus distintas variables.
Llegando asi a la parte financiera y por lo tanto la mas delicada a la hora de

manipular inversiones y capitales que el proyecto ve necesario obtener.

Llegando al final luego de realizar todo lo pertinente a la investigacién y
desarrollo del proyecto determinamos una serie de conclusiones y

recomendaciones.
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CAPITULO I

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.  UBICACION DEL PROBLEMA

La cascada artificial moévil proporciona la belleza y tranquilidad que la naturaleza
puede trasmitir y que el consumidor en el centro de las ciudades no puede tener

por factores de infraestructura y coste.

La no posibilidad y disponibilidad de que la mayoria de familias pueda tener un
ambiente bello y natural que proporciona una cascada artificial movil como
producto de jardineria en sus hogares ya que la mayoria de familias viven en
arriendo y no pueden realizar ningin cambio sin autorizacién del duefio o

arrendatario.

Otro gran problema seria el gasto que esto significa para el consumidor en un

producto que no van a poder trasladarlo a sus viviendas futuras.

El problema surge en la complicacion para decorar una vivienda con productos
naturales y vistosos como son las cascadas decorativas por el hecho que no es de
la propiedad del consumidor y seria un gasto innecesario por el motivo que no se

pueden trasladar.

Aparecio cuando se noto la carencia de productos de jardineria para familias que
arriendan o que desean trasladar decoraciones de cascadas de un lugar a otro

como, para la decoracién de casas y jardines.

Como una necesidad de trasladar las cascadas de un sitio a otro ya que su

elaboracion y decoracion es estable y no innovadora.

La no existencia de lugares en el que se puedan decorar con cascadas dentro y
fuera de la casa o en cualquier sitio de la vivienda por lo cual la falta de
interaccion con el medio ambiente y el aumento de estrés por no tener un

ambiente de relajacion y paz.
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Mas de la mitad de la ciudadania del norte de Quito no consta con una vivienda

propia o en muchos casos no tiene un jardin, en la mayoria de departamentos de

la ciudad no permiten cambios que afecten a la infraestructura interna o externa

del edificio por lo cual no podrian tener una cascada estable en sus domicilios.

1.2. CAUSAS DEL PROBLEMA, CONSECUENCIAS

CAUSAS

CONSECUENCIAS

No tener una buena decoracion
natural y confortante que los hogares

de los consumidores requieren.

Al no constar con un ambiente natural
los consumidores tienden a estar en un
ambiente mondtono por lo que esto
afectara tanto a su estado de animo
como a su salud por lo cual el ambiente
natural que le ofrece las cascadas
artificiales  moviles  destruye Ia
monotonia del dia a dia y el estrés que

este causa.

La econémica ya que la construccion
de una cascada estatica lleva tiempo y
dinero, no se la podra cambiar ya sea

de disefio o lugar.

Al tener que hacer y deshacer la
cascada el cliente estard incomodo y
perdera tiempo, dinero y puede
interferir con otra decoracién en el

hogar o la empresa.

La innovacion en los distintos disefos
gue se puede ofrecer en la industria de

jardineria en la elaboracién de cascadas
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artificiales maéviles con respecto a los
detalles que se puede incorporar al

producto, segun la preferencia del

cliente todo esto gracias a la estructura
del hacer

producto que permite

cambios.

La movilidad de la que carece una
cascada estatica y por la cual la
de no la

mayoria consumidores

adquieren.

Al no poder trasladar la cascada sera
dificil hacer cambios ya sean en la
cascada o en el sitio donde se la coloco,
lo que no pasa con las cascadas mdviles
ya que no necesitan mucho espacio y se
las puede transferir a cualquier sitio sin
incomodar o dafiar alguna otra
decoracion.

Las cascadas moviles ofrece la facilidad
de movilizarle a cualquier lugar del
hogar dando una gran ventaja a la hora
de la decoracion ya sea del jardin o de

la vivienda.

La innovacion es un factor que las
cascadas estdaticas carecen, ya que
todos sus disefos se basan a una sola

estacion como es el verano.

Al no tener esta innovacion de disefos
los consumidores estan limitados a usar
el mismo tipo de cascada para una sola
estacion ya que las plantas se clasifican

segun sus necesidades de frio o calor.
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El costo es un indicador a tomar
mucho en cuenta sobre la cascada
estdtica ya que su valor solo puede ser
cubierto por cierta clase social del

mercado, ya sea por su tamano o por

Esto dificulta la compra de cascadas
para todas las distintas clases de target,
lo que se resolvera con la adquisicién de
una cascada artificial mévil, ya que su
costo es menor y su tamafio ideal pero

sin perder su elegancia para estar en

los materiales que se utilizan para su | cualquier lugar ya sea pequefo o
fabricacion. amplio.
1.3. FORMULACION DEL PROBLEMA

éDe qué forma mejora el ambiente del hogar con la implementacién de una

cascada movil?

1.4. OBJETIVOS
1.4.1. OBJETIVO GENERAL
e Determinar la factibilidad y viabilidad de implementar una empresa en

cuanto se refiere a la construccion de cascadas artificiales moviles dentro

y fuera de la vivienda para la decoracién en el sector de Cumbaya.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar la necesidad de una empresa que realice cascadas moéviles.

e Conocer el segmento de mercado que tendrian la capacidad de adquirir y

decorar sus hogares con él producto.
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Determinar los distintos gustos de los clientes hacia el disefio del

producto.

e Evaluar alos clientes potenciales y establecer precios y preferencias.

e Realizar variedad de disefios para los distintos gustos de cada consumidor

en tamafio y accesorios.

e Estructurar un ambiente de tranquilidad y belleza por cada producto

vendido y hacer un seguimiento.

1.5. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

Por que se requiere conocer la carencia de un producto de jardineria que se
pueda trasportar de un lugar a otro sin perder la belleza de la naturaleza
reflejada en un producto novedoso como es una cascada que se pueda trasladar
a cualquier lugar llevando asi la hermosura de la naturaleza a cualquier vivienda

o habitad en el que desee estar el consumidor.

El sector de la jardineria y decoracion con la gestion del servicio al cliente con la
implementacién del confort e interaccidon con el medio ambiente a las personas

ubicadas en el sector de Quito (Cumbaya).

El proceso de comercializacién se realizara en el sector de Cumbaya y su

produccion sera en el norte de Quito.

Las cascadas mdviles como tema ha investigar tiene una importancia de gran
magnitud ya que en ella tenemos una necesidad cubierta como es la decoracién
de casas o centros de cualquier tipo ya sean estos comerciales, infantiles, de
relajacion entre otros lo cual nos da un factor muy importante como es la
interaccidon con el medio ambiente y la comodidad de tener un espacio natural

dentro y fuera de los hogares o empresas.
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Un factor importante por el cual este tema es de gran ayuda se da porque es
novedoso ya que pocas personas tienen el factor econdmico para implementar
en su casa un cascada ya sea esta pequeia o grande, por otro lado pocas
personas pueden viajar o tienen el tiempo para visitar lugares medio
ambientales o de relajacion, para esto las cascadas moviles le dan la facilidad de
tener un sitio tranquilo como es la naturaleza y con su innovador circuito de
traslado, esa tranquilidad se la puede llevar al lugar que mas desee ya sea dentro

o fuera de su hogar.

Un aspecto que trata directamente el tema de las cascadas es la combinacién
ingeniosa entre, la estética con la naturaleza, los distintos disefios y ergonomias
gue se puede crear con la implementaciéon de cascadas y su particularidad de
movilidad todo esto siempre teniendo en cuenta que el consumidor se siente

complacido con el producto que se le estd ofreciendo.

El disefio de cascadas mdviles es un trabajo de investigacién tanto de las distintas
preferencias que tiene cada consumidor como también de algunos aspectos que
abarcan la construccién de estos productos como es el conocimiento
multidisciplinario, como también de arte, hidrodinamica (cémo funciona el
agua), efectos de microonda (cual es el movimiento molecular), una parte muy
ha tomar en cuenta en el disefio de las cascadas y aun mas de las moviles es la

del funcionamiento de la botanica y sus distintas caracteristicas.

Entre otros estudios o bases para este disefio también podemos tratar las bases
de geografia, psicologia, dibujo y disefio como materias de importancia para la

creacion de las cascadas moviles.

Un producto innovador como son las cascadas moviles, es un espejo creado
Unicamente para esa persona, para ese cliente potencial, ya que la creacién de
cada cascada movil se debe tener presente lo que cada consumidor o cliente
necesita y para esto se debe tomar en cuenta sus gustos y preferencias respecto

al producto vy su disefio, su orden, sus creencias, si permanecen mucho tiempo
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en el hogar o si viajan frecuentemente, “se debe conocer todo sobre el cliente”

para su satisfaccion.

1.5.1. UTILIDAD PRACTICA DE LA INVESTIGACION

La tranquilidad de un hogar se basa en el ambiente en el cual las personas, en
este caso las familias se encuentran envueltos, la implementacion de una
cascada que se pueda trasladar puede dar a ese ambiente la tranquilidad que el
hogar necesita, el desaparecer el estrés que la ciudad provoca en una persona
por medio de la relajaciéon que solo la naturaleza te puede proporcionar y esto

con un producto que se puede trasladar de un lugar a otro.

Este proyecto resolvera esta necesidad ya que no todas las personas viven en
domicilios propios y no puede redisefiar la vivienda o incorporar algin cambio
gue deseen ya sea en el jardin o dentro de la vivienda, con este producto no serd
necesario el redisefiar la vivienda, sino que la cascada nos dara la facilidad de
integrarla a cualquier lugar que el cliente decida sin dafiar la infraestructura de la
casa por lo tanto la necesidad de tener un ambiente natural en una vivienda no

propia sera resuelta por el producto.

La existencia de un espacio ambiental como es el que proporciona una cascada
en cada hogar es de caracter social ya que aportamos al planeta con mas
oxigeno, ya que cada vez mas rapido el planeta se va deteriorando, al tener una

cascada movil la sociedad tendra un dia mas de vida.

La trayectoria de este proyecto se basa al cuidado del disefio del hogar y su
integracion con el medio ambiente, las estrategias con las que se va adecuar a las
cascadas méviles para que lleguen al mercado e basan en el disefio innovador, al
caracter social que tienen las personas por el medio ambiente y por lo
econdmico que conllevaria tener un producto innovador y con un costo justo y

accesible.
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Para la realizacién del este proyecto de cascadas mdviles los recursos
econdmicos no son un factor primordial ya que el disefio y su comparacion con
las cascadas estdticas las cascadas méviles no constan con muchos materiales y

los costos de los mismos son menores.

Para la implementacién de este proyecto no se necesita de un excesivo tiempo
ya que la creacién de este producto y sus caracteristicas son sencillas de expresar

y de llevar a cabo.

Segun datos de la revista Ecuatoriana “ECOMUNDO” la jardineria y sus derivados
como son la construccién de cascadas son muy acogidas en el Ecuador y mas aun
en los sectores alejados de la ciudad, con la innovacion de la cascada ya no solo
los clientes alejados de la ciudad podran tener un ambiente natural si no
también los clientes potenciales del centro de cada ciudad ya que este disefio se

lo puede trasladar a cualquier lugar.

Por ultimo este proyecto es importante porque a través de él pretendemos
aplicar estrategias para desarrollar un producto factible para el mercado,

incentivando al cliente a que lo consuma.
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CAPITULO II

2. MARCO TEORICO
2.1. ANTECEDENTES DEL ESTUDIO

UNIVERSIDAD TECNICA PARTICULAR DE LOJA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Tema:
Mercado artesanal y la decoracion de casas.
Autores:
Fabio Plazas Rojas
Loren B. Belker
Aiio de Ejecucion:
19/10/2009

2.1.1. METODOLOGIA APLICADA

La metodologia aplicada en esta investigaciéon se basa en un mecanismo de
matriz para la planificacion de estrategias que conlleven informacion o

investigacion de campo especifica del tema.

2.1.2. RESUMEN

Se ve la necesidad de analizar el presente estudio realizado en la Universidad
Técnica Particular de Loja el cual promueve a un “Plan de marketing para la
implementacién de decoraciones jardineras para el sector norte de Quito,

Provincia de Pichincha”.
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La metodologia que utilizaron para el desarrollo de este proyecto fue empleada

por la investigacion de campo.

La innovacién en los distintos disefios que se puede ofrecer en la industria de
jardineria en la elaboracion de cascadas artificiales moviles, igualmente de los
detalles que se puede incorporar al producto o cambio de plantas segun la
preferencia del cliente, todo esto gracias a la estructura del producto que

permite hacer cambios.

La empresa es un sistema en el que se coordinan factores de produccién,
financiacion y comerciales para obtener sus fines. La empresa es una
organizacién, de duracién mas o menos larga, cuyo objetivo es la consecucion de
un beneficio a través de la satisfaccion de una necesidad de mercado. La
satisfaccion de las necesidades que plantea el mercado se concreta en el
ofrecimiento de productos (empresa agricola o sector primario, industrial o
sector secundario, servicios o sector terciario), con la contraprestacion de un

precio.

Las empresas, bajo la direccidén y responsabilidad del empresario, generaran un
conjunto de bienes y servicios con la finalidad de satisfacer las necesidades del

mercado mediante la contraprestacion del precio.

La movilidad de la que carece una cascada estatica y por la cual la mayoria de
consumidores no la adquieren. Las cascadas mdviles que se puede ofrecer da la
facilidad de movilizarle a cualquier lugar del hogar dando una gran ventaja a la

hora de la decoracidn ya sea del jardin o de la vivienda.

Se realizard una investigacion de mercado basada en encuestas y en un
focusgroup, y asi determinar también gustos, preferencias, precios, frecuencias

de visitas de los turistas que visitaran el lugar.
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El costo es un factor a tomar mucho en cuenta sobre la cascada estatica ya que
su valor supera a una cascada artificial moévil, ya sea por su tamafo o por los
materiales que se utilizan para su fabricacion muy contraria a la de una cascada

movil ya que esta es construida con materiales de menor costo.

2.2. FUNDAMENTACION TEORICA
2.2.1. MERCADO ARTESANAL Y CULTURAL

Cultura

El concepto de cultura del cual partimos es aquel que asume lo cultural como el
proceso histdrico de la constante interrelacién de los individuos y comunidades
consigo mismo y su entorno. Estas interrelaciones expresan una sociedad
concreta, su sistema de valores, estructuras sociales, produccién de la vida

material y simbdlica.

Politica Cultural

Entre las definiciones ya clasicas de la politica cultural podemos citar las

siguientes que se complementan:

Néstor Garcia Canclini concibe la politica cultural como el conjunto de acciones
que realizan diversos agentes para orientar el desarrollo simbdlico, satisfacer las
necesidades culturales y obtener consenso o disenso sobre un tipo de orden
social. Una politica cultural no puede ser formulada por un solo agente, asi sea
éste el mercado o el Estado o la comunidad autogestionaria. José Joaquin
Brunner, en forma sintética considera que son las oportunidades para actuar en

un circuito cultural (produccidn, circulacién y consumo de bienes culturales).

Revista ECONOMUNDO Edicidn de coleccién #39 (pag. 61).
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Los componentes de este circuito cultural son basicamente cinco. Agentes
habituales, medios de produccién, medios de circulacién, publicos vy

organizaciones (Estado-mercado- asociaciones voluntarias).

Desarrollo sostenible

El Programa de las Naciones para el Medio Ambiente (PNUMA) definid el
desarrollo sostenible como “el desarrollo que hace frente a las necesidades del
presentes sin poner en peligro la capacidad de las generaciones futuras para

atender sus propias necesidades”.

La Unién Mundial para la Naturaleza (UICN) lo define como “el proceso que
permite que se produzca el desarrollo sin deteriorar o agotar los recursos que lo
hacen posible. Este objetivo se logra, generalmente gestionando los recursos de
forma que se puedan renovar al mismo ritmo que se emplean, o pasando del
uso de un recurso que se genera lentamente a otro que lo hace un ritmo mas
rapido. De esta forma los recursos podran seguir manteniendo a las

generaciones presentes y futuras”.

El Concepto de Capital y Mercado Cultural

El concepto de capital cultural nos permite trazar un puente entre la cultura y la
economia, no como dos esferas autonomas de la vida social, (en sentido estricto
la economia y la politica son expresiones culturales), sino como método para
presentar los fendmenos culturales en sus aspectos esenciales (materiales e
inmateriales) de una manera comprensible tanto para el discurso econémico

como el discurso cultural. (Throsby 2001).

Revista ECONOMUNDO Edicidn de coleccion #39 (pag. 61).

http://www.misrespuestas.com
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Para encontrar puntos de encuentro entre los intereses culturales y los intereses
economicos, es Util, la nocion basica de creacion de valor como resultado de un
proceso de desarrollo que equilibra el acceso a los bienes y servicios materiales
con las necesidades de expresion y reconocimiento, identidad y sentido de la
vida que manifiestan las comunidades creadoras y portadoras de un patrimonio

gue es necesario conservar.

Esas manifestaciones culturales adoptan en determinado momento el status de
patrimonio y es aqui donde la reserva de valor, tanto social y econdmica para un

pueblo o una nacidn, esta en sus expresiones creativas y monumentales.

Capital cultural alude al conjunto de instrumentos de apropiacion de los bienes
simbdlicos, (Coelho, 2000: 98), en el plano individual un instrumento para la
apropiacién de estos bienes simbdlicos es la alfabetizacién y la educacion en
general. Del lado de la produccidon, forma parte del capital cultural, los
productos o equipamientos necesarios para crear ese bien simbdlico, el
celuloide para el cine, el lienzo para la pintura o el turismo para el patrimonio.
De lo anterior podemos deducir que el turismo es una estrategia de apropiacion
de los sitios, monumentos o expresiones; no existen recursos turisticos sino
recursos naturales y/o culturales que el turismo como estrategia los visibiliza, los

pone en valor.

David Throsby nos sefiala que tanto la teoria econdmica como los tedricos
culturales, tienen la posibilidad de reconocer los valores o atributos de la cultura
desde sus respectivas disciplinas y provocar el encuentro provechoso de ambas,
establecer una base comun, los prolegdmenos para el analisis de los aspectos

econdmicos y culturales de los bienes y servicios que desarrolla el turismo.

Como el mercado artesanal tiene una gran acogida por la cultura de muchos

paises y no obstante de muchos consumidores que tienen como cultura.

http://www.misrespuestas.com/cultura_mercado.
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2.2.2. CASCADAS COMO DECORACION

Las cascadas artificiales son un elemento decorativo valioso en piscinas, casas,
entrada de edificios, negocios, empresas, salones de eventos, espacios libres,

entre otros. La cascada debe adaptarse al espacio disponible.

Cubre necesidades especificas de sus clientes. Junto a estanques o fuentes
ornamentales, las cascadas artificiales (ya sean construidas con rocas y piedras

artificiales o de hormigdn) otorgan un ambiente de armonia y relax en el lugar.

Creadas a medida, los espacios son relativos, de acuerdo al entorno, ya que
existen gran variedad de disefios y tamanos. Se logran también efectos
luminosos produciendo, a consecuencia de lo dicho, un ambiente agradable y
placentero, para los distintos sentidos. Las cascadas artificiales dotan de vitalidad

y generan relajacidn al espacio donde se encuentran.

Conceptualizacion

La cascada, al igual que lo ha sido la arquitectura, la musica, o cualquier otra
manifestacidon cultural, formé y forma parte de conceptos, estilos de vida y
expresiones, con significados diferentes segun el medio o la regiéon en que se

manifiesta.

Asi, una cascada no simboliza lo mismo para el habitante de una tierra de
vegetacion exuberante, que para un ndémada del desierto o nativo de zonas
aridas. lIgualmente, la filosofia y la religion imprimieron su sello, muy
especialmente en las regiones orientales. El disefio y planeamiento de una
cascada obedece al fin que se le va a dar, el sitio donde se la va a colocar y que
accesorios van hacer instalados, todo esto con el fin de tener un espacio

perfilado y muy cémodo para el consumidor.

Revista ECONOMUNDO Edicidn de coleccién #26 (pag. 32).
http://es.wikipedia.org/wiki
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Puede concebirse como un espacio para el descanso y esparcimiento, la
meditacién y contacto con la naturaleza, pero también bajo un planteamiento
mucho mads practico, tal como la produccion de plantas, frutas, hortalizas o

hierbas medicinales.

Los botanicos, por su parte, estiman a la cascada como un instrumento de
investigacidn; en él ordenan las familias, describen las especies, y las observan en
su proceso de aclimatacion, poniendo la informacion resultante de sus

colecciones a disposicion de la comunidad cientifica.

Historia

A través de la historia las cascadas han tenido un protagonismo destacado. Se
estima a Egipto y Mesopotamia como los primeros lugares en que se crearon las

cascadas artificiales.

Grecia, Roma, China, Japdn y en todo el mundo isldmico, se ha dado gran
importancia a las cascadas, cada civilizacién con su concepto y simbolismo; por
ejemplo, los musulmanes inspiraban la cascada, el paraiso que les promete el
texto sagrado del Coran; los chinos imitaban en él a la propia naturaleza
tomando como reflexién a la filosofia Tao; los griegos tenian de la cascada un
concepto religioso y funerario, por ello dedicaban jardines y cascadas al culto;

por su parte los romanos le dieron un fin mas practico y de esparcimiento.

Las expresiones culturales de las antiguas cascadas tuvieron un gran auge
durante el Renacimiento y el Barroco, convirtiéndose en complementos
arquitectodnicos, todo esto nace de la implementacidon de un ambiente natural
gue se encuentre en cualquier lugar donde uno o donde los imperios se

extiendan.

Revista ECONOMUNDO Edicidn de coleccién #26 (pag. 32).
http://es.wikipedia.org/wiki/Historia_de_la_jardiner.
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En Europa fueron desarrolldndose nuevos estilos, como el italiano, que
predomind durante mucho tiempo hasta que se impuso el estilo francés, y mas

tarde el inglés de caracter mas romantico y melancolico.

Vision Actual de las Cascadas y los Espacios Verdes

Hoy en dia, predominan las grandes ciudades de hormigdn, donde se disputa el
espacio para las construcciones privadas, en detrimento de los publicos y de
recreo. A pesar de ello, las actividades ecolégicas comienzan a gozar de
popularidad y son objeto de interés creciente, debido a la masificacion de las

ciudades, que alejan a sus habitantes del propio entorno natural.

Asi, se empieza a demandar a los gobernantes acciones ecoldgicas en las zonas
urbanas, y que se preste cada vez mds atencién al acotamiento de espacios para
zonas verdes, jardines y cascadas, en los lugares de mayor extensién y calidad

escénica, fauna, flora u otras caracteristicas relevantes.

Especialidad en Cascadas

Una cascada requiere dedicacién, tiempo y conocimientos sobre la materia, pero
sobre todo, es indispensable disponer de las herramientas adecuadas. Por ello,
para empezar sera preciso pertrecharse de unos utensilios basicos y después,
poco a poco, ir adquiriendo aquellos que se vayan necesitando segun los trabajos

de preparacion y acondicionamiento los vayan requiriendo.

No debemos adquirir de una vez un gran nimero de herramientas, pues es muy
probable que muchas de ellas queden arrinconadas y no se lleguen a utilizar
nunca o escasamente, sea por innecesarios o incomodos, habiendo invertido un
dinero en la compra que no se vera rentabilizado.

http://es.wikipedia.org/wiki/Historia_de_la_jardiner.

http://www.facemama.com/jardineria.
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Antes de nada hay que disefar la cascada. Para ello trazaremos un croquis,
aungue sea de forma general, indicando qué espacio abarcard la piedra, macizos,

rocallas, etc.; donde seran plantados los arboles bonsai.

Seguidamente, ya con las ideas claras de cdmo deseamos crear nuestra cascada,
podemos proceder al trabajo fisico, en el cual serd inevitable excavar, abrir

hoyos, preparar mezclas de tierras, etc.

Prevencion y Saneamiento

En una cascada como en un jardin se presentan habitualmente condiciones que
favorecen la aparicion y propagacion de plagas y enfermedades causadas por
hongos. Antes que curar es siempre mejor prevenir, pues existen determinadas

plagas que son dificilmente erradicables.

Para ello, periédicamente serd necesario rociar las plantas con fungicidas. Para
su aplicacion existen en el mercado varios modelos de pulverizadores, que
permiten bombear el liquido que contiene un recipiente y rociar a través de una
manguera rigida, mas o menos larga para que la persona que hace la aplicacién
no se vea afectada por las vaporizaciones del liquido. Si el producto es en polvo,
se deberd utilizar un pulverizador adecuado a esa forma de presentacién, y que

también se encuentran disponibles en el mercado.

Con las herramientas y utensilios enumerados, se podra mantener un jardin en
adecuadas condiciones. Solo faltaria incluir unos pequefios articulos mas,
econdmicos y faciles de encontrar en cualquier comercio del ramo, tales como
unos guantes gruesos para evitar las heridas y callos en las manos, unas botas de
goma para poder moverse en superficies humedas, y un sombrero que nos

proteja del sol.

http://www.facemama.com/jardineria.

http://www.misrespuestas.com
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Las Plantas

Las plantas son seres vivos y como tales se desarrollan, respiran, se alimentan,

palidecen, y desde un punto de vista humano incluso entristecen y enferman.

Para beneficiarnos de la exuberancia de las plantas es necesario obtener
previamente conocimientos sobre sus necesidades, en base a su origen vy
caracteristicas propias, observandolas e interpretando la informacion que nos
suministran; Asi, no todas las especies requieren la misma luz o riego, ni tampoco
se desarrollan de la misma forma, lo que obliga en algin momento a tener en

cuenta los trasplantes, entre otro tipo de labores.

La procedencia de una planta nos dara valiosa informacién sobre sus
necesidades. Una planta de origen tropical, por ejemplo, estard condenada a la
vida de interior en climas continentales; una planta procedente de ambientes
desérticos es un indicio claro de que tolerara bajos niveles de agua. Incluso
aquellas plantas que se adapten bien a nuestro clima pueden sufrir innumerables
contratiempos, muchas veces por nuestra propia torpeza. Por ello, antes de
adquirir una planta hay que asegurarse de que las circunstancias en que se va a
desarrollar son compatibles con su especie; ademas, se deben obtener unos
cuantos conocimientos bdsicos sobre las labores a llevar a cabo rutinariamente
en jardineria, eso nos permitird disfrutar mucho tiempo de plantas hermosas y

sanas.

Control de Luz y Temperatura

Las plantas necesitan luz para realizar la funcidn basica de la fotosintesis, por la
cual convierten la energia luminosa en energia quimica; es decir, producen

sustancias alimenticias para su correcto crecimiento.

http://www.facemama.com/jardineria/consejos-basicos-para-cuidar-tu-jardin.html.
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El sol es la fuente luminosa que permite ejercer a las plantas la fotosintesis,
aunqgue existen sistemas de luz artificial que pueden sustituirlo para forzar
determinados cultivos, y que se basan en ldmparas especiales que imitan algunas

de las radiaciones solares.

Determinar la temperatura adecuada para cada especie es otro factor de gran
importancia, aunque puede establecerse una norma general para plantas de
origen tropical, que son las que utilizamos habitualmente como plantas de
interior, y por la cual temperaturas de entre 202 y 242 C. para el dia, y de entre

182y 2092 C para la noche, se considerarian adecuadas para un desarrollo normal.

Hay no obstante que observar algunas precauciones: debemos alejar las plantas
de las fuentes de calor o frio, o0 que mantenga fluctuaciones de temperatura, por

ejemplo en invierno una ventana o un calefactor.

Riego y Drenaje

El riego, al igual que la luz y la temperatura, son parametros que dependen del

origen de cada planta.

En las plantas de interior, que suelen proceder de climas tropicales, debemos

adoptar las siguientes recomendaciones:

No permitir que la tierra se seque completamente

Hay que tocar la tierra, incluso escarbando si fuese necesario, y comprobar que
permanece humeda entre riego y riego. Esta recomendacién no es necesaria en
el caso de los cactos y algunas crasas, que son capaces de sobrevivir con altos

niveles de sequedad.

http://www.facemama.com/jardineria/consejos-basicos-para-cuidar-tu-jardin.html.

Jonathan Manosalvas Pagina 19


http://www.facemama.com/jardineria/consejos-basicos-para-cuidar-tu-jardin.html

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR “CORDILLERA”

Evitar el encharcamiento

A excepcion de las plantas acuaticas, la mayoria de ellas prefieren la tierra
himeda. Hay que tener en cuenta que una planta de interior muere antes por
exceso de agua que por defecto, por ello el regar continua y abundantemente

puede ser incluso contraproducente.

A que se le Llama Cascada

Se llama cascada, caida, o salto de agua, al sector de un curso fluvial donde, por
causa de un fuerte desnivel del lecho por donde este fluye, el agua que
transporta cae verticalmente por efecto de la gravedad. Las caidas de agua se

consideran uno de los fendmenos mas bellos de la naturaleza.

En espafiol se emplean varios términos para designar este término, como caida,
salto, cascada, catarata, torrente, rapido o chorro, sin que estén claramente
definidos ni cientificamente determinados. Se emplea el término cascada para
designar la caida desde cierta altura de un rio u otra corriente por un brusco
desnivel del cauce y se habla de catarata cuando se trata de una cascada muy

grande o caudalosa.

Ayuda al Cuidado del Medio Ambiente

El mercado artesanal ayuda al cuidado e interaccion del medio ambiente y son
directamente dependientes del funcionamiento "saludable" de los ecosistemas y
de la biodiversidad que estos contienen. Cuando los ecosistemas se degradan
también lo hacen los servicios que prestan; pero mientras que los ingresos
derivados de acciones dafiosas para la naturaleza son contabilizados, los costes

indirectos a que se refiere este concepto son sistematicamente ignorados.

http://www.facemama.com/jardineria/consejos-basicos-para-cuidar-tu-jardin.html.
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El problema tiene que ver con la decision por la Economia académica de
considerar improcedente cualquier concepto de valor que no derive de las
preferencias de los agentes econdmicos tal como se expresan en las
transacciones del mercado. Mientras que los costes y beneficios pueden estar
mas o menos claros, a pesar de la asimetria en la informacidn, para quienes
voluntariamente realizan una transaccién, los costes indirectos para otros, es
decir las externalidades, son ignorados sistematicamente de manera mas o

menos consciente.

El agua es fuente de vida y elemento purificador, y ademas de eso también
aporta una tranquilidad inusitada que no puede conseguir ningln objeto artificial

por muchos inventos que se lleguen a crear.

Las cascadas nacen cuando se busca la satisfaccidon corporal y espiritual inspirada
por la presencia de la vida vegetal en un espacio recogido y pacifico. En Egipto y
Mesopotamia se originaron las primeras cascadas. En Egipto domina su utilidad,
bien como alimento, bien como sombra mediante alineacién de palmeras y

estanques en que se crian peces comestibles. Los disefios son muy geométricos.

La utilizaciéon de cascadas artificiales data de muchos afios, no es una nueva
tendencia, sino una costumbre que con el paso del tiempo no deja de utilizarse,
esto se debe a que las mismas son muy practicas y nunca dejan de ser un
elemento que no represente algo estético en un jardin. Las cascadas artificiales
pueden ser realizadas de muchos materiales, al tratarse de algo artificial, se

refiere a un elemento realizado por el hombre con un fin.

Como también podemos encontrarnos con cascadas que por algun motivo la
naturaleza fue formando con el paso del tiempo, en el caso de las cascadas
artificiales, se puede decir que, estos elementos cumplen exactamente las

mismas caracteristicas.

http://www.facemama.com/jardineria/consejos-basicos-para-cuidar-tu-jardin.html.
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Como deciamos antes la utilizacién de materiales puede ser variada, sin duda
alguna que el material mas utilizado es el cemento, con el se pueden realizar

diversos modelos que luego se ven reflejados en cada piscina.

Cascadas Artificiales

La cascada debe adaptarse al espacio disponible, junto a estanques o fuentes
ornamentales, las cascadas artificiales (ya sean construidas con rocas y piedras
artificiales o de hormigdn) otorgan un ambiente de armonia y relax en el lugar.
Las cascadas artificiales son un elemento decorativo valioso en piscinas, casas,
entrada de edificios, negocios, empresas, salones de eventos, espacios libres,

entre otros.

Creadas a medida, los espacios son relativos, de acuerdo al entorno, ya que
existen gran variedad de disefios y tamanos. Se logran también efectos
luminosos produciendo, a consecuencia de lo dicho, un ambiente agradable y
placentero, para los distintos sentidos. Las cascadas artificiales dotan de vitalidad

y generan relajacidn al espacio donde se encuentran.

Los Servicios Ambientales que Brinda tener una Cascada

o Captacién y filtracion de agua;

o Mitigacion de los efectos del cambio climatico;

o Generacion de oxigeno y asimilacion de diversos contaminantes;
o Proteccion de la biodiversidad;

o Retencion de suelo;

o Refugio de fauna silvestre;

o Belleza escénica, entre otros.

http://www.facemama.com/jardineria/consejos-basicos-para-cuidar-tu-jardin.html.
GAVA, L.; E. ROPERO; G. SERNA y A. UBIERNA (2008), Cascadas: Decisiones
de construccion, Editorial Delet.
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Servicio Natural y Decorativo Proporcionado por una Cascada

La expresion servicio natural o servicio ambiental designa a cada una de las
utilidades que la naturaleza proporciona a la humanidad en este caso el que

proporcionan las cascadas artificiales, desde un punto de vista econdmico.

El término fue introducido por Robert Costanza y sus colaboradores en trabajos
cientificos orientados a valorar el medio natural en un lenguaje compatible con
el de la Economia estandar, que rechaza hablar de valor si no es en términos
estrictamente monetarios y relativos a transacciones. Regularmente, los servicios
ambientales son gratuitos para la gente que disfruta de ellos, mientas que los
duefios y poseedores de las tierras donde estos se dan, que los proveen, no son

compensados en forma alguna por ello.

Detras del concepto de servicio natural con cascadas artificiales hay un analisis
gue demuestran que la Naturaleza ofrece algo mas que valores estéticos, como
la belleza del paisaje en los hogares. Aunque el valor recreativo es el mas facil de
reconocer, y es el fundamento de actividades econédmicas importantes como el
turismo rural y el ecoturismo, los mayores beneficios (y perjuicios) no son
apreciables sin una visién integrada de la naturaleza y de la insercion de la

humanidad en ella.

Ejemplos de Servicios Naturales a Través de las Cascadas Artificiales:

e Autodepuracion de la cascada. Toda corriente de agua tiene un
potencial propio de autodepuracién, que es funcion del caudal de la
corriente de agua y del grado de turbulencia de la misma. En algunos
lugares, se crean pequefas cascadas artificiales para aumentar la
turbulencia y por lo tanto la capacidad de absorcidn de oxigeno, para

oxigar las sustancias organicas presentes en el agua.

GAVA, L.; E. ROPERO; G. SERNA y A. UBIERNA (2008), Cascadas: Decisiones de

construccién, Editorial Delet.
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Si la polucion se eleva por encima de determinados limites el proceso

deja de ser eficiente.

e Control de plagas. La alternancia espacial y temporal de cultivos
distintos, asi como la conservacidon de habitats para la fauna silvestre,
sefaladamente aves, reduce la probabilidad de brotes de plagas y, sobre
todo, su propagacién.

e Polinizaciéon. Muchas plantas dependen que se realice una fecundacién
gue a su vez requiere el transporte de polen por agentes animales.

e Sumidero de CO:. El CO; es el gas del que mas directamente dependen
el balance térmico de la atmodsfera y el clima terrestre. El principal
sumidero de CO, es la produccion fotosintética de biomasa. Este es sdlo
un ejemplo de servicios imprescindibles que afectan a la globalidad del
sistema y que dependen de decisiones particulares y locales que nunca

son tenidas en cuenta en la contabilidad econdmica.

La Utilizacion de Cascadas Artificiales

Ventajas y Desventajas

Por un lado se trata de uno de los elementos mas utilizados para decorar un
jardin y los mismos son muy bien vistos, pero esta afirmacion se puede convertir
en un arma de doble filo si tenemos en cuenta que un mal disefio o una mala
adaptacion al jardin puede convertirse en uno de los peores errores que se

puedan cometer.

La gran variedad de modelos y disefios es una de las ventajas mds destacadas,
pudiéndose adaptar a todo estilo de jardines. Otra de las ventajas mas
destacadas es la utilizacion de materiales que pueden estar al alcance del bolsillo

de cualquier persona ya que las piedras que se utilizan no son de las costosas.

GAVA, L.; E. ROPERO; G. SERNA y A. UBIERNA (2008), Cascadas: Decisiones
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Dentro de las principales desventajas podemos situar que las cascadas artificiales
necesitan de lugares estratégicos para ser ubicadas, si se quiere ubicarlas cerca
de una piscina, la idea seria contar con un lugar especialmente dedicado a este
tipo de elemento ya que de lo contrario seria un accesorio que pasaria

desapercibido.

Precios, Costes y Estilos

En estas situaciones las cascadas suelen presentar precios mas elevados, por
motivos obvios, el disefio de un ejemplar que sera Unico siempre suele ser mas
costoso ya que los tiempos de produccion se modifican al igual que la utilizacion
de diferentes materiales. Si bien son pocas las personas que deciden construir
ejemplares Unicos de cascadas artificiales y ser las empresas hoteleras o grandes
residencias las que lo hacen, existen casos donde se han realizado pedidos muy

interesantes por el disefio y el tamafio.

Materia Prima

Uno de los materiales mas utilizados son los diferentes estilos de piedras, quizas
sea el material mas caracteristico para este estilo de elementos, las piedras
siempre han sido muy utilizadas en lo que tiene que ver con la decoracion de
jardines, precisamente en las cascadas artificiales para piscinas, mas que nada
por la facilidad para encontrar el material sumado al precio que siempre suele

ser econdmico dependiendo de las caracteristicas de las piedras.

Uno de los estilos de piedra mas usado radica en aquellas que presentan formas
ovaladas ya que de acuerdo a sus caracteristicas son mas faciles de agrupar y
construir, si a eso le sumamos que son una de las mejores formas para que el

agua pueda fluir, aumenta los beneficios.

http://www.facemama.com/jardineria/consejos-basicos-para-cuidar-tu-jardin.html.
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Piedras y Accesorios

Existen variedad de precio en rocas artificiales o piedras simuladas, cascadas
para albercas, fuentes de roca, cascadas de roca artificial, roca artificial, fuentes
roca falsa, cascadas para residenciales, cascadas para jardines de lujo, rocas para

entornos naturales, rocas para spas, rocas para piscinas, y piedra artificial.

Rocas Artificiales - Creadas y disefiadas para un gran rango de estilos y disefos
de rocas artificiales para entornos naturales para hoteles, residencias de lujo,

jacuzzis y cascadas, incluso acabados en piedra para la orilla de las albercas.

Distribucion del Agua por Bomba de Filtrado

Dentro de todos los accesorios con los que una persona se puede encontrar, las
cascadas artificiales son uno de los elementos mas caracteristicos y destacados.
Se trata de uno de los elementos que mejor se adapta a la estética de un
natatorio pudiendo ser colocado en muchos sectores de un jardin incluso en la
misma piscina. Una de las caracterizas principales que tienen las cascadas
artificiales es el sistema interno que posibilita la distribucién del agua de forma
constante, esto quiere decir que el agua de las cascadas nunca se va a acabar ya
gue poseen un sistema eléctrico que permite filtrar agua y hacerlo fluir por la

cascada.

Filtrado Tradicional

El hecho que la cascada estd conectada a corriente no significa ningun
inconveniente para los usuarios ya que los sistemas suelen ser muy seguros. La
utilizacion de cascadas artificiales para piscinas data de muchos anos, no es una
nueva tendencia, sino una costumbre que con el paso del tiempo no deja de
utilizarse, esto se debe a que las mismas son muy practicas y nunca dejan de ser

un elemento que no represente algo estético en un jardin.

GAVA, L.; E. ROPERO; G. SERNA Y A. UBIERNA (2008), Cascadas, Delet.
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Las cascadas artificiales pueden ser realizadas de muchos materiales, al tratarse

de algo artificial, se refiere a un elemento realizado por el hombre con un fin.

Como también podemos encontrarnos con cascadas que por algin motivo la
naturaleza fue formando con el paso del tiempo, en el caso de las cascadas
artificiales, se puede decir que, estos elementos cumplen exactamente las
mismas caracteristicas. Como deciamos antes la utilizacién de materiales puede
ser variada, sin duda alguna que el material mas utilizado es el cemento, con el
se pueden realizar diversos modelos que luego se ven reflejados en cada
cascada. En estos casos las empresas que se dedican a la fabricacién de las
mismas, suelen basarse en grandes catalogos y adoptan formas y figuras que son
muy caracteristicas en este tipo de elementos. Pero existen otros casos donde

las cascadas artificiales son disefiadas de acuerdo a las exigencias de un cliente.

La Rentabilidad

“El aumento de la renta disponible, la liberalizacién comercial, la desregulacién
de la actividad productiva y, sobre todo, la irrupciéon con fuerza de las nuevas
tecnologias audiovisuales y de la comunicacién son factores que han contribuido
muy positivamente al crecimiento relativo de la industria cultural de la
recreacion frente al de las otras industrias de la economia” (Lasuén, Garcia y
Zofio, 2005: 127). En tal contexto el entretenimiento ha demostrado ser una de
las cosas esenciales de la vida contemporanea, que ya se ubica entre las
necesidades basicas después de la comida, el refugio y el vestido. “En efecto, una
vez que la sociedad se desarrolla hasta el punto que alcanza lo que los
economistas denominan ingreso discrecional, una porcién importante de dicho
ingreso sera probablemente gastada en el consumo de bienes y servicios de
entretenimiento” (Vogel, 2004: 501). Pero existen otros casos donde las cascadas

artificiales son disefiadas de acuerdo a las exigencias de un cliente.
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Vinculacion Cascada - Entretenimiento

Vinculado a esto, Maria Moliner (1966) en su Diccionario del uso del espafiol ha
dicho que mas bien entretener significa distraer a alguien impidiendo que siga su
camino, que siga haciendo lo que hacia o que vaya a un sitio o empiece a hacer
otra cosa. En el Diccionario de autoridades de la Real Academia (1990) se
entiende, por entretener, el placer a que nos aplicamos para pasar el tiempo o

descansar de algo serio.

Como sefiala Vogel (2004) la demanda de entretenimiento supera todas las
fronteras culturales y nacionales e incluso caprichos: tienen raices psicoldgicas
profundamente arraigadas. Desde luego, es tan delgada la linea que separa a los
bienes de los servicios de entretenimiento que resulta crucial precisar que la
mayor parte de los primeros (incluso los bienes culturales) en realidad son

“servicios”, no productos.

Los bienes y servicios de entretenimiento buscan entretener placenteramente a
la psiquis (Vogel, 2004: 493) de alli que se deban distinguen del resto de
“productos” vendidos u ofrecidos en el mercado, tanto por su valor comercial,
estético y “ético” como por su propdsito de ofrecerse como atractivos,

estimulantes, sensoriales, sorprendentes y emocionales.

A los bienes y servicios de entretenimiento el consumidor les da un valor
econdmico extra y hasta sentimental, no tanto por su costo o utilidad real sino
por la propia experiencia placentera que reporta su consumo. Consumo que no
tiene que ver con obtener y acumular posesiones sino con acumular sensaciones.

En tal sentido, sefiala Bauman (2004) en relacién al acto de comprar:

“El placer de comprar en si es mayor que el de la compra. Las grandes tiendas y
los centros comerciales son una tentadora exhibicidn de los placeres por venir.
Los placeres son mas intensos, mas atractivos y excitantes cuando se los

encapsula como anticipos del placer, al exhibirlos en los escaparates.

Revista ECONOMUNDO Edicidn de coleccion #26 (pag.32).
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Asistir a esa exhibicion es el placer supremo, o mas bien el metaplacer: el placer
de hallarse en un mundo que promete dar placer, un mundo pensado para los
buscadores de sensaciones. Comprar cosas y arrastrar las bolsas de las compras
al estacionamiento no son mas que un pequeno precio que los visitantes pagan
de buen grado por las sensaciones auditivas, visuales, olfativas y tactiles que
estos templos del consumo les ofrecen una exuberancia que supera largamente
a la de cualquier producto que se esta exhibiendo pueda ofrecerles” (Bauman,
2004: 191-192). Revista Luciérnaga. Facultad de Comunicacion Audiovisual.
Politécnico Colombiano Jaime Isaza Cadavid. Afio 3, Edicion 5. Medellin,

Colombia. 2011. ISSN 2027 - 1557

El dltimo gran criterio que puede ayudar a distinguir los bienes o servicios
recreativos y de entretenimiento, es el relacionado con su proceso de
produccién. Se “aconseja que se distinga entre actividades directas, es decir,
aquellas estrictamente relacionadas con los procesos de produccidon o creacion
de trabajos artisticos, literarios, espectaculos deportivos, etc, y actividades
indirectas, cuyo objeto es ser medio o soporte para la divulgacion de las
producciones culturales y de entretenimiento previas, ejerciendo esta funcion de
manera mdas o menos préxima a las actividades productivas originarias” (Lasuén,

Garcia y Zofio, 2005 pag 104 y 105).

2.2.3. ORIENTACION EMPRESARIAL
La empresa es una sociedad integrada por personas, quienes se organizan para
alcanzar objetivos, orientados a producir servicios que van a satisfacer
necesidades de un mercado de consumo intelectual, esperando un margen de
beneficio social y econdmico. La empresa en un sentido mas exacto, lo definimos
como una organizacion juridica, econdmica y social de personas, que ponen su
capital y esfuerzo, con la finalidad de producir un servicio educativo y por ende

obtener resultados sean estos econdmicos o sociales.
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Proceso de Organizacion

Especificar quien depende de quién en la organizacién, esta vinculacidon

de los departamentos produce una jerarquia de la organizacién.

Dividir la carga de trabajo entera en tareas que puedan ser ejecutadas, en
forma légica y cdbmoda, por personas o grupos. Esto se conoce como la
divisién del trabajo légica y eficiente, la agrupacion de empleados y

tareas se suele conocer como la departa mentalizacion.

Establecer mecanismos para integrar las actividades de los
departamentos en un todo congruente y para vigilar la eficacia de dicha

integracion.

Importancia de la Organizacion

La organizacion promueve la colaboracidn y negociacién entre los individuos en

un grupo y mejora asi la efectividad y la eficiencia de las comunicaciones en la

empresa.

La funcidén organizadora crea dreas definidas de autoridad y responsabilidad en

una empresa, mejorando asi el desarrollo de todas las actividades que se

necesitan para alcanzar los objetivos y metas propuestas.

Es un medio que establece la mejor manera de alcanzar los objetivos y

suministra los métodos para que se puedan desempefiar las actividades

eficientemente, con el minimo de esfuerzos.

Organizacion Lineal Ventajas y Desventajas

Ventajas:

No hay conflictos de autoridad ni fugas de responsabilidad.

Rapidez en el cumplimiento de las 6rdenes
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e Mayor facilidad en la toma de decisiones y en su ejecucion.

e Es mas facil y util en la pequeiia empresa.

Desventajas:
e Deja toda la organizacion en una sola persona, por lo tanto el triunfo o
fracaso de dicha persona sera el triunfo o fracaso de la organizacion.
e No permite el asesoramiento del personal subordinado.

e Los miembros de la organizacién se tornan mecanicistas.

Posicionamiento del Producto

Se llama Posicionamiento al 'lugar' que en la percepciéon mental de un cliente o
consumidor tiene una marca, lo que constituye la principal diferencia que existe
entre ésta y su competencia.

También a la capacidad del producto de alienar al consumidor
Reposicionamiento es cambiar la posicién que el producto o servicio tiene en la
mente del cliente, o bien en ocasiones recordar uno que ya habia olvidado.

La capacidad de identificar una oportunidad de posicionamiento es un buen test
para conocer las habilidades de un experto en marketing. Las estrategias exitosas
de posicionamiento se traducen en la adquisicidon por parte de un producto de

una ventaja competitiva.

Coordinacion

La coordinacién es un proceso integrador o sincronizador de los esfuerzos y
acciones del personal, en calidad, tiempo y en direccién, de suerte que funcione
armoénicamente y sin fricciones y duplicaciones, a fin de satisfacer y alcanzar los
objetivos y metas establecidas por la empresa. La capacidad de identificar una
oportunidad de posicionamiento es un buen test para conocer las habilidades de

un experto en marketing.
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Gestiones Empresariales
Gestion Ambiental
Contribuir a crear conciencia sobre la necesidad de aplicar, en la empresa,

politicas de defensa del medio ambiente

Gestion Financiera

Obtener dinero y crédito al menor costo posible, asi como asignar, controlar y
evaluar el uso de los recursos financieros de la empresa, para lograr el maximo
rendimiento de estos los recursos limitados de la empresa llevando un adecuado

registro contable.

Gestion de Operaciones y Logistica

Suministrar los bienes y servicios que iran a satisfacer necesidades de los
consumidores, transformando un conjunto de materias primas, mano de obra,
energia, insumos, informacidn, etc. en productos finales debidamente
distribuidos. Analizar el nivel tecnoldgico de los procesos productivos desde el

artesanal hasta la automatizacion.

Determinacion del Precio

Los compradores y los vendedores se ponen de acuerdo sobre el precio de un
bien de forma que se producira el intercambio de cantidades determinadas de

ese bien por una cantidad de dinero también determinada.

El precio de un bien es su relacion de cambio por dinero, esto es, el nimero de

unidades monetarias que se necesitan obtener a cambio una unidad del bien.

Fijando precios para todos los bienes, el mercado permita la coordinacién de
compradores y vendedores y, por tanto, asegura la viabilidad de un sistema

capitalista de mercado.
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La Oferta y la Demanda

El sistema de economia de mercado, para desarrollar sus funciones, descansa en
el libre juego de la oferta y la demanda. Vamos ahora a centrarnos en el estudio
de la oferta y la demanda en un mercado para un bien determinado.
Supongamos que los planes de cada comprador y cada vendedor son totalmente
independientes de los de cualquier comprador o vendedor. De esta forma nos
aseguramos que cada uno de los planes de los compradores o vendedores
dependa de las propiedades objetivas del mercado y no de conjeturas sobre
posibles comportamientos. De los demas. Con estas caracteristicas tendremos un
mercado perfecto, en el sentido de que hay un numero muy grande de
compradores y vendedores, de forma que cada uno realiza transacciones que

son pequefias en relacidn con el volumen total de las transacciones.

Las Formas de la Competencia

La competencia es el verdadero motor de un gran niumero de actividades. La
competencia se asocia, con frecuencia, a la idea de rivalidad u oposicion entre
dos o mas sujetos para el logro de un objetivo, como la utilidad personal o la
ganancia econdémica privada. En Economia, esta concepcidn se ha visto
complementada por aquella otra que considera a la competencia como un
mecanismo de la organizacién de la produccion y de la determinacion de precios
y rentas. Asi, para los economistas clasicos de libre competencia era la forzada
ordenadora que impulsaba a una empresa individual a la reduccién del precio de

sus productos con la finalidad de incrementar su participacion en el mercado.

La competencia que se produzca entre un gran numero de vendedores
(competencia perfecta) serd distinta de aquella que se genere en un mercado

donde ocurra un numero reducido de vendedores (oligopolio).
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Como caso extremo donde la competencia es inexistente, destaca aquel en que
el mercado es controlado por un solo productor (monopolio). En general, puede
afirmarse que cuanto mads alto resulte el nimero de participantes mas

competitivo sera el mercado.

Con posterioridad, han surgido teorias que identificaban la competencia con las
distintas formas que adoptan los mercados. El criterio que hace referencia al
numero de participantes en el mercado ha sido mas profundamente utilizado
para clasificar las diferentes situaciones de competencia. En el cuadro siguiente
se presentan las distintas estructuras de mercados simples o ideales que sirven

de marco de referencia.

Atencion al Cliente

Es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece un suministrador con
el fin de que el cliente obtenga el producto en el momento y lugar adecuado y se

asegure un uso correcto del mismo.
Objetivos:

Dentro de la amplia variedad de instrumentos o sistemas para mejorar la
fidelizacion de los clientes y retenerlos en la empresa se encuentran los Servicios

de Atencidn al Cliente. Los objetivos fundamentales de estos son:

Mejorar la atencidén y el servicio a los clientes. El centro de atencién al cliente
debe investigar a los consumidores y proponer mejoras en el servicio y en el

proceso de prestacion del mismo.

Detectar deficiencias en los servicios. Obtener informacion sobre errores,

problemas y deficiencias en los servicios.

Reclamaciones por quebrantos econdmicos. De especial importancia en los

bancos es el tratamiento de las reclamaciones por quebrantos econdmicos.
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Es preciso un tratamiento organizado y profesional de estas reclamaciones. Es

precisa la existencia de procedimientos conocidos y varios niveles de atencion.

Tratamiento de la insatisfaccion en los servicios. Son numerosas las posibles

causas de insatisfaccién a las que es preciso dar respuestas.

El servicio debe constituirse en una valiosa fuente de informacién para la mejora
del servicio. Es preciso tener en cuenta que muchos consumidores en vez de

guejarse simplemente se marchan con la competencia.

Caracteristicas de la Atencion al Cliente

e Conocimiento de las necesidades y expectativas del cliente. Antes de disefiar
cualquier politica de atencidn al cliente es necesario conocer a profundidad las
necesidades de los diferentes segmentos de clientes para poder satisfacer sus

expectativas.

¢ Flexibilidad y mejora continua. Las empresas han de estar preparadas para
adaptarse a posibles cambios en su sector y a las necesidades crecientes de los
clientes. Para ello, el personal que esta en contacto directo con el cliente ha de
tener la formacion y capacitacion adecuadas para tomar decisiones y satisfacer

las necesidades de los clientes incluso en los casos mas inverosimiles.

¢ Orientacidn al trabajo y al cliente. Los trabajos que implican atencidn directa al
cliente integran dos componentes: el técnico propio del trabajo desempefiado y

el humano, derivado del trato directo con personas.

* Plantearse como meta de la atencidn al cliente la fidelizacion.

Considerando que la satisfaccién del consumidor es el objetivo final de cualquier

empresa, es necesario conocer las caracteristicas que ésta presenta:
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¢ Es subjetiva. Al cliente le mueven las razones y las emociones al mismo tiempo,

por lo que la atencion al cliente ha de ser cerebral y emocional.
¢ Es una variable compleja dificilmente medible dada su subjetividad.

¢ No es facilmente modificable. Para conseguir un cambio de actitud en un
cliente son necesarias sucesivas experiencias que el cliente perciba como

exitosas.

¢ El cliente no necesariamente se siente satisfecho por una buena relacién

calidad/precio.

¢ La direccion debe segmentar a los clientes para poder lograr la satisfaccion de
los mismos. No todos los clientes son iguales, ya que cada uno llega al mercado
motivado por unas necesidades diferentes, por lo que hemos de ofertar a cada

grupo homogéneo de clientes lo que desea y necesita.

e La satisfaccion de un cliente no esta exclusivamente determinada por factores
humanos. Es un error pensar que la gestion de la atencion al cliente debe
centrarse de forma exclusiva en el componente humano de la venta, ya que toda
venta personal estd integrada en un contexto comercial cuyos componentes

fisicos deben ayudar a ofrecer un mayor y mejor servicio al cliente.
Importancia del Servicio al Cliente

Un buen servicio al cliente puede llegar a ser un elemento promocional para las

ventas tan poderosas como los descuentos, la publicidad o la venta personal.

Atraer un nuevo cliente es aproximadamente seis veces mds caro que mantener
uno. Por lo que las companiias han optado por poner por escrito la actuacion de

la empresa.
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2.3. GLOSARIO DE TERMINOS

Brainstorming: literalmente significa “tormenta de ideas”. Esta técnica se basa

en reunir a un conjunto de personas que aporten ideas espontaneas.

Calidad: segun Roberto Salas (2009) “el grado en que un producto o servicio

satisface las necesidades del cliente al precio mds conveniente”. (P.23)
Cliente: persona u organizacion para la cual se crea un bien y servicio.

Cluster: agrupacion de individuos segln rasgos comunes, concentraciones

geograficas de empresas interrelacionadas que trabajan en campos particulares.

Competencia: para una empresa, es cualquier otra que ofrece productos

similares o sustitutivos en los mismos mercados.

Competitividad: la capacidad de competir en un mercado, logrando

diferenciarse de los demas.

Consumidor: persona u organizacion que usa un bien y servicio para satisfacer

sus necesidades.

Diferenciaciéon de productos: se refiere a cdmo interpreta el consumidor las

diferentes marcas que el mercado les puede ofrecer.

Eficacia: indicador de mayor logro de objetivos o metas por unidad de tiempo,

respecto a lo planeado.

Estrategia: regulable; es el conjunto de las reglas que aseguran una decision
Optima en cada momento. Una por lo general abarca los objetivos, las metas, los

fines, la de acciones de un todo organizacional o individual.

Evaluar: acto de comparar y enjuiciar los resultados alcanzados en un momento
y espacio dados, con los resultados esperados en ese mismo momento. es buscar

las causas de su, entenderlas e introducir medidas correctivas oportunas.
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Fines: son los efectos que se obtienen con el logro de los objetivos.

Foda: técnica de valoracion de potencialidades y organizacionales y personales,
respecto a la toma de decisiones y al medio que afecta. Significa: Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Formulario: documento impreso que contiene informacion estructurada "fija"
sobre un determinado aspecto, para ser complementada con informacion

"variable" segun cada aplicaciéon y para satisfacer un especifico.

Funcion: mandato formal permanente e impersonal de una organizacién o de

un puesto de trabajo.

Imagen corporativa: imagen de una empresa hacia fuera y hacia dentro

determinada por el comportamiento corporativo.

Investigacion de mercado: enfoque formal y planeado de la recoleccién,
analisis, interpretacién y reporte de la informacién requerida para la toma de

decisiones del marketing.

Marketing: consiste en la realizacion de las actividades comerciales que dirigen
el flujo de bienes y servicios del fabricante o productor de los mismos al

consumidor o usuario.

Marketing directo: estrategia de marketing en la que la comunicacién va
directamente al cliente como individuo y es invitado a responder por cualquier

medio.

Mercado: conjunto de transacciones que se realiza entre los compradores y
vendedores de un bien o servicio; vale decir que es el punto de encuentro entre

los agentes econdmicos.

Packaging: embalaje, empaquetado.
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Planificacion Estratégica: segin Evans (1998) “proceso analitico muy formal,

subraya la descomposicion, es decir, la division en panes menores”. (p. 683)
Plaza: definicién de los canales de distribucion de los bienes y servicios.

Precio: es el valor monetario convenido entre el vendedor y el comprador en un

intercambio de venta.

Promocion: es el conjunto de actividades comerciales que la empresa realiza
con el objetivo de incrementar las ventas de un producto, durante un corto

periodo de tiempo.

Segmento de mercado: parte del supuesto de que el mercado de cualquier
producto o servicio puede dividirse en segmentos, cada uno con sus propias

necesidades.

Target: es el tipo de persona (caracteristicas) hacia las cuales se encamina las

estrategias de marketing para lograr vender y/o posesionar un bien y servicio.

Trade marketing: principalmente se da en el mercado de consumo. Se define
como marketing que se aplica en el canal de distribucién. Requiere una magnifica

relacidn entre el fabricante y distribuidor.

2.4. FUNDAMENTACION LEGAL

Es una empresa que se dedica a realizar Rocas artificiales para jardines, cascadas

para piscina de Hoteles, Centros Recreaciones y Viviendas familiares.

Hemos realizados te matizaciones donde la creacion del disefio se lleva a cabo
con una calidad artistica. Contamos con un grupo de personas altamente

calificadas.

Llevamos a cabo remodelaciones de centros de diversidon como Bares,

Discotecas, Restaurantes y recepciones en general.
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Segun estipula la ley para la creacidn de empresas vamos a obtener y a observar

gue parametros se utiliza para la creacion de la misma como son:

2.4.1. PRINCIPALES LEYES QUE RIGEN LAS ACTIVIDADES
COMERCIALES

Ley de Fomento de Artesania y de la Pequefa Industria.

Ley de Fomento Artesanal

La Direccion Provincial de Salud

Exigird a los productores artesanales de productos procesados el cumplimiento
de las normas de buenas practicas de manufactura que les fueren aplicables. Se
consideraran productos de elaboracion artesanal aquellos elaborados por
artesanos o micro empresarios registrados como tales en el MICIP y de

conformidad con la reglamentacién correspondiente.

Ley de Defensa del Artesano

Determina la afiliacion obligatoria del trabajador artesano al IESS.

Los seguros sociales son:

Enfermedad Maternidad, Invalidez, Vejez y muerte, accidentes del Trabajo vy
enfermedades Profesionales. Protegen artesanos, operarios y aprendices.

La prestacion de estos seguros es iguales a los que se otorgan a otros afiliados.

Establece fondos del seguro del artesano, como aporte personal, estatal, primas

de seguro de accidentes y construccion de vivienda.
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2.4.2. EXONERACIONES FISCALES TRIBUTARIAS
Exoneracidn de impuestos a la renta del capital.
Impuesto a los capitales en giro.
Impuesto al valor agregado (IVA) en calidad de sujetos pasivos y sustitutivos.

Importacion de maquinaria, insumos, herramientas con el arancel mas

preferencial vigente.

Exoneracion del impuesto a las exportaciones de artesanias.

Créditos preferenciales

Concesion de préstamos a través del Banco Nacional de Fomento y de la banca

privada.

Apoyo Estatal

Compra de artesania para las instituciones oficiales y otros organismos publicos.

Extension de los beneficios que concede la Ley de Fomento Artesanal

2.5. CARACTERIZACION DE LAS VARIABLES
2.5.1. VARIABLE INDEPENDIENTE
Mercado Artesanal

El mercado artesanal como si es toda actividad que no se la realiza con la
implementacién de maquinas o no constan con el factor industrial que tiene un

producto terminado.

Al contrario el mercado artesanal se basa basicamente en un producto

netamente elaborado artesanalmente.

El crecimiento que ha tenido el sector artesanal en la decoracién de hogares es

de mucha acogida en los sectores alejados del centro de Quito.
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La factibilidad que tiene un negocio artesanal que tenga relacién con la
decoracion de hogares con accesorios naturales tiene una acogida mayor en el

sector antes mencionado.

2.5.2. VARIABLE DEPENDIENTE

La Decoracion de Casas

La decoracién de casas es una actividad que toda persona realiza para sentirse en
un ambiente satisfactorio, siempre tomando en cuenta que cada persona tiene
distintos gustos por lo cual tienden a redisefar el ambiente de su hogar

constantemente.

Al analizar un mercado se notara que cada mercado tiene sus tendencias y
gustos, conjuntamente con la atencion al cliente entre algunos factores que

determinaran las gestiones a seguir.

2.6. PREGUNTAS DIRECTRICES
2.6.1. VARIABLE INDEPENDIENTE

1. ¢Cudanto ha evolucionado el sector artesanal?

2. ¢Determinar la demanda insatisfecha que existe en la produccién de

cascadas artificiales?

2.6.2. VARIABLE DEPENDIENTE

3. ¢éQué beneficio tendra una empresa productora de cascadas artificiales

en el sector de Cumbaya?

4. ¢Cuales serdn los estandares de calidad que se aplicara para el

posicionamiento en el mercado objetivo?
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2.6.3. PROPUESTA
5. ¢Determinar los canales de distribucion mas accesibles para la

empresa?

6. ¢Cuadles serdn las caracteristicas de una nueva microempresa artesanal

dedicada a la elaboracidon de cascadas artificiales moéviles?

CAPITULO 111
3. GENERALIZACION

Planteamiento del problema.
Formulacion de Hipdtesis.

Comprobacion de la hipotesis.

H W N

Generalizacién y formulacion de leyes y teorias.

El paso de la investigacion de mercados, segun Philip Kotler y Gary Armstrong, a

menudo es el mas dificil, pero es el que guia todo el proceso de investigacion.

3.1. TIPOS DE LA INVESTIGACION

3.1.1. INVESTIGACION APLICADA

Como lo indica ZIKMUND (2008) “Se debera tomar en cuenta el propédsito del
estudio, los antecedentes de informacidon relevante, la informacién que es
necesaria y como se utilizard en la toma de decisiones”. (p.145)

A través de la investigacion aplicada ya que por medio de esta podremos
observar problemas que se presentan a diario en la vida cotidiana, y a la vez

poder obtener una vision mds amplia de nuestro enfoque.
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3.1.2. INVESTIGACION EXPLORATORIA

Segun Kotler y Armstrong (2010) “Busca obtener informacidon preliminar que
ayude a definir problemas y a sugerir la hipotesis” (p.23)

La investigacion exploratoria es apropiada en las etapas iniciales del
proceso de la toma de decisiones. Usualmente, esta investigacion esta disefiada
para obtener un andlisis preliminar de la situacién con un minimo de costo y

tiempo.

El diseiio de la investigacion se caracteriza:

v" Por la flexibilidad para ser sensible a lo inesperado.

v" Descubrir otros puntos de vista no identificados previamente.

v" Se emplean enfoques amplios y versatiles.

v" Estos incluyen las fuentes secundarias de informacién.

v" Observacion.

v’ Entrevistas con expertos.

v’ Entrevistas de grupos con especialistas e historias de casos.

v/ Esta investigacion es apropiada en situaciones de reconocimiento y

definicion del problema.

v Identificacidn de cursos alternativos de accion.
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3.2. METODOLOGIA
3.2.1. METODO DEDUCTIVO

Para el presente proyecto se va a utilizar el método deductivo ya que nos
permite tener una visién amplia a la hora de emprender un negocio, dandonos a
conocer cuales van a ser los resultados esperados en un futuro, obteniendo

conclusiones verdaderas y efectivas de lo que vamos a hacer.

3.3. TECNICAS E INSTRUMENTOS
3.3.1. LAENCUESTA

A través de la encuesta recopilaremos datos e informacion mediante la
elaboracion de cuestionarios los cuales nos permitiran sacar opiniones,
costumbres, deseos y estados de opinién acerca de hechos especificos como son:
atencién al cliente, gustos y preferencias en los diferentes servicios,
ayuddndonos a determinar el nivel de aceptacion que tendremos dentro el

mercado.

3.3.2. LA OBSERVACION

Este es el método parte de datos generales aceptados como validos para llegar a
una conclusion de tipo particular permitiéndonos asimilar informacion valiosa a
través de datos reales como es el comportamiento de los clientes, la atencién,
velocidad de respuesta, entre otros a fin de conocer la realidad entre situaciones

y acciones siendo participes en la recoleccién de los datos.

3.4. POBLACION Y MUESTRA
3.4.1. POBLACION

Fabio Plazas (2011) dice “El nUmero de elementos o sujetos que componen
una poblacidn estadistica es igual o mayor que el nimero de elementos que

se obtienen de ella en una muestra (n)”. (p.93)
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Segun la base de datos de la poblacién del distrito metropolitano de Quito por

parroquias y sexo, La poblacion del sector de Cumbaya es de:

Cuadro de Inclusion y Exclusion

Cuadro N°1
Zona Hombres | Familias | Total | Viviendas | Densidad
Administrativa | solteros | que Poblacional
/ Parroquial con viven en

vivienda | arriendo

propia
Cumbaya 10.135 10.943 21.078 | 6.112 7.93

3.4.2. MUESTRA

Philip Kotler (2004) dice “La muestra no es mas que un porcentaje muy bien
escogido del total de la poblacion para un estudio mas especifico y que arroje

resultados mas satisfactorios y rapidos”. (p.145)

La muestra que se tomara para la aplicacidén de las encuestas esta situada entre

las 10:00 horas hasta las 13:00 horas donde existe mayor numero de habitantes.

A continuacién se presenta el calculo de la muestra, tomando en cuenta el

margen de error apropiado del 5% para la elaboracién de las mismas.
Foérmula para Calcular la Muestra

Con la formula para calcular la muestra se procede, del total de la poblacién que
tiene vivienda en el sector de Cumbaya, establecer una muestra para lo cual da la

siguiente formula. La cual arrojara la muestra que se debera encuestar.
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n= N

(N-1)E2-1

De donde:

N= Tamafio de la poblacion.

n= Tamarfo de la muestra.

E2= Error maximo admisible.

n= 6112

(6112-1)0.50°- 1

n= 300 encuestas a aplicar
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3.5. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
INDEPENDIENTE Calidad de la materia Margen de resistencia y

Mercado artesanal

prima.

Preferencias con

respecto a proveedores.

Desarrollo de la industria
jardinera y decoracién de

hogares.

Acogida en el sector
donde seva a

implementar la empresa.

facilidad de

manipulacion.

Tiempo de entrega y

costos.

La participacion del
sector artesanal en el

mercado.

Porcentaje de la

demanda y oferta.

DEPENDIENTE

La Decoracion de casas

Identificar las distintas
gestiones del sistema

productivo.

Estrategias sobre las

ventas.

Implementacién de
politicas de

financiamiento.

Tipos de canales de

distribucion.

Identificacién de
eficiencia en tiempos,

procesos y costos.

Porcentaje de acogida y

margenes de utilidad.

Nivel de créditos en

compray venta.

Porcentaje de acogida y

rentabilidad por canal.
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3.5.1. ENCUESTA

ENCUESTA PARA LA CREACION DECASCADAS ARTIFICIALES
MOVILES

INDICADORES:
Sefiale con una [X) segtin su preferencia.
1.- ¢Estaria de acuerdo tener una cascada movil en su hagar?

a) Totalmente de acuerdo |:|
h) De acuerdo
t) Medianamente de acuerdo
d) Desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo

[T 1]

2.- ¢Cuenta con un espacio fisico en su hogar donde colocarla?

a S
h) No

L]

3.- £Qué tipo de vivienda tiene para la colocacin de la cascada?

a) Arriendo
h) Propio

L]

4.- ¢Como le gustaria que sea la cascada?

a Movil |:|
h) Fia |:|

5.- ¢Con que frecuencia le daria mantenimienta?

3] Mensual D

h) Bimensual

t) Trimestral
B.- ¢A partir de qué precio le pareceria la adguisicion de las
cascadas?

a) De 50 a90 dolares |:|
h) De 90 a150 dolares
t) De 150 enadelante

[ 1]

7.- éCon que frecuencia redisefiariala cascada y sus accesorios?

a) Mensual
h) Semestral

HinN

t) Anual

B.- ¢Queé clase de disefios y accesorios le gustaria que contenga la
cascada?

a) Clasicos I:I
h) Extravagantes I:I
t) Combinados |:|

9.- ¢5e siente satisfecho con el producto y los disefios que le
ofrecen otras empresas?

a) i
h) No

Jonathan Manosalvas
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CAPITULO IV

4. DETERMINACION DE VARIABLES

ACEPTACION DEL PROYECTO

1.- éEstaria de acuerdo en tener una cascada movil en su hogar?

4.- iComo le gustaria que sea la cascada?

COMPORTAMIENTO DEL MERCADO

6.- ¢A partir de qué precio le pareceria la adquisicion de las cascadas?

8.- ¢Qué clase de disefios y accesorios le gustaria que contenga la cascada?

9.- éSe siente satisfecho con el producto y disefios que le ofrecen otras

empresas?

NECESIDAD DEL CONSUMIDOR

2.- ¢Cuenta con un espacio fisico en su hogar donde colocarla?

3.- éQué tipo de vivienda tiene para la colocacion de la cascada?

5.- ¢Con que frecuencia le daria mantenimiento?

7.- éCon que frecuencia redisefaria la cascada y sus accesorios?

Jonathan Manosalvas Pagina 50



INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR “CORDILLERA”

4.1. ACEPTACION DEL PROYECTO

4.1.2. OBJETIVOS

e Determinar el grado de aceptacion que tienen las cascadas méviles en el

sector de Cumbaya.
e Establecer el porcentaje de consumidores que estarian de acuerdo con la

caracteristica movil con la que cuenta la cascada.

(Estaria de acuerdo en tener una cascada movil en su hogar?

Cuadro N°2
Frecuencia |Frecuencia| Frecuencia
Tipo Codificacion| Absoluta Relativa % | Acumulada %
Totalmente de Acuerdo 1 165 55 55
De Acuerdo 2 76 25 80
Medianamente de Acuerdo 3 33 11 91
Desacuerdo 4 14 5 96
Totalmente en Desacuerdo 5 12 4 100
Totales 300 100

Grafico N°1

Grado de Aceptacion

(") A.0,
270 470
: : | .
Totalmente de De Acuerdo  Medianamente de  Desacuerdo Totalmente en
Acuerdo Acuerdo Desacuerdo

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Investigacién de Campo
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.Como le gustaria que sea la cascada?

Cuadro N°3
Frecuencia |Frecuencia| Frecuencia
Tipo Codificacion| Absoluta Relativa % | Acumulada %
Movil 1 203 68 68
Fija 2 97 32 100
Totales 300 100
Grafico N° 2
Porcentaje de Consumo

80

20 68%

60 -

50 -

40 1 32%

30 -

20 -

10 -

0 -

Movil Fija

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Investigacién de Campo

4.1.3. ANALISIS DE LA VARIABLE

El siguiente andlisis nos permite observar que el margen de aceptacién en base al

producto es del 55% tratandose del consumidor que estd totalmente de acuerdo

con las expectativas del producto como también se puede manifestar la

inclinacion positiva que tiene el cliente hacia la implementacion de una cascada

movil esto gracias al 68% que arroja el resultado de la pregunta.
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Todo esto nos da a notar un crecimiento notable hacia las expectativas del

producto y la acogida que este tendra en el mercado con lo que se refiere a

innovacion, como también se puede interpretar el deseo de poseer un ambiente

natural reflejado en una cascada mévil dando a conocer una gran expectativa

sobre el producto y sus beneficios.

4.2. COMPORTAMIENTO DEL MERCADO

4.2.1. OBJETIVOS

e Analizar las distintas probabilidades de precios con los que el cliente est3

dispuesto a adquirir la cascada.

e Conocer los distintos rasgos que tienen los consumidores con respecto al

precio de las caracteristicas que contiene la cascada.

e Diagnosticar la preferencia que el consumidor tiene con respecto a las

caracteristicas del producto, enfocado hacia el margen de satisfaccién

gue brinda la competencia.

(A partir de qué precio le pareceria la adquisicion de las cascadas?

Cuadro N°4
Frecuencia |Frecuencia| Frecuencia
Tipo Codificacion Absoluta Relativa % | Acumulada %
De 50 a 90 ddlares 1 80 27 27
De 90 a 150 ddlares 2 142 47 74
De 150 en adelante 3 78 26 100
Totales 300 100

Jonathan Manosalvas
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Grafico N°3

50

Probabilidades de Precio

479
7170

45

40
35

30

20 -
15 +
10 -+

De 50 a 90 délares

De 90 a 150 délares

26%

De 150 en adelante

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Investigacién de Campo

(Qué clase de disefios y accesorios le gustaria que contenga la cascada?

Cuadro N°5
Frecuencia |Frecuencia| Frecuencia
Tipo Codificacion| Absoluta Relativa % | Acumulada %
Clasicos 1 126 42 42
Extravagantes 2 83 28 70
Combinados 3 91 30 100
Totales 300 100
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Grafico N°4

45

Rasgos del Consumidor por el Precio

30%
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Extravagantes

1

Combinados

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Investigacién de Campo

¢éSe siente satisfecho con el producto y diseiios que le ofrecen otras empresas?

Cuadro N°6
Frecuencia |Frecuencia| Frecuencia
Tipo Codificacion| Absoluta Relativa % | Acumulada %
Si 1 91 30 30
No 2 209 70 100
Totales 300 100
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Grafico N°5

Margenes de Preferencia
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Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Investigacion de Campo

4.2.2. ANALISIS DE LA VARIABLE

Como podemos constatar de acuerdo a los resultados dados por los cuadros y
graficos tenemos un porcentaje de aceptacion del producto con referencia al
precio que este lleva, es de un 57% como resultado positivo dando un notable
margen de rentabilidad y la sostenibilidad econdmica con la que cuentan los
clientes potenciales, dando asi que el margen de costo por disefios y accesorios
del producto no es un factor negativo ya que se tiene un 70% de beneficio hacia

ellos.

Tomando el siguiente pardmetro en cuenta como es el de disefios y sus
caracteristicas vemos un diagnostico positivo hacia el disefio clasico con un
margen del 42% del total de los clientes dando a conocer que el ambito cultural

es un factor muy importante comparado al precio del producto.
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4.3.1. OBJETIVOS
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e Evaluar la cantidad de clientes que constan con un espacio fisico donde

colocar la cascada.

e Examinar el porcentaje de consumidores que cuenta con el tipo de

vivienda para la colocacién de la cascada.

e Diagnosticar los parametros de tiempo con respecto al mantenimiento

gue el cliente le da a la cascada.

e Analizar la frecuencia en que los clientes estan dispuestos a redisenar el

producto y sus caracteristicas.

;Cuenta con un espacio fisico en su hogar donde colocarla?

Cuadro N°7
Frecuencia |Frecuencia| Frecuencia
Tipo Codificacion Absoluta Relativa % | Acumulada %
Si 1 227 76 76
No 2 73 24 100
Totales 300 100
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Grafico N°6

80
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No

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Investigacion de Campo

;Qué tipo de vivienda tiene para la colocacion de la cascada?

Cuadro N°8
Frecuencia |Frecuencia| Frecuencia
Tipo Codificacion| Absoluta Relativa % | Acumulada %
Arriendo 1 167 56 56
Propio 2 133 44 100
Totales 300 100
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Grafico N°7

Porcentaje de Consumidores
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Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Investigacion de Campo

:Con que frecuencia le daria mantenimiento?

Cuadro N°9
Frecuencia |Frecuencia| Frecuencia
Tipo Codificacion| Absoluta Relativa % | Acumulada %
Mensual 1 152 51 51
Bimestral 2 105 35 86
Trimestral 3 43 14 100
Totales 300 100
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Grafico N°8
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Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Investigacién de Campo

.Con que frecuencia rediseiaria la cascada y sus accesorios?

Cuadro N°10
Frecuencia |Frecuencia| Frecuencia
Tipo Codificacion| Absoluta Relativa % | Acumulada %
Mensual 1 85 28 28
Semestral 2 118 39 68
Anual 3 97 32 100
Totales 300 100
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Grafico N°9
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Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Investigacion de Campo

4.3.2. ANALISIS DE LA VARIABLE

Con el andlisis de la siguiente variable podemos establecer que existe una
aceptacion que oscila entre el 70% en lo que se refiere al espacio fisico para la
colocacién del producto, con lo cual se puede determinar que el mantenimiento
de la misma seria mensual segun el 51% de los consumidores que adquiririan el

producto.

Todo esto complementario al porcentaje que arroja la frecuencia en que el
consumidor redisefaria la cascada y sus accesorios, con un nivel de aceptacién
del 39% para los consumidores que desean hacer un redisefio semestralmente,
tomando en cuenta el lugar de la vivienda ya que el 56% de estos vive en
arriendo, dandonos un beneficio al saber que cliente desea obtener el producto

con las condiciones ya establecidas anteriormente.
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4.4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:

e Con los resultados de andlisis posteriores en base a la aceptacion del
proyecto se puede concluir que tiene una estructura solida y de mucho
alcance con lo que se refiere a la acogida del producto dando a conocer
una inclinacién positiva por parte del consumidor, que beneficiara a la

implementacién del proyecto.

e La notable existencia de la relacién constante que mantiene el producto y
la innovacion del mismo con la acogida y la variacion de estilos que el
consumidor a puesto en claro que necesita, dando a conocer un nivel de
consumo altamente satisfactorio para la una rentabilidad positiva y en si

para la aceptacion del proyecto.

e Los resultados del estudio global que se refieren al Comportamiento del
Mercado tiene como punto generador de beneficio, muestra que el
precio del producto y sus derivados no son un impedimento para el
demandante, proponiendo una oportunidad que sobresalga el proyecto

para su lucidez y realizacién en base al comportamiento del consumidor.

e Los contrastes observados en el analisis nos dan a conocer que las
preferencias del consumidor se basan en su mayoria directamente hacia
lo tradicional y vanguardista sin que esto tenga un declive en el aspecto

de adquisicion y financiero en lo relacionado al producto y sus accesorios.

e Gracias a la emision del andlisis anterior se puede determinar una
posicion de efectividad hacia la Necesidad del Consumidor y sus distintos

aspectos ya que el potencial cliente no demuestra un inconveniente a lo
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que se refiere espacio fisico, mantenimiento y decoracién, con lo que las
necesidades del consumidor quedarian resueltas con la implementacion

del producto.

e Como conclusidon podemos interpretar un desarrollo de logros con
respecto a la ubicacion del cliente y su espacio fisico, ya que el producto
atiende a estas necesidades, logrando encontrar un punto equivalente
hacia el consumo del producto sin que el espacio sea un inconveniente al
igual que el coste de sus accesorios, facilitando la entrada del proyecto

hacia el mercado.

Recomendaciones:

e Se puede diagnosticar un ambiente solido pero siempre tomando
en cuenta el cambio continuo con el que constan las distintas
preferencias del consumidor con respecto al producto, el alcance
del mismo se debera ampliar con respecto a las ventas y acogida

del producto en el mercado antes propuesto.

e Una de las principales recomendaciones para la determinacion de
la primera variable como es la Aceptacion de Proyecto es la
innovacion constante del producto siempre teniendo en cuenta el
parametro financiero al igual que la inclinacién que tiene el cliente

por lo innovador sin perder objetivo principal de la variable.

e Podemos constatar que el alcance del producto no se rige al
precio por lo cual seria recomendable aumentar el territorio de
venta sin descuidar la garantia del producto y la adecuacién de

variacion ya sea en disefios y accesorios para tener un incremento

Jonathan Manosalvas Pagina 63



INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR “CORDILLERA”

sostenible en la satisfaccidon de cliente y sus demandas con

respecto al producto.

e Las ventajas comerciales que ofrece la variable del
Comportamiento del Mercado son muy extensas y abarcan varios
ambitos, quedarse sumergido en uno solo como es la decoracion
clasica y vanguardista seria un declive para la produccién, ya que

el consumidor tiende a crear nuevas necesidades.

e En cuanto se refiere a la integracion del producto hacia al espacio
fisico con el que consta el consumidor, cabe destacar el posible
desarrollo de un mecanismo arquitectonico que ayude a la
ubicacién de la cascada en un espacio idéneo, asi como la creacion

de un sistema que ayude a la decoracion por producto.

e La primera reaccion que da anotar y para la cual se realiza la
siguiente recomendacidn es el coste de los accesorios su
distribucién y colocacion el monto por estos servicios muy aparte
de la adquisicion del producto, deben estar netamente
establecidos en cualquier convenio de compra para que no exista

inconvenientes por el consumidor ni su tendencia de compra.

4.5. RESPUESTAS A LAS INTERROGANTES
4.5.1. VARIABLE INDEPENDIENTE

é¢Cuanto ha evolucionado el sector artesanal?

Con el estudio realizado se pudo determinar que el sector artesanal ha
evolucionado en mds de un 68% en los ultimos dos anos. Como se puede notar
el mercado artesanal ha tenido una gran acogida por este motivo ha tenido que

evolucionar pero sin dejar atrds su principal factor que es la artesania, la
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elaboracién a mano, todo esto hadado un gran auge tanto interno como externo

hablando de las exportaciones.

éDeterminar la demanda insatisfecha que existe en la produccidon de cascadas

artificiales?

Al realizar el estudio pertinente para la obtencién del resultado a seguir se
encontrd que la poblacidn a estudiar tiene una demanda insatisfecha de mas del
70% del total de la poblacién a la que se estudio, gracias a este porcentaje
podemos notar la existencia de un mercado amplio para la implementacién de
una empresa que pueda cerrar el margen de demanda insatisfecha que existe en

el mercado actual.

¢Qué beneficio tendra una empresa productora de cascadas artificiales en el
sector de Cumbaya?

Al constatar los parametros del sector y algunos de los aspectos mas importantes
para la empresa se llego a la conclusidn que entre los principales beneficios que
obtendria es el tener un puesto en un mercado competitivo pero poco
innovador, como segunda instancia la expansion de la empresa y el
posicionamiento en la mente del consumidor todo esto esta sobre un margen de
seguridad de un 37% sobre la implementacién de la empresa y el porcentaje de

rentabilidad que conseguira en el mercado.

éCudles seran los estandares de calidad que se aplicara para el posicionamiento
en el mercado objetivo?

Para la implementacion de la empresa y la satisfaccion del cliente se dependerd
como uno de los factores la calidad del producto, para el logro de este objetivo
se dependerd de aspectos como la materia prima, el proceso de transformacion
y produccidn, siempre tomando en cuenta la venta y posventa satisfactoria como
una estrategia competitiva, teniendo un porcentaje del 32% de sostenibilidad a

todo lo antes mencionado.
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éDeterminar los canales de distribucion mas accesibles para la empresa?

Uno de lo mas importante a tomar en cuenta por la empresa es la distribucién
precisa y ordenada de los productos, en base a esta pregunta se determino los
canales mas precisos para llegar al cliente, como principal canal tenemos el
terrestre por el cual se implementara la adquisicion de una camioneta para una
garantia hacia el cliente de la llegada del producto en perfectas condiciones. La
implementacién de este activo nos dard una ventaja competitiva tanto por

transporte como por lo publicitario.

éCuadles seran las caracteristicas de una nueva microempresa artesanal
dedicada a la elaboracién de cascadas artificiales méviles?

Para la determinacién de la siguiente pregunta tenemos que tener en cuenta los
parametros por los cuales la implementacién de la empresa es distinta e
innovadora a las que ya existen en el mercado y a las que se les considera como
la competencia latente. Una de las primeras caracteristicas es el producto que se
puede trasladar de un lugar a otro, el servicio posventa que se integra a la
empresa y la venta de accesorios para el producto estrella, todas estas
caracteristicas nos aseguran un porcentaje de aceptacion del 55% hacia el

cliente.
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CAPITULOV
5. LA PROPUESTA
5.1. ANALISIS SITUACIONAL
5.1.1. AMBIENTE EXTERNO
Macro-Ambiente
Factor Econémico

5.1.1.1. INFLACION

“www.contglos.com. (2012)”: “Se denomina inflacién a el incremento de los
precios de bienes y servicios especialmente de los bienes de primera necesidad,
la inflacion se la debe contrarrestar mediante la variable de produccién”

Cuadro N°11
FECHA VALOR
Enerc-21-2013 4,10 %
Diciembre-21-2012 4.1 %4
Moviembre-20-2012 4,77 %
Octubre-21-2012 4,54 %
Septiembre-20-2012 3.22 %4
Agosto-31-2012 4.88 %0
Julio-321-2012 5059 %h
Junig-20-2012 S.00 %%
Mayo-31-2012 4.85 %0
Abril-20-2012 5.42 %5
Marzo-21-2012 .12 %%
Febrero-2%-2012 5.53 %
Eneroc-31-2012 3.25 %4

Grafico N° 10
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Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Oportunidad

Revisando los patrones anteriores podemos determinar que el porcentaje
mensual que nos arroja el grafico de la inflacion se tiende a la baja por mes, esto
dando como resultado una oportunidad para la implementacion del proyecto en
el mercado artesanal sin tener mayores dificultades ya que un constante
decremento en la inflacion nos da la seguridad que se necesita con respecto al

factor econdmico.

Para el proyecto en proceso este indice de inflacion a la baja es beneficioso ya
gue empezara con una inflacién equilibrada que permitira la creacion de
estrategias bien planteadas y aprovechadas al 100% para poder establecer un
puesto en el mercado y asi tener o implementar estrategias de competencia

contra las demas organizaciones.

5.1.1.2. PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB)

“www.contglos.com. (2012)”: “El PIB es la produccion total del pais con

III

respecto a diferentes sectores y este se divide en PIB nominal y PIB rea

Cuadro N° 12

ANO 2008 2009 2010 2011 2012

PIB 7,1 1,7 5,4 5,5 5,4
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Grafico N°11

2008 2009 2010 2011

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Banco Central del Ecuador

Cuadro N°13
Variables 2012 (e) 2013 () 2014 (e)  2015(e)
IA. SECTOR REAL
Inflacion promedio del periodo 514% 3.82% 3.75% 3.67%
Crecimiento real PIB 5.35% 4.37% 3.26% 3.28%
Crecimiento real PIB no petrolero 6.10% 4.50% 3.16% 4 21%
Crecimiento real PIB petrolero 0.28% 3.39% 397% -3.38%
PIB nominal (millones dolares) 716254 774541 833216 88,7283
PIB ramas petroleras 10,164.9 98954 10,7476 11,056.1
PIB ramas no petroleras 614605 675587 725741 7716722
Tasa de variacion del deflactor del PIB 3.10% 3.61% 4.18% 3I1%

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: INEC

Oportunidad

Como un analisis evidente podemos determinar que desde hace algun tiempo
nuestra economia depende cada vez menos del petréleo y mas de la
construccidn. Este aspecto se refleja positivamente para la acentuacion del

proyecto en un mercado en vias de crecimiento.
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Los prondsticos para este y el préximo ano son alentadores para el Proyecto, ya
que se considera que la economia ecuatoriana ha logrado soportar los efectos de

la crisis global.
TASAS DE INTERES

5.1.1.3. TASA DE INTERES ACTIVA

“www.contglos.com. (2012)”: “Es el porcentaje que las instituciones
bancarias, de acuerdo con las condiciones de mercado y las disposiciones del
banco central, cobran por los diferentes tipos de servicios de crédito a los
usuarios de los mismos”

Cuadro N°14

FECHA VALOR
Febrero-28-2013 B.17 %
Enero-31-2013 8.17 %
Diciembre-31-2012 B.17 %
Noviembre-30-2012 8.17 %
Cctubre-31-2012 8.17 %
Septiembre-30-2012 8.17 %
Agosto-31-2012 8.17 %
Julio-21-2012 8.17 %
Junio-30-2012 8.17 %
Mayo-31-2012 8.17 %
Abril-30-2012 8.17 %
Marzo-31-2012 8.17 %
Febrero-29-2012 8.17 %

Grafico N°12
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Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Oportunidad

Como resultado podemos notar que las entidades financieras ya sean publicas o
privadas dan cavidad a la adquisicion de créditos y en si al desarrollo de nuevos
proyectos por lo cual la variacidn de la tasa de interés Activa se mantiene estable
dando una oportunidad para la implementacion de un crédito para la creacion de
la organizacion sin mayores inconvenientes, esperando que siga de esa forma

para que las microempresas puedan ingresar a los distintos mercados.

5.1.1.4. TASA DE INTERES PASIVA

“www.contglos.com. (2012)”: “Es el porcentaje que paga una institucién bancaria
a quien deposita dinero mediante cualquiera de los instrumentos que para tal
efecto existen”

Cuadro N°15
FECHA VALOR
Febrero-28-2013 4.53 %
Enero-31-2013 4.53 %
Diciembre-21-2012 4.53 %%
Noviembre-20-2012 4.53 %
Octubre-31-2012 4.53 %
Septiembre-30-2012 4.53 %
Agosto-21-2012 4.53 %
Julie=-21-2012 4.53 9
Junie-30-2012 4.53 %
Mayo-21-2012 4.53 5%
Abril-320-2012 4.53 %
Marzo-31-2012 4.53 %
Febrero-29-2012 4.53 %
Grafico N°13
PRZIVA — Ultimos dos afnos 4.6
456K
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Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Oportunidad

Como podemos observar la tasa de interés Pasiva se ha mantenido estable, por
lo que la mayoria de empresas no tienden a preocuparse ya que no se ha notado

cambios que afecten su productividad.

Esto da una pauta positiva a la creacidon de la empresa, que no debe estar a la
espera de un cambio brusco en el porcentaje de la tasa de interés. Esto permitira
un enfoque en otros aspectos o estrategias para problemas o situaciones mas

complejas.

5.1.1.5. DESEMPLEO

“www.contglos.com. (2012)”:“A la situacién del trabajador que carece de empleo y, por
tanto, de salario. Por extensién es la parte de la poblacion que estando en edad,
condiciones y disposicidn de trabajar (poblacidon activa) carece de un puesto de trabajo”

Cuadro N°16
FECHA VALOR
Diciembre-31-2012 5.00 %
Septiembre-30-2012 4.60 5%
Junio-30-2012 2.19 9%
Marzo-31-2012 4.88 %
Diciembre-321-2011 5.07 %
Septiembre-30-2011 5.52 %
Junio-30-2011 6.36 %
Marzo-31-2011 7.04 %
Diciembre-31-2010 6.11 %
Septiembre-30-2010 7.44 %
Junio=30-2010 7.71 %
Marzo-31-2010 5.09 %
Diciembre-31-2009 7.92 %
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Grafico N°14
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Elaborado por: Jonathan Manosalvas
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Oportunidad

Como se puede interpretar en el cuadro podemos observar que el desempleo ha
sufrido variaciones constantes por trimestre pero no en porcentajes altamente
notables por lo cual lo convierte en un factor muy débil. Dando a conocer por
otra parte una oportunidad para la creacion de fuentes de trabajo ya que el
target al que esta dirigida la empresa no ha tenido declives que pueda afectar a

la implementacién de la misma.

5.1.1.6. RIESGO PAIS

“www.contglos.com.(2012)”:“Puede entenderse como un riesgo promedio de
las inversiones realizadas en cierto pais. Mide en el entorno politico,
econdmico, seguridad publica, etc.”

Cuadro N°17
FECHA WALDR
Enerc-27-2013 F0O3.00
Enero-26-2013 FOz.00
Enerc-25-2013 F0O3.00
Enero-24-2013 Fos.00
Enerc-23-2013 F08.00
Enero-22-2013 Fos.00
Enerc-21-2013 F08.00
Enero-20-2013 Fos.00
Enerc-19-2013 F08.00
Enero-18-2013 Fos.00
Enerco-17-2013 FOTF .00
Enero-16-2013 Fo9.00
Enerco-15-2013 F10.00
Enero-14-2013 F47F .00
Enerc-13-2013 7465.00
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Grafico N°15
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Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Banco Central del Ecuador

Oportunidad

El pais ha logrado desarrollar un gobierno sostenible a pesar de las distintas
reacciones de la poblacién, beneficiando a la creacion de la empresa por el
motivo que no sufrira por cambios drasticos ya sea en la direccidn del pais o por

tratados fuera de lo estipulado por la aprobacién de la ciudadania.

5.1.1.7. ENTORNO TECNOLOGICO
Debilidad

Hasta el momento la tecnologia no se centrara en el negocio por lo que en
adelantos, aplicaciones e infraestructura no se veran reflejados en el producto o
ambiente laboral al contrario sera artesanal para la apreciacion del trabajo
manual, siempre contando con maquinaria no tecnoldgica que facilite su

elaboracion.

Lo que se refiere a la infraestructura se tiende a la misma idea ya que un
producto natural debe estar en un ambiente o infraestructura natural que vaya
con el producto, pero nunca dejando atrds los posibles adelantos tecnoldgicos

con el pasar del tiempo y segun se vayan cumpliendo los objetivos ya planteados.
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5.1.1.8. ENTORNO POLITICO LEGAL

Poderes del Estado

La Funcion Ejecutiva: Como ya es conocida es ejercida por el Presidente de la
Republica, quien ejerce la funcidn ejecutiva, es Jefe de Estadoy del Gobierno,
responsable de la administracién publica. Esto como afecta a la empresa o que

ambitos intervienen en la misma:

Un aspecto muy importante en el que la empresa intervendria seria en el dmbito
de su competencia, las atribuciones de rectoria, planificacion, ejecucién y
evaluacion de las politicas publicas nacionales y planes que se creen para
ejecutarlas, esto afectaria segin qué politicas se creen y segun el sector donde

estas politicas vayan a regir.

La Funcion Legislativa: Como se conoce cumple las funciones de creacién de

leyes y fiscalizacion, incluyendo la posibilidad de plantear juicio politico.

Esta funcion es muy importante o interviene directamente con la empresa ya
gue las leyes que se crean o las que ya existen rigen a la empresa y a su
actividad, ya sea a sus empleados o a sus directivos ya que nadie esta excepto de
la ley. Asi el empleador, el empleado y en si la empresa sabrd que causas

conllevan a cada consecuencia extraida de la ley.

La Funcién Judicial: Esta funcién esta encargada de la administracién de
justicia, denominada Corte Nacional de Justicia, las cortes, tribunales y juzgados

gue establece la Constitucion y la ley, y el Consejo Nacional de la Judicatura.

Esto para la empresa es un factor positivo ya que con una ley, una corte que
juzgue y una constitucién, la empresa ya tiene planteados los parametros y tanto
trabajadores como directores de la organizacién ya tienen conocimiento de que

leyes se dirigen a la empresa y cuales a los trabajadores.
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La Funcion Electoral: Tiene como funcion "garantizar el ejercicio de los
derechos politicos que se expresan a través del sufragio, asi como los referentes

a la organizacion politica de la ciudadania."

Esta funcidn tiene un aspecto positivo para la empresa, ya que en eventos de tal
magnitud la publicidad de nuestro producto seria casi en un 80% mas factible,
igualmente en el porcentaje de las ventas, esto se deberia a la gran concurrencia
de la gente en esta clase de evento tan importante y obligatorio. Por otro lado
no afectaria en mayor cantidad a la empresa ya que es un solo dia de perdida
gue se puede recuperar con la publicidad ya echa ese dia y hasta aumentar los

parametros de produccién.

La Funcion de Transparencia y Control Social: Su funcién es de promover e
impulsar "el control de las entidades y organismos del sector publico," ademas,
"fomentara e incentivara la participacion ciudadana; protegera el ejercicio y
cumplimiento de los derechos; y prevendra y combatira la corrupcién.” segun el

articulo 204 de la Constitucion de la Republica vigente.

Esto pone a la empresa en una responsabilidad tanto con la sociedad como con
nuestros clientes ya que la Funcion de Transparencia y Control esta a cargo de

vigilar tanto a instituciones publicas como privadas.

Oportunidad

El siguiente andlisis se lo realiza mediante la comparacidon de los distintos
estatutos y reformas que se realizd en el cambio de gobierno, todo esto da un
punto positivo por la acogida del sector artesanal por el sector publico dando
una gran oportunidad para la implementacion del proyecto y la acogida que
tendra en el mercado potencial todo esto se sustenta en los siguientes estatutos

gue se presenta a continuacion.
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5.1.1.9. SOCIO CULTURAL

Debilidad

Como es notable en la sociedad Ecuatoriana la cultura es la mayor debilidad a la
hora de laborar la responsabilidad como principal aspecto negativo hace que el
ecuatoriano no tenga la mayor acogida en lo que se trata de contratacién de
personal. La desconfianza por parte de las empresas hacia el trabajador es
notable y muy fundamentada ya que la idiosincrasia con la que consta el
trabajador es una debilidad tanto para la empresa como para su funcionamiento,
teniendo en cuenta que la empresa tiene un reto al crear estrategias para
controlar y disminuir este problemas social que presentan las empresas de

nuestro pais y que convulsionan la labor del trabajador.

5.1.1.10. ENTORNO DEMOGRAFICO

Oportunidad

En este campo tiene mas peso los gustos y preferencias de los clientes ya que la

variedad da un estilo de realce y diferencia contra la competencia.

Este producto va encaminado a las personas tanto de clase alta, media alta,
media ya que se contara con variedad de disefios para todas las preferencias,
dando como un factor positivo. Esto también va hacia los sectores del turismo,

infraestructura y construccion de todas las zonas del sector de Quito.

Que la empresa se base en el compromiso que sus colaboradores tienen con los
principios empresariales como el liderazgo y éxito empresarial que la

organizacién busca:

e Resultados econdmicos

e Conducta empresarial
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e Conducta individual
e Relaciones con clientes
e Nuestros colaboradores

e Socios, proveedores y terceras partes

5.1.1.11. ENTORNO GEOGRAFICO

Oportunidad

Se puede evidenciar que el sector donde estara ubicado el negocio sera el mas
Optimo para que el producto se haga conocer o tenga acogida por los clientes
potenciales lo que se puede notar en el sector de Cumbaya donde se ubicara la
empresa. El territorio se lo escogid por el motivo del target ya que el producto va
encaminado a la clase social alta, media alta y media por lo siguiente el area es

importante para la implementacién de la empresa.

5.1.2. AMBIENTE EXTERNO
Micro-Ambiente

5.1.2.1. OFERTA

“www.contglos.com. (2012)”: “Cantidad de bienes o servicios que los
productores estan dispuestos a vender a los distintos precios del mercado.”

Un aspecto muy importante, al tomar en cuenta que en el pais existe un gran
mercado artesanal y en si un gran sector competitivo. Lo que se refiere a la
empresa con la elaboracidn de cascadas artificiales y al servicio de jardineria
existe una gran competencia formal pero un margen mayor se basa en la

competencia informal.

Jonathan Manosalvas Pagina 78


http://es.wikipedia.org/wiki/Producci%C3%B3n_econ%C3%B3mica

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR “CORDILLERA”

Entre los principales competidores se encuentran:

Cuadro N°18

NOMBRE DIRECCION (CUMBAYA) TELEFONO
BARRO Y FLOR CHIMBORAZO 670 2897474
JARDIN EXPRESS INTEROCEANICAKM 10 % | 2042390
TERREGARDEN INTEROCEANICAKM 12 % | 6044146
9NUEVECITO CUMBAYA 2263158

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Propio

Oportunidad

Al analizar la variable de la competencia encontramos una cantidad pequefia de
competidores pero no menos significativa en el mercado de Cumbaya, entre los
primeros rasgos se puede notar que las empresas no cubren las necesidades del
consumidor esto genera una demanda insatisfecha donde la implementacién de
la empresa cerrara el margen de necesidad. Dando como dato importante que la
competencia solo se dedica a fabricacién y mantenimiento de jardines y cascadas

estaticas mas no méviles como la empresa a crearse.

5.1.2.2. DEMANDA

“www.contglos.com. (2012)”: “La demanda se define como la cantidad vy
calidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos en los diferentes
precios del mercado por un consumidor.”

Es un indicador muy importante para la implementacién de un negocio ya que
gracias a él se puede determinar los distintos consumidores y el margen de
satisfaccion que tienen respecto al producto como principal factor y a la atencién

entre otros parametros que encierra la venta.
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Oportunidad

Al poder observar la gran acogida que tienen los productos artesanales y aun
mas los que intervienen con el medio ambiente, esto sin tomar en cuenta que el
porcentaje de demanda insatisfecha que existe en el sector de Cumbaya nos da a
reflejar una excelente oportunidad para la implementacidon de la empresa de

cascadas artificiales.

5.1.2.3. MERCADO

“www.contglos.com. (2012)”: “El ambiente social (0 virtual) que propicia las
condiciones para el intercambio, través de la cual los ofertantes y
demandantes entran en estrecha relacibn comercial a fin de realizar
transacciones comerciales “

El mercado es muy importante para una buena acogida del producto ya que si un
mercado es muy competitivo el producto o en si la empresa no tendra muchas
oportunidades de sobresalir al contrario de mercados donde se nota una
demanda insatisfecha, que esto casi garantiza una acogida por parte del

consumidor.
Oportunidad

El ambiente donde se va a realizar la actividad econdmica, es un mercado de
mucha acogida ya que si bien es cierto la concientizacion de la ciudadania a
llevado a optar por productos que ayuden al cuidado del medio ambiente dando
una gran oportunidad para el ingreso de empresas que realicen productos

naturales.

5.1.2.4. PROVEEDORES

“www.contglos.com. (2012)”: “Una persona o una empresa que abastece a
otras empresas con existencias (articulos), los cuales seran transformados para
venderlos posteriormente. “
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Se lo puede manifestar como una de los factores que mas interviene con el
producto ya que va hacer parte de el y en si va a constatar de la calidad del
producto y el servicio que este ofrecera por lo tanto los proveedores son una
parte de lo que representara el producto cuando esté terminado, asi que entre

mejores sean los proveedores mejor sera el producto.
Entre los proveedores tenemos dos tipos:

Principales.- que serdn a los que frecuentemente se les requiera o pida

materiales.

Secundarios.- por algin motivo el proveedor principal no pudiera entregar lo

pedido se recurriria al proveedor secundarios.

Cuadro N°19
NOMBRE DIRECCION TELEFONO

HIDROVALLE (Bombas) (Tumbaco) GONZALO DE VERAY G. | 2374737
DE CARVAJAL

LOS TULIPANES (Vivero) (Nayén) CALLE QUITO 1230 2884220

EL LABRADOR (Metales) AMAZONAS 6540 Y 10 DE AGOSTO | 2417767

ASTAP CIA. LTDA. (Bombas) | NACIONES UNIDAS 1084 Y 2262154
AMAZONAS

JARDIN ORNAMENTAL (Nayén) ISIDRO AYORA S2-163 Y

(Vivero) MARIANO CRUZ 2884647

METALBOSCO CIA. LTDA. (Cumbaya) INTEROCEANICA 2543 | 2891121

(Metales)

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Propio

Oportunidad

La empresa cuenta con un apoyo de proveedores ya sean principales o

secundarios que garantizaran la disponibilidad y la garantia del producto y su
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produccién lo que da un ambiente de tranquilidad y una ventaja competitiva

hacia la competencia ya sea por el producto o por el servicio que se ofrece.

MATRIZ RESUMEN EXTERNO

Oportunidades Comentario

Inflacion Mantiene una tendencia a la baja la
gue determina que la empresa puede
entrar al mercado sin  mayores

conflictos.

PIB El no depender netamente del petréleo
y dar mas cavidad a otros sectores da
un gran beneficio a las empresas

entrantes.

Tasa Activa Notamos un desarrollo en la
aportacién de créditos a pequefias ya
sea por el sector publico o privado
dando una gran via para el desarrollo

del proyecto.

Tasa Pasiva La seguridad de una tasa estable y que
no determina una amenaza a la
aplicacion de la empresa ni a su

financiamiento.
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Desempleo

Se determina un gobierno sostenible
por lo que este factor no representa
una amenaza ya que no se tiene

desequilibrios constantes.

Riesgo Pais

La importancia que el sector artesanal
ha venido teniendo en el entorno
politico da un gran apoyo a la

aplicaciéon del negocio.

Politico Legal

Los gustos vy preferencias del
consumidor son un aspecto que se lo
va a cubrir para enfocar un ambiente

de lealtad hacia el producto.

Demografico

Como un factor positivo ya que el
sector es muy comercial y atractivo
para los potenciales clientes y target

especifico.

Geografico

La ubicacion como factor imponente a
la hora de vender esta cubierta por la
empresa ya que su localizacién es

positiva y determinante.

Oferta

Un aspecto positivo ya que la demanda
del producto a producir no esta
netamente satisfecho por los distintos

ofertantes.
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Demanda

En si el mercado tiene como tendencia
de consumo productos que vayan con

el cuidado del medio ambiente.

Mercado

Un mercado competitivo pero muy
accesible a  establecer ventajas
competitivas como estrategias de

posicionamiento como la innovacién.

Proveedores

Una ventaja competitiva por el hecho
del gran mercado de proveedores que
existe para no estar ligados a una cierta

cantidad.

Amenazas

Comentarios

Tecnologia

La no aplicacién se basa por mantener
el aspecto artesanal tanto en el
producto como la infraestructura del

negocio.

Socio Cultural

La idiosincrasia de la ciudadania y la
cultura de impuntualidad e
irresponsabilidad dan como resultado
una amenaza constante para la

creacién de la empresa.
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MATRIZ DE IMPACTO EXTERNA

Cuadro N°20
IMPACTO
Oportunidades Alto Medio Bajo
Inflacidn X
PIB X
Tasa Activa X
Tasa Pasiva X
Desempleo X
Riesgo Pais X
Politico Legal X
Demografico X
Geogriéfico X
Oferta X
Demanda X
Mercado X
Proveedores X
Amenazas Alto Medio Bajo
Tecnologia X
Socio Cultural X

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Propio
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MATRIZ DE ACCION EXTERNA

Oportunidades Estrategia

Inflacién
Sacar ventaja de la estabilidad por la
gue pasa la inflacion para desarrollar
todos los pardmetros que necesita la
empresa para obtener un buen margen
de rentabilidad y escalar en el marcado
para un posicionamiento seguro y

eficaz.

PIB
Dando cavidad que el estado ya no
quiere depender del petrdleo y que
para esto esta poniendo su atencion a
otros sectores. La empresa puede
aprovechar el apoyo que esta
proporcionando el estado para el

lanzamiento de la empresa al mercado.

Tasa Activa
Contar con la facilidad y apoyo que
tanto entidades financieras publicas
como privadas dan a la hora de sacar
un crédito, para que la creacién de la

empresa no tenga inconvenientes de

esta indole v se pueda seguir con lo
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Tasa Pasiva

Al constar con wuna estabilidad Ia
empresa no tendra que preocuparse
por cambios bruscos que afecten su
productividad y poder asi concentrarse
en seguir las estrategias previstas para
el cumplimiento de los objetivos ya

determinados.

Proveedores

Crear alianzas para no depender de un
minimo o de cierto grupo de
proveedores y asi no retrasar la
produccién o garantia del producto
gue el consumidor espera recibir y por
el cual la empresa estd ganando su

puesto en el mercado.

Mercado

Implantar una imagen de cuidado
ambiental en la mente del consumidor
para la pronta acogida del producto y
en base a ello ganar mas auge en el
mercado actual vy el sector artesanal
combinando necesidad con interés

ambiental.
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Demanda

Generar un ambiente de acogida del
producto para el posicionamiento de la
marca para la disponibilidad de un
mayor interés de los demandantes en
el aspecto del producto o por parte del
servicio que se diferencie de Ia

competencia.

Oferta

Sacar ventaja del margen de necesidad
gue la competencia no puede cubrir y
la gran acogida que tienen las cascadas
como producto que interrelaciona al
consumidor con el medio ambiente y
las ventajas que este trae tanto al

ambito individual como familiar.

Geografico

La ubicacién de la empresa como
estrategia es un punto fundamental y
muy favorable que se tiene que ir
desarrollando encaminada a Ia
comodidad del cliente y la facilidad en
alcance de nuestro producto da una

ventaja competitiva.

Demografico

Como un alto margen tenemos los
gustos y preferencias que tiene el
cliente actual con lo que se refiere al
ambiente natural y la intervencion del
producto con otros sectores como la
infraestructura, esto se lo puede
aprovechar para el posicionamiento y
la rentabilidad que necesita Ila

empresa.
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Politico Legal

Una importante estrategia para la
implementacién del negocio es la ley
gue rige el sector no pone trabas para
la creacion de nuevas empresas en el
sector artesanal, asi teniendo el apoyo
del estado como de otras entidades se
asegura un puesto en el mercado

competitivo.

Riesgo Pais

Una ventaja muy notoria y de la cual se
puede sacar provecho en el sentido de
estabilidad administrativa sobre el pais
y el apoyo de este hacia el sector
artesanal en base a leyes, reglamentos,
prestamos entre otros factores

importantes.

Desempleo

Al observar el indice de desempleo se
puede constatar su impacto débil, esto
como beneficio para aprovechar la
contratacién de personal capacitado y
asi ayudar a bajar el indice de
desempleo para el alza de empresas y

en si del pais.

Amenazas

Estrategia

Tecnologia

Para poder contrarrestar el factor
tecnoldgico se tendrd que dar mas
cavidad a la comodidad y relajacién
gue puede dar un ambiente natural y
artesanal, con una garantia de lo que
estd comprando todo esto encaminado

a un margen de innovacion.
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Socio Cultural

Eliminar costumbres y malos habitos es
imposible pero si se los puede
contrarrestarlos con los habitos que
para la empresa son de mucha ayuda
incentivar al trabajador y en si a la
poblacién a mejorar y adquirir habitos

de realce empresarial.

5.1.3. AMBIENTE INTERNO

5.1.3.1. FILOSOFiA CORPORATIVA

1. En este punto se tratara los aspectos que intervienen con la formacion

interna de la empresa entre estos tenemos la cultura empresarial, los

valores que se impartiran para un buen ambiente laboral y creencia con

las que se quiere iniciar la organizacion.

2. lgual importancia como lo antes mencionado se toparan puntos como la

vision, misidn, objetivos, politicas y estrategias su impacto hacia la

empresa ya sea como fortaleza o debilidad todo esto con el fin de analizar

las consecuencias que esto conllevara para la organizacién.
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5.1.3.2. MISION

“www.Wikipedia.com. (2013)": “Actividad principal a lo que se va a dedicar,
para que fue creada la empresa lo que va hacer. “

Buscar el bienestar del consumidor proporcionandole un producto innovador,
garantizado y medio ambiental como son las cascadas artificiales moviles que
intentan interrelacionar a la familia con su hogar y un ambiente natural y

tranquilo.
Fortaleza

Una mision enfocada no solo netamente al bienestar del consumidor real si no
del los miembros de su familia, dando como principal beneficio el tener un
ambiente natural en su hogar ya sea este arrendado o propio como pequefio o

amplio.

5.1.3.3. VISION

“www.Wikipedia.com. (2013)”: “.Determinar lo que quiere ser en un futuro,

mirar a largo plazo “

Enfocada a la creacion y permanente innovacidn de estilos dando nuevas facetas
a cada objetivo mediante nuevos modelos hecho a base de productos que

ayuden al cuidado del medio ambiente.
Fortaleza

El tener una vision que sea realista y se la pueda lograr en un tiempo vya
propuesto por la empresa nota la garantia con la que consta la organizacidn, de

manera que pueda contribuir a mejorar la calidad de vida del consumidor.
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5.1.3.4. OBJETIVOS

Enfocados sobre una ventaja competitiva con un producto diferente y con
caracteristicas de estilo propio siempre tomando en cuenta los distintos gustos y

preferencias con que cuentan los distintos tipos de consumidor.
Fortaleza

El constatar que tantos objetivos generales y especificos estan muy bien
encaminados y tienen un solo fin en comun da a la creacion de la empresa una
estabilidad por parte de lo que quiere conseguir y los recursos que utilizara para

hacerlo.

5.1.3.5. POLITICAS

“www.Wikipedia.com. (2013)”: “Constituyen en las normas de accion para el

desarrollo del proceso productivo. “

Un aspecto importante en la implementacion de la empresa pero que poco caso
se lo hace. Las politicas como base en los cimientos de la empresa no siempre

son la prioridad en la toma de decisiones para un buen desarrollo productivo.
Debilidad

El no darle la importancia del caso a las politicas como aspecto importante para
tener un buen desarrollo de produccidon da a notar que las politicas estardn mal

enfocadas ya sea al producto, atencion al cliente o a la fuerza de trabajo.

5.1.3.6. ESTRATEGIAS

Al observar tantas formas o tipos de estrategias se puede encaminar a la

empresa por un ambiente satisfactorio ya que si los objetivos los tenemos claros
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y enfocados en un solo punto las estrategias serdn las vias de acceso hacia el

cumplimiento de esos objetivos.
Fortaleza

Como podemos observar las estrategias estan muy bien determinadas hacia el
producto, precio, promocion, etc. Esto nos da la seguridad de que los objetivos
seran alcanzados y muy satisfactorios todo esto atreves de la intervencion de las

estrategias.

5.1.4. PROCESO ADMINISTRATIVO

Como encargado de investigar, planificar, organizar, dirigir, controlar y evaluar
todo el proceso productivo en donde son determinantes los factores productivos
gue ayudan a obtener un producto elaborado o terminado encaminado a cubrir

la necesidad del consumidor.
5.1.4.1. INVESTIGACION

La investigacidon hacia la implementacién del negocio y la aceptacién del
producto son dmbitos muy importantes ya que el mercado y su saturacion no
permiten errores para el desarrollo de cualquier empresa que desee entrar en un

circulo de competitividad,
Debilidad

Como principal consecuencia de este andlisis tenemos el poco tiempo y
preparacién para realizar una investigacion que abarque mucho mas del
mercado objetivo y poder asi tener un margen mas alto de seguridad a la hora de

crear la empresa.
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5.1.4.2. PLANIFICACION

Una buena planificacion encargada ya sea de la parte corporativa, estratégica o
presupuestaria da una gran tranquilidad y seguridad a la hora de la toma de

decisiones.

Fortaleza

El tener una planificacion bien estructurada nos da una ventaja competitiva hacia
el futuro el adelantarse a los hechos el determinar un factor negativo antes de

gue aparezca y afecte a la empresa y a su produccion.

5.1.4.3. ORGANIZACION

Toda empresa debe tener una organizacion estable y directa, todo esto lleva a un
funcionamiento correcto hacia la fuerza laboral e intelectual con la que la
empresa sobresale en el mercado, con una buena organizacion podemos

predecir un buen proceso administrativo.
Fortaleza

Como resultado del analisis estamos en un ambiente positivo ya que la
organizacién con la que desea contar la empresa esta como prioridad para un
buen funcionamiento de cada proceso con el que contara la empresa ya sea

interna o externa.

5.1.4.4. DIRECCION

El contar con una buena direccién y los parametros que se quiere seguir sean
efectivos y bien estructurados da como resultado un liderazgo de alta calidad

gue se hara notar en la actuacion de la empresa en el mercado.
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Debilidad

El constar con un ambiente de liderazgo no es muy facil de tener en una empresa
que estd queriendo entrar al mercado. No es lo mismo introducir una empresa

gue dirigirla dos ambitos muy importantes pero distintos de procesar.

5.1.4.5. CONTROL

Se lo puede encontrar en cada proceso que realice la empresa para anular
errores que pongan en peligro la elaboracion ya sea del producto o la atencién al

cliente.
Fortaleza

Como un aspecto evidente para la creacidon de la empresa se pone como un
punto especifico para las bases de una disponibilidad efectiva por parte de la

empresa hacia el consumidor ya sea en garantia como puede ser en confort.

5.1.4.6. EVALUACION

Proceso que se lo realiza con el propdsito de neutralizar o eliminar todo tiempo
muerto a través de un anadlisis posterior al proceso normal que se realice en

cualquier plan de accién que realice la empresa.
Fortaleza

El establecimiento de una evaluacién constante no solo a un aspecto global de la
empresa si no a un ambiente interno y por departamento es la fortaleza que
quiere tener la empresa para anular cualquier error que se esté cometiendo y no

se esta notando.
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MATRIZ RESUMEN INTERNO

Fortalezas Comentario

Mision

Aprovechar la gran via que tiene la
empresa al tener un producto

innovador que satisface al consumidor.

Vision
El tener en claro los efectos y el tiempo
en que la empresa puede crecer y lo
gue puede ganar en el mercado

objetivo.

Objetivos
El tener dirigidos y muy bien
establecidos con un solo propdsito,
nota un incremento en alternativas

para el logro de los objetivos.

Estrategias
Vias o alternativas muy bien
encaminadas hacia la necesidad del
consumidor, todo esto utilizando la

creatividad como herramienta.
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Planificacion

Ayuda a obtener parametros para un
producto y servicio listo para satisfacer
de mejor manera las necesidades del

cliente.

Organizacion

Como ventaja el tener directrices
enfocadas a una organizacién estable
gue promueve la rapidez de respuesta

productiva.

Control

Aprovechar el consecutivo plan de
control con el que se implementara las
partes con las que contara la empresa

Y Sus procesos.

Evaluacion

El desarrollo constante de un
seguimiento a todos los procesos para
la una buena toma de decisiones sobre

todo tipo de problemas.

Debilidades

Comentarios

Politicas

Escases de directrices que ayuda al
crecimiento productivo tanto en el

ambito interno como externo.
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Investigacion
Notable debilidad que se da por el
corto tiempo que se dio para un
desarrollo apropiado de una
investigacion satisfactoria.

Direcciéon La falta de introducciéon de un
ambiente de liderazgo encaminado a
un ambiente laboral adecuado vy
productivo.

MATRIZ DE IMPACTO INTERNA

Cuadro N°21

IMPACTO
Fortalezas Alto Medio Bajo
Misién X
Visidn X
Objetivos X
Estrategias X
Planificacion X
Organizacion X
Control X
Evaluacion X
Debilidades Alto Medio Bajo
Politicas X
Investigacion X
Direccidn X

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Propio
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MATRIZ DE ACCION EXTERNA

Fortaleza Estrategia

Mision Obtener que nuestros clientes se
sientan  satisfechos con nuestro
producto y crear un sentimiento de
fidelidad tanto hacia el producto como
a la empresa, esto como estrategia
para el lanzamiento de nuevos

productos en el futuro.

Vision Lograr objetivos y metas para ser una
marca reconocida en el sector
artesanal por lograr implementar un
producto innovador como son las
cascadas artificiales moviles, siempre
teniendo presente las necesidades y

satisfaccion de los clientes.

Objetivos Desarrollar objetivos que se puedan
alcanzar y una vez alcanzados crear
otros para no quedar estancados en
una falta de estimulacion hacia los
logros globales o empresariales,
siempre operando en un marco

orientado hacia los valores.
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Estrategias

Siempre crear expectativa hacia los
caminos o estrategias que se va a
tomar la empresa ya sea en base al
producto o la administracion, esto para
crear un ambiente de incégnita tanto
para la competencia como para los

competidores.

Planificacion

Una ventaja muy notoria y de la cual se
puede sacar provecho, el poder estar
un paso delante de la competencia ya
qgue una planificacion nos dara Ia
oportunidad de  sincronizar los
procesos y planes de accién para una

toma de decisiones segura.

Organizacion

Una importante estrategia para Ia
implementacién del negocio es la
distincidn de puestos pero sin que esto
llegue a perjudicar el ambiente laboral
que se quiere tener en la empresa, el
tener en claro las funciones y el cargo

es un punto importante.
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Control

Un seguimiento en el proceso de
produccion como en el proceso
administrativo nos da una ventaja de
tiempo y recursos todo esto para una
mejor satisfaccion hacia el cliente y
hacia los trabajadores para un
crecimiento 'y estabilidad en el

mercado objetivo.

Evaluacion

Generar un ambiente de acogida por
parte de los trabajadores hacia un
estilo de evaluacion sin temor, todo
esto para tener datos de desempefio y
poder establecer estrategias para el
mejoramiento productivo del

empleado.

Debilidad

Estrategia

Politicas

Establecer un manual de politicas vy
procedimientos para que el trabajador
se sienta seguro de las funciones que
estd realizando. Que sepa y sienta que
la empresa le respalda en toda accién

gue realice.
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Investigacion La creacion de un nuevo plan de
investigacion que sustente el anterior
para tener un margen mas alto de
seguridad a lo que se refiere al
mercado objetivo y a la demanda del
producto todo esto para mantener o

modificar las estrategias.

Direccion Enfocar la producciéon y administracion
hacia una conduccién estable llevada a
cabo por un liderazgo democratico y
qgue vaya con la filosofia y valores con
que se formara la empresa para que se

cree un ambiente ideal de trabajo.

5.2. ESTUDIO DE MERCADO

Para empezar el estudio del mercado deberemos desarrollar condiciones que
vayan situadas correspondientemente a los distintos aspectos que se tratara a

continuacion en este estudio.

5.2.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

e Determinar que exista el margen determinado de insatisfaccion por parte
del consumidor para la introduccién del producto y la aceptacion del

mismo en el mercado objetivo.

e Establecer que es un producto real y que su elaboracién sigue todos los
parametros antes vistos y que por lo tanto todo insumo previsto se lo

utilizo en su produccion.

e Diagnosticar que la elaboracién del producto tiene una notable

rentabilidad y acogida por el consumidor.
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5.2.2. COMPETENCIA

El sector competitivo actual se sitla en la parte norte de la ciudad de Quito
(Cumbaya). Como punto importante para la creacion de la empresa la
competencia actual tiene como producto competidor un sustituto ya que el
presente proyecto a realizar manifiesta cambios e innovaciones que la

competencia carece.

5.2.3. COMPETENCIA INDIRECTA

Para el desarrollo del siguiente analisis es necesario tomar en cuenta las
caracteristicas cuantitativas y cualitativas que permitiran determinar las variables
e indicadores. Todo esto determinara también el nivel en que nuestros
competidores se encuentran para asi poner un punto de atencidon hacia los
competidores que representan mas peligro para la implementacidon de la

empresa.

Esto lo realizaremos mediante matrices que nos indicaran el margen de cada
competidor segun la matriz ya sea esta de puntaje, cualitativa, cuantitativa y la

de resultados.

Tabla de Puntaje

Cuadro N°22

1 Excelente 1 Cercano 1 Alto 1 Muy Grande
2 Muy Buena 2 Med. Cerca 2 Recomendable 2 Grande

3 Buena 3 Poco Distante 3 Medio 3 Mediano

4 Regular 4 Distante 4 Bajo 4 Pequefio

5 Deficiente 5 Muy Distante 5 No Recomendable | 5 Micro

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado
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Cuadro N°23
aracteristicas
Acogida | Posicion | Tamaiio
Precio | Cercania | de en el | de la | Crédito
Competidor Cliente | Mercado | Empresa
BARRO Y FLOR | Regular | Distante | Mediano | Buena Mediana | Bajo
JARDIN Regular | Poco Pequefio | Buena Pequeia | Medio
EXPRESS Distante
TERREGARDEN | Buena | Poco Mediano | Buena Grande | Recomendable
Distante
9NUEVECITO Buena Grande | Muy Muy Bajo
Distante Buena Grande
Elaborado por: Jonathan Manosalvas
Fuente: Estudio Realizado
Analisis Cuantitativo:
Cuadro N°24
aracteristicas
Acogida Posicion Tamaiio
Precio | Cercania | de en el | de la | Crédito
Competidor Cliente Mercado | Empresa
BARRO Y FLOR | 4 4 3 3 3 4
JARDIN 4 3 4 3 4 3
EXPRESS
TERREGARDEN | 3 3 3 3 2 2
9NUEVECITO 3 4 2 2 1 4

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado
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Importancia:

Cuadro N°25
aracteristicas

Acogida | Posicion | Tamaiho
Precio | Cercania | de en el | de la | Crédito

Competidor Cliente | Mercado | Empresa
% 25% | 15% 25% 15% 10% 10%
BARRO Y FLOR | 1 0.60 0.75 0.45 0.30 0.40
JARDIN 1 0.45 1 0.45 0.40 0.30
EXPRESS
TERREGARDEN | 0.75 0.45 0.75 0.45 0.20 0.20
9NUEVECITO |0.75 |0.60 0.50 0.30 0.10 0.40

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

Resultados:

Cuadro N°26

Competidores Total Mejor Competidor
BARRO Y FLOR 3.50

JARDIN EXPRESS 3.60

TERREGARDEN 2.80

9NUEVECITO 2.65 X

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

Luego del desarrollo de todos los andlisis pertinentes se puede observar que el
competidor con mejor resultado es la empresa“9NUEVECITO”. En base a todo el
analisis podemos determinar una ventaja comparativa para la implementacién

de la empresa.
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5.2.4. COMPETENCIA LATENTE

En el transcurso del tiempo se espera que aparezca la competencia directa (que
actualmente no existe) o que la competencia actual comience a producir el
mismo producto, para esto se tiene que crear un plan de estrategias

encaminadas hacia el mercado que constantemente esta evolucionando.
Las estrategias estan enfocadas en:

e Satisfaccion del cliente.

e Calidad y motivacion de nuestros empleados y colaboradores.
e Crecimiento del patrimonio.

e Innovacion del producto.

e Estrategias de promocién, plaza y juston time.

e Distribucion de plazay layout.

5.2.5. PROVEEDORES

Para el desarrollo del siguiente analisis es necesario tomar en cuenta las
caracteristicas cuantitativas y cualitativas que permitirdn determinar las variables
e indicadores. Todo esto determinara también el nivel en que los proveedores se

encuentran para satisfacer las necesidades con que cuenta la empresa.

Esto lo realizaremos mediante matrices que nos indicaran el margen de cada

proveedor segun la matriz de puntaje, cualitativa, cuantitativa y la de resultados.

e Bombas de agua para piletas, piscinas, cascadas y peceras.

Hidrovalle.- Una compafiia con mucha experiencia en el mercado de las
bombas para piletas y que ofrece precios accesibles con créditos que para la

empresa son de mucha utilidad.
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Astap Cia. Ltda.- Una empresa confiable dedicada a la venta de bombas y

accesorios hidraulicos para todo tipo de estanques, piscinas, etc. No tiene mucha

experiencia en la venta de bombas netamente para piletas o cascadas, pero

consta con un buen producto.

Analisis Cualitativo:

Cuadro N°27
racteristicas
Precio | Stock Crédito | Cercania | Calidad | Entrega a
Proveedor Compet
HIDROVALLE Muy Muy Recomen | Med. Excelen | No
Buena | Grande | dable Cerca te
ASTAP CIA. | Buena | Grande | Recomen | Med. Muy No
LTDA. dable Cerca Buena
Elaborado por: Jonathan Manosalvas
Fuente: Estudio Realizado
Analisis Cuantitativo:
Cuadro N°28
racteristicas
Precio | Stock | Crédito | Cercania | Calidad | Entrega a
Proveedor Compet
HIDROVALLE 2 1 2 2 1 1
ASTAP CIA. | 3 2 2 2 2 1
LTDA.

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado
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Importancia:
Cuadro N°29

racteristicas

Precio | Stock | Crédito | Cercania | Calidad | Entrega a

Proveedor Compet
% 30% 15% 20% 10% 20% 5%
HIDROVALLE | 0.60 0.15 0.40 0.20 0.20 0.05
ASTAP CIA. | 0.90 0.30 0.40 0.20 0.40 0.05
LTDA.

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

Resultados:

Cuadro N°30

Competidores Total Mejor Proveedor
HIDROVALLE 1.60 X

ASTAP CIA. LTDA. 2.25

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

Como indica la tabla de resultados el proveedor mejor asignado con un margen

muy superior es HIDROVALLE lo que se refiere a la compra de bombas para

piletas o cascadas. Esto como una caracteristica muy importante para la

implementacién de la empresa.
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e Viveros, proveedor de abono, piedra.

Los Tulipanes.- Empresa dedicada a la venta de plantas, abono, piedras

decorativas que sirven para la elaboracién y mantenimiento de jardines y la

realizacion de cascadas, empresa responsable y garantizada en las ventas.

Jardin Ornamental.- Se presenta como una pequefia empresa proveedora de

plantas entre otros productos, con mucho tiempo en el mercado su principal

garantia es la puntualidad en los pedidos y el tratamiento especial a las plantas.

Analisis Cualitativo:

Cuadro N°31
racteristicas
Precio | Stock Crédito | Cercania | Calidad | Entregaa
Proveedor Compet
LOS Excele | Grande | Recomen Med. Excelen No
TULIPANES nte dable Cerca te
JARDIN Excele | Grande | Medio Med. Muy Si
ORNAMENTAL | nte Cerca Buena
Elaborado por: Jonathan Manosalvas
Fuente: Estudio Realizado
Analisis Cuantitativo:
Cuadro N°32
racteristicas
Precio | Stock | Crédito | Cercania | Calidad | Entregaa
Proveedor Compet
LOS 1 2 2 2 1 1
TULIPANES
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JARDIN 1 2 3 2 2 2
ORNAMENTAL

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

Importancia:
Cuadro N°33
racteristicas
Precio | Stock | Crédito | Cercania | Calidad | Entregaa
Proveedor Compet
% 30% 15% 20% 10% 20% 5%
LOS 0.30 | 0.30 0.40 0.20 0.20 0.05
TULIPANES
JARDIN 0.30 | 0.30 0.60 0.20 0.20 0.10
ORNAMENTAL

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

Resultados:
Cuadro N°34
Competidores Total Mejor Proveedor
LOS TULIPANES 1.45 X
JARDIN ORNAMENTAL 1.70

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado
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Como resultado de las distintas tablas tenemos que la empresa LOS TULIPANES
es la mas apta para proveernos de todo lo que es plantas, piedras, y abono que

servird para la realizacién de las cascadas y su mantenimiento.

e Hierro, metales, soldaduras, entre otros

El Labrador.- Empresa dedicada netamente a la distribucion en lo que respecta
a toda clase de metales y acabados, una ventaja ante otras empresas su

transporte esto no incluido en el precio total del material adquirido.

Metal Bosco Cia. Ltda.- Una empresa con una larga trayectoria que se encarga
de la venta de metales entre otras actividades que tienen que ver con el arte en

metal, comprometida a otorgar un servicio y producto de alta calidad.

Analisis Cualitativo:

Cuadro N°35
Caracteristicas
Precio Stock Crédito Cercania Calidad Entrega
Proveedor Compe
EL LABRADOR Excelente Grande Recomend Med. Excelente No
able Cerca
METAL BOSCO CiA. Muy Mediano | Recomend Med. Excelente No
LTDA. Buena able Cerca

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado
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Analisis Cuantitativo:

Cuadro N°36

Caracteristicas

Precio Stock Crédito Cercania Calidad Entrega
Proveedor Compet
EL LABRADOR 1 2 2 2 1 1
METAL BOSCO CiA. 2 3 2 2 1 1
LTDA.
Elaborado por: Jonathan Manosalvas
Fuente: Estudio Realizado
Importancia:
Cuadro N°37
Caracteristicas
Precio Stock Crédito Cercania Calidad Entrega
Proveedor Compet
% 30% 15% 20% 10% 20% 5%
EL LABRADOR 0.30 0.30 0.40 0.20 0.20 0.05
METAL BOSCO CiA. 0.60 0.45 0.40 0.20 0.20 0.05
LTDA.

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado
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Resultados:
Cuadro N°38
Competidores Total Mejor Proveedor
EL LABRADOR 1.45 X
METAL BOSCO CIA. 1.90
LTDA.

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

Lo que arrojo como resultado el anterior analisis fue que la empresa EL
LABRADOR es una de las opciones mas convenientes a la hora de tener un

proveedor de metales y sus acabados ya sea por la garantia o por los precios.

5.2.6. PRODUCTO

Los distintos productos y servicios que se van a ofrecer en los distintos canales

de distribucion son los siguientes:

e Cascadas Artificiales Moviles (Como Principal Producto).
e Mantenimiento de Cascadas y Jardines.

e Venta de Plantas Ornamentales y Bonsai.

El poder manejar distintos aspectos en el area de la elaboracion de cascadas nos
ofrece una ventaja competitiva muy necesaria en la implantacion del proyecto en

el mercado.

Hay muchas empresas que se dedican a la venta de plantas y disefio de jardines
pero no cerca del sector comercial y no cuentan con distinciéon de productos

innovadores que puede ofrecer nuestro proyecto. Las investigaciones nos han
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demostrado que los productos enfocados ya sea a la familia o al cuidado del
medio ambiente estan entre los mas vendidos. Siguiendo este razonamiento,
tampoco seria una novedad la gran penetracidon que tendrian en el Ecuador los
productos que contengan estos dos aspectos entrelazados, la innovacion de las
cascadas artificiales mdviles es un gran aporte a la interaccién con el medio
natural y el ambiente de relajacién que proporciona un producto de estas

caracteristicas.

5.2.7. PRODUCTO/SERVICIO

La implementacidn de las cascadas artificiales mdviles pretende ser un producto
innovador que llegue no solamente a la interaccion con un medio ambiente
natural sino también a la responsabilidad ambiental a través de la colocacién de
este producto en las distintas dreas del hogar, sin que se tenga mayor
inconveniente ya sea por el tamafio, la ubicacion o los gustos y preferencias que

tiene cada consumidor.

5.2.7.1. DEMANDA

Para la realizacidn del siguiente cdlculo se tomo como un indice de referencia la
muestra del total de la poblacion y con respecto a la pregunta que se realizo a la

muestra, le gustaria tener una cascada artificial movil en su hogar.

Calculo de la Demanda

Total poblacion= 6112

Mercado bruto= TP * 80.33% ACEPTACION

Mercado bruto= 4910

Frecuencia Anual= MB* 50.67%FREC RELAT MENSUAL*12 MESES
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Frecuencia Anual= 29853
Demanda= FA * 50.67% FREC RELAT MENSUAL
Demanda= 15126

ANALISIS DE LA DEMANDA PASADA Y ACTUAL

Tomando en cuenta que la demanda seria de 15126 notamos que es una
cantidad altamente satisfactoria para la creacion de la empresa. Con este mismo
dato ahora se realizara la demanda proyectada para poder tener una estimacion

de los resultados en afos futuros de la empresa.

PROYECCION DE LA DEMANDA

Para la siguiente proyeccidn se tomo el porcentaje que nos arroja el PIB, en base
a esto podremos determinar la demanda que tendra a futuro la empresa y poder

pronosticar los beneficios que esto dara al producto y sus ventas.
Proyeccion Demanda

VF=V*(1+1)t

v=demanda

r=variacién del PIB 5,4%

t=tiempo
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Cuadro N°39

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

5.2.7.2. OFERTA

La oferta se la realiza luego de observar la satisfaccion que tiene el consumidor
con respecto al producto o servicio que esta obteniendo de la futura
competencia o de su actual proveedor. Todo esto se lo realizara en base a los

siguientes calculos ya previstos.

OFERTA= DEMANDA* %SATISFACION(SI)

OFERTA= 25594 x 40,50%

OFERTA= 10365

ANALISIS DE LA OFERTA

Ya completado el calculo de la oferta continuamos a desarrollar los siguientes
pardmetros para poder obtener la informacidn necesaria de lo que sera la
proyeccién de la oferta y asi analizar los aspectos que la empresa necesitara para

identificar sus posibles puntos positivos o negativos.
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PROYECCION OFERTA

VF= V*(1+r)t

v= oferta
r=variacién del PIB 5,40%
t=tiempo
Cuadro N°40
ANO N° OFERTA

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

DEMANDA INSATISFECHA

Al tener los datos tanto de la demanda como de la oferta proyectada podemos
calcular la demanda insatisfecha esto nos permitird conocer la cantidad de

mercado que tenemos que cubrir.
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Cuadro N°41

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

BALANCE DEMANDA OFERTA

Cuadro N°42

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado
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DEMANDA INSATISFECHA

La demanda insatisfecha nos provee del calculo que se necesita para determinar
cuantos productos se debe realizar para cubrir la cuota de mercado y asi poder

satisfacer a los potenciales consumidores.

DI= DI 2011 * %SATISFACION (NO) * % DEMANDA QUE ACEPTARA EL PROYECTO
DI= 4761 x 59.50% x 80,33%

DI= 2276 productos

5.3. ESTUDIO TECNICO
5.3.1. TAMANO DEL PROYECTO

El margen de crecimiento y productividad de la empresa dependera de algunos
factores como son la inversién con que la planta o empresa inicio la demanda
insatisfecha que existe en el mercado a la cual vamos a estar enfocados. Todo
esto ubicara al proyecto entre los grupos de empresas que existe como son
micro, mediana o grande, con el estudio realizado podemos determinar que
nuestra empresa se ubicara entre las microempresas ya sea por la cantidad a

invertir o por el capital a tener.
5.3.1.1. OBJETIVOS DEL TAMANO

e Observar las distintas variables de viabilidad y su relacién con el logro del
proyecto.
e Determinar la capacidad de desarrollo productivo que contiene el

proyecto.
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5.3.1.2. VARIABLES DE VIABILIDAD

e Espacio.- Este indicador nos permitira conocer si el espacio fisico es
aceptable y cumple con las condiciones establecidas para la
implementacion de la empresa.

e Recursos Financieros.- Proporciona informacion sobre la inversion y
los margenes de rentabilidad y recuperacién monetaria por parte de la
empresa, la parte de incongruencias por falta de una buena gestién
financiera.

e Mercado.- Permitira conocer la estabilidad del mercado hacia los canales
de distribucion y la acogida del producto en el mercado objetivo y tan
competitivo en este sector tan importante, permitiendo de esta forma
fortalecer y valorizar la implementacion del proyecto.

e Recursos Humanos.- Identifica el capital humano como mayor activo
de la empresa ya que gracias a este recurso funciona la empresa en el

ambito organizacional y funcional.

5.3.1.3. VARIABLES DE OPTIMIZACION

e Tiempo.- El constatar si la introduccidn del proyecto al mercado como
una actividad temporal o permanente ya sea en los factores de
infraestructura, productividad o amplitud todo esto basandose a la

rentabilidad del mismo.

5.3.2. CAPACIDAD MAXIMA DE PRODUCCION DEL PROYECTO
5.3.2.1. CAPACIDAD TEORICA

Todo esto tiene que ver con el calculo a realizarse para poder conocer el tiempo

determinado para la realizacidn del proceso productivo de la empresa.
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Personas: 3 (Venta y Distribucion)

Tiempo: 50 min x persona

Jornada: 8 horas laborables

Calculo:

3personas x 50min x 8horas = 27; es decir se atiende a 27 clientes por dia.
Cap. Tedrica = 27clientes x 5dias x 4semanas x 12meses.

Cap. Tedrica = 6480

5.3.2.2. CAPACIDAD TECNICA

Para el siguiente calculo la competencia sera nuestro factor de referencia ya que

ellos ya tienen estipulado el tiempo de procesos y produccién.

Personas: 3 (Venta y Distribucion)

Tiempo: 1h: 05min x persona

Jornada: 6 horas laborables

Calculo:

3personas x 1h: 05min x 8horas = 21; es decir se atiende a 21clientes por dia.
Cap. Tedrica = 21clientes x 5dias x 4semanas x 12meses.

Cap. Tedrica = 5040

5.3.2.3. CAPACIDAD OPTIMA

Nos permite observar el margen o punto ideal donde la empresa producira de

forma eficaz.
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Cap. Optima= C. Tedrica + C. Técnica
= (27+421)/2
= 24 Clientes
Cap. Optima= 24clientes x 5dias x 4 semanas x 12meses.

Cap. Optima= 5760

5.3.2.4. CAPACIDAD OCIOSA

El margen no utilizado y al que con el tiempo podemos utilizar para una
produccién optima, esto se utiliza cuando la demanda tiende a crecer y se

necesita nuevas innovaciones.

Cap. Ociosa= Cap. Teodrica — Cap. Optima.

Cap. Ociosa=27-21

Cap. Ociosa= 6clientes x 5dias x 4semanas x 12meses.

Cap. Ociosa= 1440

5.3.3. LOCALIZACION DEL PROYECTO

Este punto muy importante se basa en la macro y microlocalizacién en base a

una buena ubicacidn.

5.3.3.1. FACTORES GENERALES DE LOCALIZACION

Los siguientes aspectos permiten determinar de forma general y geogréfica

donde se va ubicar el estudio de factibilidad.
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5.3.3.2. MACROLOCALIZACION

Este punto hace referencia a la determinacién de la zona donde estara situado
geograficamente y donde se debera tomar en cuenta factores naturales, politicos

entre otros que pueden afectar la ubicacidn del proyecto.

> Pais: Ecuador
> Provincia: Pichincha
> Cantén: Pichincha

> Sector: Perimetro Urbano
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5.3.3.3. MICROLOCALIZACION

Un aspecto mas interno que ayuda a la Macrolocalizacién a la asignacion del
lugar especifico y mas rentable para la colocacion de la empresa para una
direccidén exacta del mercado objetivo ademas de nuestros colaboradores como
son proveedores e inversionistas, teniendo en cuenta el lugar que mas demanda
tiene nuestro producto y donde el comercio con distincién de productos sea mas
activo para una buena via de acceso ya sea para la distribucion del producto o de
la materia prima, todo esto para tener un margen de seguridad para la ubicacién

de la empresa y los beneficios que esta decisidén da a la misma.

Para el siguiente estudio se utilizara la siguiente tabla de calificacion:

Cuadro N°43

1 Cercano 1 Muy Accesible 1 Muy Grande
2 Med. Cerca 2 Accesible 2 Grande

3 Poco Distante 3 Med. Accesible 3 Mediano

4 Distante 4 Poco Accesible 4 Pequefiio

5 Muy Distante 5 Inexistente 5 Micro

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

Analisis Cualitativo:

Cuadro N°44

Ubicacidn Cercania con | Cercania con | Densidad Accesibilidad
Clientes Proveedores Empresas

Cumbaya Cercano Cercano Muy Grande | Muy Accesible

Tumbaco Cercano Med. Cercano | Grande Muy Accesible

Pifo Med. Med. Cercano | Grande Accesible
Cercano

Nayon Cercano Cercano Mediano Accesible
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Carapungo Med. Med. Cercano | Pequefio Accesible
Cercano

Tababela Poco Muy Distante Micro Med. Accesible
Distante

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

Analisis Cuantitativo:

Cuadro N°45

Ubicacidn Cercania con | Cercania con | Densidad Accesibilidad
Clientes Proveedores Empresas

Cumbaya 1 1 1 1

Tumbaco 1 2 2 1

Pifo 2 2 2 2

Nayon 1 1 3 2

Carapungo 2 2 4 2

Tababela 3 5 5 3

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

Analisis Cuantitativo:

Cuadro N°46

Ubicacidn Cercania con | Cercania con | Densidad Accesibilidad
Clientes Proveedores Empresas

% 20% 30% 30% 20%

Cumbaya 0.20 0.30 0.30 0.20

Tumbaco 0.20 0.60 0.60 0.20
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Pifo 0.40 0.60 0.60 0.40
Nayon 0.20 0.30 0.90 0.40
Carapungo 0.40 0.60 1.20 0.40
Tababela 0.60 1.50 1.50 0.60

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

Resultados:

Cuadro N°47

Ubicacion Total Lugar Asignado
Cumbaya 1 X
Tumbaco 1.60

Pifo 2

Nayon 1.80

Carapungo 2.60

Tababela 4.2

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

Como se pudo observar en los resultados arrojados por las distintas tablas la
Localizacion de la empresa como una posicion optima seria en el sector de
Cumbaya al Norte de Quito. Todo esto en base a la distribucion planes de accién
que la empresa debe tomar o realizar sobre la implementacion del proyecto y el

desarrollo del mismo.

El anterior andlisis también nos ayuda a determinar los canales de distribucién
como facilidad de llegada y accesibilidad tanto para clientes como para
proveedores como nos muestran los analisis cuantitativos y cualitativos en
aspectos de acogida, porcentaje que son necesarios para el desarrollo del

presente estudio.
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En el siguiente mapa sectorial podremos notar y destacar los distintos sectores
gue analizamos y por los cuales se tuvo un margen de inclinacion hacia la

plantacion y desarrollo del proyecto.

5.3.3.4. LOCALIZACION OPTIMA

Este proyecto por tener en cuenta un ambiente natural necesita de una
infraestructura amplia y que vaya con el producto y lo que quiere transmitir la
empresa a sus clientes por lo tanto se debe tomar en cuenta la estructura tanto
fisica como organizacional y su respectiva localizacién en la empresa como
estrategia. La siguiente infraestructura estara ubicada al Norte de Quito, en el

sector de Cumbaya, en la Av. Inter ocednica y Francisco de Orellana N° 575.

Grafico N°17
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Elaborado por: Google Maps

Fuente: Estudio Realizado
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5.3.4. INGENIERIA DEL PROYECTO

En el transcurso de los diversos procesos productivos que existen ya sea el
automatizado o el manual. Sabemos que el producto a realizar es mas de un 50%
manual, al contrario de los implementos para la empresa su administracion y
funcionamiento, todo esto dependiendo de los andlisis que se realice antes de la
seleccion de equipos y materiales tecnoldgicos, la optima distribucion de los

mismos por la empresa.
5.3.4.1. DESCRIPCION DE INSTALACIONES DEL PROYECTO

Para la implementacién del presente proyecto se ha previsto un local que vaya
con las condiciones exactas para el producto y este va hacer de......y estd en la

planta baja. El siguiente local necesita de las siguientes areas:

e Area de Recepcién y Pedidos
Un area de 3m x 4m, en la cual se recibird a los clientes, proveedores y

couriers como imagen de la organizacion.

e Area de Presentacion del Producto
Un drea de 4m x 3m, donde constara algunos de nuestros productos para

que los cliente puedan observarlos.

e Area Administrativa
Es un area de 3m x 3m, encargada de lo que es pedidos extensos,
requerimiento de materia prima, pago a proveedores y trabajadores

entre lo mas destacado.

e Areade Produccién
Es un area de 7m x 6m, donde la materia prima pasa por los distintos

canales de produccién para transformarse en un producto terminado.
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e Area de Bodegaje

Un area de 3m x 6m, donde estard ubicada y almacenada las distintas
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materias primas. Al igual que algunos productos terminados por entregar.

e Areade Cargay Descarga

Es un drea de 3m x 4m, que servird para descargar la materia prima y la

carga de productos terminados y por entregar.

Grafico N°18
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Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado
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5.3.4.2. DESARROLLO DE LAY - OUT (DISTRIBUCION DE PLANTA)

Para el analisis como para la evaluacion de Lay — Out se utilizan varios métodos

como son: Tiempo de Ciclo, Tiempos Ociosos, Inventarios de Productos en

Procesos, Trafico de Materiales, Grado de Cercania. Todo esto depende del tipo

de proyecto a realizarse, en el proyecto se utilizara el grado de cercania, que nos

indicara el margen de cercania indicado de cada departamento.

Cuadro N°48
Departamento
Departamento 1 2 3 4 5 6 7
1 | Recepcién y Pedidos - E |1 O |U [X 0]
2 | Presentacion del Producto E I O (U |0
3 | Administrativa E I 0O |0
4 | Produccion E I 0]
5 | Bodegaje I u
6 | Cargay Descarga U
7 | Bafo
Relaciéon Codigo
A | Absolutamente Necesario
A 10
E | Especialmente Necesario
E 5
I | Importante
I 2
O | Ordinaria Cercania
0] 1
U | Indiferente
u 0
X | Indeseable
X -10

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado
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5.3.4.3. CALIFICACION DE ADYACENCIAS

Para el analisis de esta calificacion solo se toma en cuenta las areas que estan
junto a otras esto quiere decir que sean adyacentes, al contrario de las dreas que

no estén juntas estas no reciben calificacién.

La calificacién asignada se calcula dividiendo el valor total de todas las relaciones
adyacentes del Layout entre la suma de todas las relaciones positivas que se

determino en la matriz de relaciones.

Grafico N°19

2

2

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

Podemos notar que todas las areas o departamentos son adyacentes entre si, a
acepcion de algunas parejas como: (3,5), (3,6), (5,7), (6,7).

Cuadro N°49
Departamento Suma | Calificacidn
Adyacente
Departamento 12 (3 (4 5|6]|7
1 | Recepcidn y Pedidos - |55 |5 |1|0|1]|17 0.68
2 | Presentacion del Producto 5(5(1(1|5]|17 0.68

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

5.3.5. FLUJOGRAMAS DE PRODUCCION

Para el buen desarrollo del proyecto se manifiestan los siguientes procesos:
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5.3.5.1. FLUJOGRAMAS PRODUCTIVO

Encontramos los distintos pasos por los que debe pasar la materia prima
para su transformacién en un producto terminado que en este caso son
las cascadas artificiales moviles. El proceso empieza con:

Grafico N°20
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Elaboradopor: Jonathan Manecsalvas
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Fuente: Estudio Fealizado
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5.3.5.2. PEDIDO POR CLIENTE

Los pedidos por cliente empieza por la necesidad que el cliente requiere
satisfacer con un producto que para nuestro caso es las cascadas
artificiales mdviles. Luego de contactarse ya sea con una llamada
telefénica se procede a verificar la cantidad de productos que necesita el
cliente ya que segun la cantidad la llamada sera transferida al
departamento administrativo o se quedara en recepcion y pedidos. Al
tener la llamada ya distribuida se pasara a verificar el stock para realizar

la venta, el dia de entrega, la forma de pago entre otros aspectos.

Grafico N°21 LLAMADAS
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Elaboradepor: Jonathan Manosalvas
Fuente: Estudio Fealizado
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5.3.5.3. VENTA

Para la realizacion de la venta como primer paso se procedera al contacto
cliente empresa, se pedira la informacidn del stock que existe en bodega,
se verificara datos del pedido como del cliente, la forma de pago y
entrega del producto, posteriormente se realizara el comprobante de

venta (factura) para el cierre de la venta.

Grafico N°22
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Elaborado por: Jonathan Mancsalvas

Fuente: Estudio Fealizado
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5.3.5.4. ABASTECIMIENTO

El requerimiento de materia prima comienza cuando en el area de bodega se
llega al minimo limite de material permitido o establecido en las politicas de
produccién al llegar a este parametro se solicita a los proveedores los
materiales necesarios para la productividad normal de la empresa generando
una orden de compra, se establece las condiciones de entrega, pago y se

espera la entrega y facturacion.

Grafico N°23 -
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Elaboradopor: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Fealizado
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5.3.5.5. RECEPCION DE MATERIA PRIMA

Todo esto inicia cuando el proveedor entrega la materia prima pedida a la
empresa, primero se procede a verificar la documentacién ya como es la orden
de compra, el monto en el que se acordd el pago, el tiempo en que se debia o se
estd entregando la materia prima, eso a lo que se refiere a verificacién de
documentos y arreglos que se hayan estipulado. Luego de eso se procede la
descarga de la materia prima siempre teniendo en cuenta su estado y el nimero
de accesorios, en tercera instancia se coloca la mercaderia en el drea de bodega
esto siempre teniendo en cuenta el lugar de cada materia prima para un uso
adecuado. En caso de alguna contra versién en el pedido se realiza una llamada
al proveedor seguida de un documento que especifique los inconvenientes y

detalles sobre la materia prima.
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5.3.5.6. ENTREGA E INSTALACION DE PRODUCTOS

Lo que se refiere a entrega y colocacién de las cascadas es muy importante
tomar en cuenta el tiempo que se lleva la entrega y colocacion de cada tipo
de cascada todo esto para la optimizacion de tiempo y recursos. Este proceso
empieza al concretar la venta, se procede a cuantificar las entregas en el dia,
el lugar de destino y el tiempo de colocacién de cada cascada si por algin
motivo no se puede entregar la cascada el dia previsto se realizara la llamada
respectiva al cliente para informarle y tomar decisiones sobre el asunto.
Luego se realiza una hoja donde esté representada la ruta que se debe seguir
y por ultimo se designa el personal que estard encargado de la entrega y

colocacion.

Grafico N° 25
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Fuente: Estudio Realizado
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5.3.5.7. DETERMINACION DE MAQUINARIA Y EQUIPO

Para el desarrollo de las actividades que realizara la empresa son necesarios

los siguientes equipos y maquinaria:

e 1 Soldadora
La maquinaria sera la que realice la unién de esqueletos o plataformas de

la cascada para sus siguientes pasos.

e 1 Cortadora de Hierro
Esta maquinaria nos proporcionara cortes exactos para las distintas

piezas con las que constaran las cascadas.

e 1 Taladro
Aparato con el que se realizara perforaciones para detalles y colocacidn

de accesorios con los que consta la cascada.

e 2 Computadoras
Los departamentos que requieren de estos equipos son: el departamento
administrativo y bodegaje, en lo administrativo se utilizara como medio
de informacién sobre clientes, produccién, pedidos, estados financieros,
entre otras funciones. Al igual que la conexion con clientes y proveedores
via internet a través de correo electrdnico, Skype, Facebook, Twiter, entre
lo mds utilizado, en bodegaje se utilizara para la entrada de materia

prima y salida de productos (inventarios).

e 1 Impresora Multifuncion
Este equipo integra una doble funcién ya que sirve como impresora y fax
al constar con esta doble funcidn el ahorro de espacio se nota, se utilizara
para la impresién ya sea de pedidos, proformas, estados financieros,

contratos, roles, entre otros.
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e 2 Teléfonos Inaldmbricos
Estas unidades de comunicacién permitiran tener contacto con clientes y
proveedores, la primera unidad estard ubicada en el drea de recepcion, la
siguiente unidad estara ubicada en el area administrativa para el

desarrollo de actividades funcionales de la empresa.

e 1 Teléfono Movil
Este equipo celular serd utilizado por el personal de entrega y colocacidn
para inconvenientes por parte del personal ya sea en ubicacidon o

satisfaccion del cliente con el producto.

5.3.6. GESTION ADMINISTRATIVA DEL PROYECTO
5.3.6.1. FILOSOFIiA DEL PROYECTO

Es una empresa innovadora que practica el uso de los valores para nuestros
clientes y colaboradores, con la importancia del potencial humano y sobre todo
el comportamiento ético y responsable hacia la sociedad y el medio ambiente

todo esto teniendo como fin la satisfaccion del mercado.

5.3.6.2. MISION

Satisfacer las expectativas de nuestros clientes, cuidando el desarrollo y la
motivacion de nuestros colaboradores, producir y comercializar rentablemente
un producto completo, innovador y garantizado que opera en un marco de ética,

eco-eficiencia y responsabilidad social.
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5.3.6.3. VISION

Queremos posesionarnos como la empresa lider en la construccién de cascadas
moviles en el sector de Cumbaya para el afio 2017, de manera que podamos
contribuir a mejorar la calidad de vida de la gente medido en términos de
satisfaccion del cliente, calidad y motivacion de nuestros empleados, operando

en un marco de desarrollo sostenible.

5.3.6.4. OBJETIVOS

. Crecer con rentabilidad.

. Determinar un grupo de profesionales comprometidos con la empresa.

° Posesionar nuestro producto resaltando sus principales ventajas.

° Superar las expectativas del cliente con respecto al producto y la atencion.
. Alcanzar un posicionamiento en el mercado objetivo.

° Creacion de estrategias enfocadas a la competencia y al crecimiento

empresarial.

5.3.6.5. POLITICAS
Son muy rigurosas mediante al régimen interno de la empresa como son:
Estratégicas o Generales

1. Los socios o empleados que laboren para la empresa solo podrdn
pertenecer a una sola empresa caso contrario no podra ser socio o

empleado en la misma.

2. El cumplir con el lugar, dia, y hora de trabajo es indispensable para una

buena productividad de la empresa.
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3. Cada empleado o socio estd en la obligacién de tener un cargo fijo, codigo
de ética, lema y simbolo caracteristico esto para determinar roles y
funciones en la empresa como también la imagen que estamos dando a

nuestros clientes.

4. Toda persona que labore en la empresa tendrd que asistir
obligatoriamente a las reuniones que sean realizadas o pedidas por el
cuerpo directivo.

5. Antes de pertenecer a la empresa todo trabajador debe haber sido
entrenado o capacitado segun el area a la que va a pertenecer en lo que

se refiere a calidad total, antes de pertenecer a la empresa.

6. La prohibicidn de portar armas o cualquier arma corta punzante.

7. No tener vinculos o trabajar para otra empresa que este en la

competencia.

8. No estar ligado con el personal en relaciones que no sean de cardcter

laboral.

9. La puntualidad un factor que por responsabilidad se lo debe hacer.

10. A las tres faltas o llamadas de atencion se le multara segln el régimen de

la empresa o segun la falta cometida.
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Administrativas

1.

La formulacién de estrategias debe ser un proceso controlado, consciente
y formal, que se descompone en diversos pasos, cada uno de ellos

delineado en razén de listas de revision y apoyado por técnicas.

2. La responsabilidad del proceso general depende del ejecutivo de mayor
rango, la responsabilidad de su ejecucién depende de los planificadores
del equipo, en la practica.

Circulo De Calidad

1. Solo pertenecer a un circulo de calidad.

Los circulos se reunirdn minimo una hora a la semana con el

administrador.

Cumplir con el lugar, dia y hora de reunion.

Iniciar reuniones, aungue no estén todos los integrantes.

Habra un lider fijo y para dirigir las reuniones, uno rotativo.

Se puede realizar elecciones de lider antes de iniciar un nuevo trabajo.

Se debe registrar lo tratado en las reuniones.

Haber sido entrenado en calidad total, antes de pertenecer a un circulo

de calidad.

Mantener contacto frecuente con el facilitador y el guia técnico signado.
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5.3.6.6. ESTRATEGIAS

1. Dar seguimiento continuo en la obtencion de precios necesarios para
poder lograr los margenes de contribucién presupuestados, considerando

los cambios drasticos en costo de materia prima.

2. Trabajar fuertemente en el logro de los voliumenes presupuestados, todo

esto determinado al producto que se quiere posesionar en el mercado.

3. Optimizar el area financiera y fiscal. Para no tener costos inaceptables en
los rubros de pérdidas cambiarias y translacién. Vamos a trabajar en
mercados volatiles donde en cada momento debemos estar preparados

de una devaluacion inesperada.

4. Realizar un plan de estudios sobre la competencia latente que interviene

entre los clientes potenciales y nuestro producto.

5. Aumentar el margen de innovacidn que tiene la empresa hacia la

competencia ya sea en servicio o hacia el producto.

6. Realizar un analisis Foda de acuerdo a los parametros de ventas que se

vayan dando en el trascurso de al menos un semestre.
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5.3.6.7. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Grafico N°26
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______________ [ CONTADOR ]
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Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

5.3.6.8. ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GERENTE

Solucién de problemas.

Constatar el cumplimiento de los programas.

Formular el proyecto general.

Establecer relaciones de apoyo y cooperacion.

Seleccidn de personal

CONTADOR

Realizacion de estados.

Realiza flujos.

Tramites legales.

Pago a empleados
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Declaraciones

VENTAS Y TECNICO

Atencion al cliente.

Instalacion de cascadas.

Mantenimiento de productos.

Entrega de cascadas.

Facturacion.

PRODUCCION

Proveer adecuado entrenamiento.

Elaboracion del producto.

Control de calidad.

Seleccion de puesto para el empleado.

Evaluacién del circuito de produccién.

LOGISTICA

Trato con clientes.

Trato con proveedores.

Coordinar entregas.

Control de inventarios.

Recepcion de materia prima.

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

5.3.7. IMAGEN CORPORATIVA

Para la realizaciéon de la imagen corporativa se tomo en cuenta el producto
innovador por el cual la empresa se implemento, en base a todo esto se cred el

siguiente logotipo. Grafico N° 27

Sageay
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Rotulo Publicitario

La publicidad colocada en el exterior de la empresa, como identificacion del local

y lo que ofrece la organizacion sera la siguiente. Grafico N° 28

Hoja Membretada

Tenemos como un instintivo especial la hoja membretada que identifica a
nuestra empresa ya sea en una proforma o cotizaciéon llegando a todo

documento que intervenga con la empresa. Grafico N°29
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5.3.8. GESTION DE MARKETING
Conocer los distintos gustos y preferencias con que cuenta el cliente.

Se recopila los distintos tipos de informacién que arroje el cliente, todo esto para
la realizacion de una buena gestion de marketing para llegar al cliente potencial y
en si al mercado objetivo. Vale recalcar que toda organizacion quiere desarrollar
un sentimiento de pertenencia del cliente hacia el producto y en si hacia la
empresa, esto en base al confort y seguridad que puede proporcionar la

empresa.
5.3.8.1. EN BASE AL PRODUCTO

Como punto importante para la implementacion del proyecto es atender y
captar la atencion del cliente a través de una serie de puntos especificos y muy
bien enfocados utilizando la promocién como factor principal para acelerar el

proceso de venta.
Tomando en cuenta ciertos aspectos como son:

v' La Publicidad.- que nos permite mostrar al cliente los beneficios
racionales y emocionales que conlleva tener una cascada en su hogar.

v' La Posventa.- uno de los distintivos de la empresa serd el seguimiento
del producto, su mantenimiento luego de haber salido de la empresa,
esto como una estrategia para entablar una relacion mas directa con el
cliente.

v' La Calidad.- una de nuestras garantias es la calidad con que se realizara
el producto, con una materia prima de calidad se puede ofrecer un
producto 100% confiable y garantizado.

v" La Innovacion.- el principal factor con el que cuenta la empresa es la
innovacion de su producto como una de las estrategias competitivas mas

estables y seguras con las que podemos establecernos en el mercado.
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5.3.8.2. EN BASE AL PRECIO

Si el consumidor habla de precio en la mayoria de casos habla de calidad, con
nuestro producto el precio no reflejara la calidad, ya que el precio sera accesible
en comparacion con la competencia, con una calidad y margenes de seguridad

gue son indispensables para la creacion de un producto de estas caracteristicas.

v" El Precio.- el producto contendrd un precio cémodo por debajo de la

competencia indirecta sin perder la rentabilidad que busca la empresa.
5.3.8.3. EN BASE A LA PROMOCION

El realizar promociones como descuentos son muy importantes en el &mbito
empresarial todo esto se lo hace como estrategia para hacerse conocer por
los posibles clientes potenciales. Pero todo lo referente a la promocién se la
debe hacer en momentos exactos para que no sea una pérdida de recursos

financieros, humanos y tiempo.

v' Ofertas.- el establecer ofertas en dias especificos (el llevar 2
accesorios por el precio de uno) alza los margenes de ventas y
conocimiento del producto hacia el cliente.

v' Descuentos.- el descuento es lo mas utilizado hoy en dia por el
mercado esto da una gran ventaja competitiva, uno de los principales
descuentos a utilizarse sera (por cierta cantidad de productos se
establecera un descuento).

v' Baja de Precio.- como una de las udltimas instancias se procedera a
bajar el precio pero esto siempre y cuando existan productos con

mucho tiempo en exhibicion.
5.3.8.4. EN BASE A LA PLAZA

El sitio o lugar donde se ubicara la empresa debe estar a la concordancia del

estudio de la demanda insatisfecha, esto para una acogida rentable del producto.
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La estrategia de la empresa es la ubicacién sencilla y muy acogedora con la que
debe constar la empresa, esto nos asegura un porcentaje de clientes y en si una

venta realizada.

v Plaza.- el lugar donde se ubicara la empresa tiene como primer aspecto
positivo, el encontrarse cerca de una via principal y cerca de un centro
comercial a construirse dando mas seguridad a que el cliente conocerd
nuestra empresa.

v" Condiciones.- cuenta con un ambiente idéneo para la produccién del
producto y el confort que necesita el cliente a la hora de comprar, todo
esto da un incremento a la seguridad de la implementacion del negocio

en el sector establecido.

5.4. ESTUDIO FINANCIERO

5.4.1. INGRESOS OPERACIONALES

La principal fuente de ingresos para la empresa es la venta del producto. Estos
ingresos estan proyectados y determinados solo con los ingresos de la venta de
las cascadas artificiales méviles. La Unica fuente de ingresos de este proyecto es

la venta y se ha realizado la proyeccién a 5 afios.

5.4.2. INGRESOS NO OPERACIONALES

El presente proyecto o la implementacién de la empresa no generan ingresos no
operacionales ya que se dedica netamente a la actividad del negocio. No existe

debido a que solo este proyecto esta dedicado solo a una actividad econdmica.
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5.4.3. ASPECTOS GENERALES DE LOS COSTOS DEL PROYECTO

En este punto se trata los aspectos generales como concepto muy importante, el

punto de equilibrio, al asumir que los ingresos y los costos son funciones lineales

de la cantidad de productos a fabricar.

5.4.4. COSTOS DEL PRODUCTO / SERVICIO

Para desarrollar el costo del producto / servicio se formulo el procedimiento mas

utilizado en la produccion, todo esto para determinar el valor exacto que el

cliente esté dispuesto a pagar y por el cual la empresa pueda subsistir y crecer en

el mercado para la realizacién de todos estos valores se partié tomando valores

de los siguientes cuadros.

Cuadro N°50
Descripcién Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
VENTAS 122.640,00|129.262,56 | 136.242,74 |143.599,85 | 151.354,24

(-)Costo de Ventas 72.413,76 |75.426,17 |78.563,90 |81.832,16 |85.236,38
(=)Utilidad Bruta en Ventas |50.226,24 |53.836,39 |57.678,84 |61.767,69 |66.117,86
(-)Gastos Operacionales
Gastos Administrativos 27.995,16 |29.159,76 |30.372,81 |31.636,32 |32.952,39
Gastos de Ventas 660,00 687,46 716,05 745,84 776,87
Gastos Financieras 1.323,92 480,85 0,00 0,00 0,00
(=)Utilidad Operacional 20.247,16 |23.508,32 |26.589,98 |29.385,53 |32.388,60

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado
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5.4.4.1. COSTOS ADMINISTRATIVOS

En el siguiente cuadro podemos constatar todos los gastos administrativos con

los cuales constaria la empresa entre ellos tenemos los sueldos, equipos a

utilizar, servicios basicos, entre otros.

Cuadro N°51
Descripcion Cantidad Valor TOTAL TOTAL
Unitario MENSUAL ANUAL
Sueldo Personal Operario 3 318,00 954,00 11.448,00
Suministros de Oficina 1 621,00 621,00 7.452,00
Arriendos 1 400,00 400,00 4.800,00
Suministros de Limpieza 1 20,00 20,00 240,00
Depreciacion de Activos Fijos 71,93 71,93 863,16
Agua Potable 1 25,00 25,00 300,00
Luz Eléctrica 1 30,00 30,00 360,00
Teléfono 1 20,00 20,00 240,00
Internet 1 25,00 25,00 300,00
Gasto Constitucidn 1 106,00 106,00 1.272,00
Varios - Imprevistos 1 60,00 60,00 720,00
TOTAL 27.995,16

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

5.4.4.2. COSTOS FINANCIEROS

Todo lo referente al dmbito financiero se lo mostrara en el siguiente cuadro ya
gue si se accedido a un préstamo para la implementacién de la empresa este
crédito es el 70% del total de financiamiento que se necesito para la creacién de

la empresa.

Tabla de Amortizaciones

Inversién 100% 32.231,94

Cap. Propio : 30% 9.669,58
Financiamiento : 70% 22.562,36

Plazo : 24 MESES
Interés : 15% 0,63%
Pagos MENSUAL
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Cuadro N°52
Periodo Saldo Interés Cuota Capital Saldo
Fija Insoluto
0 22.562,36 0,00 0,00 0,00 22.562,36
1 22.562,36 141,01 1.015,30 874,28 21.688,08
2 21.688,08 135,55 1.015,30 879,75 20.808,33
3 20.808,33 130,05 1.015,30 885,24 19.923,08
4 19.923,08 124,52 1.015,30 890,78 19.032,31
5 19.032,31 118,95 1.015,30 896,35 18.135,96
6 18.135,96 113,35 1.015,30 901,95 17.234,01
7 17.234,01 107,71 1.015,30 907,58 16.326,43
8 16.326,43 102,04 1.015,30 913,26 15.413,17
9 15.413,17 96,33 1.015,30 918,96 14.494,21
10 14.494,21 90,59 1.015,30 924,71 13.569,50
11 13.569,50 84,81 1.015,30 930,49 12.639,01
12 12.639,01 78,99 1.015,30 936,30 11.702,71
13 11.702,71 73,14 1.015,30 942,15 10.760,56
14 10.760,56 67,25 1.015,30 948,04 9.812,51
15 9.812,51 61,33 1.015,30 953,97 8.858,54
16 8.858,54 55,37 1.015,30 959,93 7.898,61
17 7.898,61 49,37 1.015,30 965,93 6.932,68
18 6.932,68 43,33 1.015,30 971,97 5.960,71
19 5.960,71 37,25 1.015,30 978,04 4.982,67
20 4.982,67 31,14 1.015,30 984,16 3.998,52
21 3.998,52 24,99 1.015,30 990,31 3.008,21
22 3.008,21 18,80 1.015,30 996,50 2.011,71
23 2.011,71 12,57 1.015,30 | 1.002,72 1.008,99
24 1.008,99 6,31 1.015,30 | 1.008,99 0,00

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

5.4.4.3. CLASIFICACION DE LOS COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Se denomina costos Fijos a todos aquellos que se mantiene constantes para la

productividad de la empresa como por ejemplo tenemos:

v" Sueldos.

v Beneficios de ley.

En cambio si hablamos de los costos variables nos referimos aquellos que se

mantienen en movimiento dependiendo de su aplicacién como pueden ser:

Jonathan Manosalvas Pagina 152



INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR “CORDILLERA”

v' Software

v" Suministros.

5.4.5. INVERSIONES DEL PROYECTO

Al hablar de la inversion del proyecto estamos tomando constancia lo necesario
para la implementacion de la empresa como puede ser el factor econdmico o
material que pueda servir para lograr el objetivo, en otras palabras se refiere a la
cuantificacion monetaria de todos los recursos que se necesitaran para que se

logre implantar el negocio en el mercado.

5.4.5.1. INVERSION FIJA

El cuadro mostrado a continuacion detalla los aspectos utilizados para la

inversién fija con la que se quiere lograr que surja el proyecto.

Cuadro de Inversiones

Inversion Fija

Valor de Recuperacién

Cuadro N°53 Valor de Salvamento
Descripcién Afo 0 Afo 1| Afio 2 |Afio 3|Aflo 4| Afo5
Vehiculos -18.664,98 0,00
Equipo y maquinaria -2.089,86 1.044,93
Muebles y Enseres -641,10 320,55
Estanterias -65,00 32,50
Equipos de Oficina -169,00 84,50
Equipos de Computacién | -1.700,00 566,67
TOTAL -23.329,94| 0,00/ 0,00f 0,00] 0,00] 2.049,15

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado
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5.4.5.2. ACTIVOS FIJOS

Todos los activos fijos seran aquellos que estén netamente para el servicio de la
empresa mas no para su venta o consumo por parte del cliente, todos estos

bienes seran utilizados o intervendran en la creacién o distribucion del producto.

Cuadro N°54
Descripcion Cantidad Valor Valor
Unitario Total

Camioneta chevrolet 1 18.664,98 18.664,98
Soldadora 1 600,00 600,00
Cortadora de Hierro 1 720,00 720,00
Compresor 1 629,86 629,86
Taladros 2 70,00 140,00
Calculadora CASIO 4 8,50 34,00
Teléfono Inaldambrico SONY 2 35,00 70,00
Celular Nokia 1 65,00 65,00
Comput. Intel Pentium. Dis. Duro 1TB. RAM 4GB 2 660,00 1.320,00
Impresora HP Multifuncion (Fax) 1 270,00 270,00
Estanterias 2m de alto x 2,5m de ancho 1 65,00 65,00
Basurero plastico pequefio 7 2,30 16,10
Escritorioen L 2 100,00 200,00
Mesa 3m de largo x 2m de ancho 3 40,00 120,00
Escritorio pequeiio 1 60,00 60,00
Silla estatica 4 20,00 80,00
Archivador 2 35,00 70,00
Silla giratoria 3 25,00 75,00
Kit de Limpieza 1 20,00 20,00
TOTAL 40 22.090,64 23.219,94

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

5.4.5.3. CAPITAL DE TRABAJO

Denominado como fondo de rotacion es una medida adoptada por la empresa
para mantener un desarrollo normal en las transacciones realizadas mes a mes

como podremos apreciar en el siguiente cuadro.
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Cuadro N°55
CAPITAL DE TRABAJO
Descripcion 1 Mes 2 Mes 3 Mes TOTAL

Arriendos 400,00 400,00 400,00 1.200,00
Sueldos Personal 954,00 954,00 954,00 2.862,00
Servicios Basicos 100,00 100,00 100,00 300,00
Materiales e Insumos 1.380,00 1.380,00 1.380,00 4.140,00
Herramientas 150,00 50,00 50,00 250,00
Mantenimiento 50,00 50,00 50,00 150,00
TOTAL 3.034,00 2.934,00 2.934,00 8.902,00

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

5.4.6. ESTADO DE RESULTADOS

En el

siguiente cuadro del

estado de

resultados podremos observar

detenidamente los cambios de variacién que hace ano a afio dando como

estimacion una gran rentabilidad como se puede determinar el primer afo que

arroja un excedente operacional de 8.893,25.

Cuadro N°56
Descripcién Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

VENTAS 122.640,00 | 129.262,56 | 136.242,74 | 143.599,85 | 151.354,24
(- )Costo de Ventas 72.413,76 | 75.426,17| 78.563,90| 81.832,16| 85.236,38
(=)Utilidad Bruta en Ventas 50.226,24 | 53.836,39| 57.678,84| 61.767,69| 66.117,86
(- )Gastos Operacionales
Gastos Administrativos 27.995,16 | 29.159,76| 30.372,81| 31.636,32| 32.952,39
Gastos de Ventas 660,00 687,46 716,05 745,84 776,87
Gastos Financieras 1.323,92 480,85 0,00 0,00 0,00
( =)Utilidad Operacional 20.247,16 | 23.508,32| 26.589,98| 29.385,53| 32.388,60
( +)Otros Ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(- )Otros Egresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=)Utilidad A.P.E.I. 20.247,16 | 23.508,32| 26.589,98| 29.385,53| 32.388,60
(- )15 % Participacion

Laboral 3.037,07| 3.526,25| 3.988,50| 4.407,83| 4.858,29
(=)Utilidad Antes de I.R. 17.210,09 | 19.982,07| 22.601,48| 24.977,70| 27.530,31
(-)Impuesto a la Renta 118,81 76,81 469,72 826,15 1.209,05
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(=)Utilidad Neta 17.091,28 | 19.905,26| 22.131,76| 24.151,54| 26.321,27
( +)Depreciaciones 863,16 863,16 863,16 863,16 863,16
( +)Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=)EXCEDENTE
OPERACIONAL 17.954,44| 20.768,42| 22.994,92| 25.014,71| 27.184,43
5.4.6.1. INDICADORES DE RENTABILIDAD

40,95% 41,65% 42,34% 43,01% 43,68%
MARGEN BRUTO

16,51% 18,19% 19,52% 20,46% 21,40%
MARGEN OPERACIONAL

13,94% 15,40% 16,24% 16,82% 17,39%
MARGEN NETO

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

5.4.7. FLUJO DE CAJA

El siguiente cuadro nos indicara la acumulacion neta de los activos liquidos en el

periodo ya determinado, por este motivo es determinante para observar la

liquidez de la empresa como la rentabilidad de la misma al notar que las normas

contables no representan la realidad por la que pasa la empresa.

Cuadro N°57
Descripcién Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

-32.231,94 0,00 2.049,15

Inversién Total
17.954,44|20.768,42 | 22.994,92 | 25.014,71 | 27.184,43

Excedente Operacional

-32.231,94 | 17.954,44 | 20.768,42 | 22.994,92 | 25.014,71 | 29.233,58
FLUJOS DE EFECTIVO

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

5.4.8. CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Aqui podemos determinar el momento en que el total de las ventas pueda cubrir

exactamente los costos, todo esto expresado en distintos indicadores, por otro

Jonathan Manosalvas
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lado nos indica la magnitud de las utilidades o perdidas que podra sufrir la
implementacién del proyecto, de tal, manera que el punto de equilibrio nos
muestra un punto referencial donde se puede observar que si existe un
incremento en las ventas esto generard utilidad pero si al contrario existe
decremento generard una perdida, por estos motivos se debe analizar

cuidadosamente.

PE = CFT / 1-(CVT/VT)

Producto Precio CV.U [M.C.U |Produccion | M.C.U
Optima Ponderado
Elaboracién Cascadas 180 | 109,77 | 70,23 70% 49,161
Plantas 3,5 2,5 1 20% 0,2
Accesorios 2,50 1,75 0,75 10% 0,075
49,436
P.E. = CF
p-CV.U
P.E. = 29.979,08 = 606,42 unidades
4944%
Grafico N°30
Y
Precio
Costo

7698527301

29979,07803

X
606,42 Cantidad

Elaboradopor: Jonathan Manesalvas

Fuente: Estudio Bealizado
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5.4.8.1. CALCULO DE LA TMAR

El calculo de la tasa minima aceptable de rendimiento o tasa de descuento que
se presenta a continuacion como proyecciones de los flujos del proyecto. Como

sabemos el siguiente porcentaje sera necesario para el calculo del VAN y la TIR.

Tasa de Descuento

TMAR =i+f+(ixf)

Tasa Activa (Consumo) = 15,91%
Tasa Pasiva = 4,53%
TMAR = 0,1591 + 0,045 + ( 0,1591 x 0,045 )

TMAR = 0,2044 + 0,0072
TMAR = 0,2116
TMAR = 21,16%

5.4.8.2. PERIODO DE RECUPERACION

Como su nombre lo dice este indicador se encarga de determinar el plazo de
recuperaciéon o play out, es decir el tiempo que transcurre para que la empresa
recupere el valor del desembolso inicial. El periodo de recuperacién de la
inversién es considerado un indicador que nos permite medir la liquidez del

proyecto para anticipar eventos a corto plazo.
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Cuadro N°58
Periodo FNE Acumulado | Factor FNE Acumulado
Actualizado
0| 32.231,94| -32.231,94 1,00| -32.231,94| -32.231,94
1| 17.954,44 | -14.277,50 0,83| 14.818,70| -17.413,24
2| 20.768,42 6.490,92 0,68| 14.147,50| -3.265,74
3| 22.994,92| 29.485,84 0,56| 12.928,45 9.662,71
4] 25.014,71| 54.500,55 0,46| 11.607,75| 21.270,45
5| 29.233,58| 83.734,12 0,38 11.196,25| 32.466,71
PERIODO DE RECUPERACION A PERIODO DE RECUPERACION A
VALORES CONSTANTES VALORES ACTUALIZADOS
Inversién a Inversién a
Tiempo Ingresos | Recuperar Tiempo Ingresos Recuperar
ANO 2 20.768,42 | -14.277,50 ANO 3 12.928,45 -3.265,74
1 mes 1730,70| -12.546,80 1 mes 1077,37 -2.188,37
2 mes 1730,70| -10.816,10 2 mes 1077,37 -1.111,00
3 mes 1730,70| -9.085,39 3 mes 1077,37 -33,63
4 mes 1730,70| -7.354,69 4 mes 1077,37 1.043,74
5 mes 1730,70| -5.623,99 5 mes 1077,37 2.121,11
6 mes 1730,70| -3.893,29 6 mes 1077,37 3.198,48
7 mes 1730,70| -2.162,59 7 mes 1077,37 4.275,85
8 mes 1730,70 -431,89 8 mes 1077,37 5.353,22
9 mes 1730,70 1.298,82 9 mes 1077,37 6.430,59
10 mes 1730,70 3.029,52 10 mes 1077,37 7.507,96
11 mes 1730,70 4.760,22 11 mes 1077,37 8.585,33
12 mes 1730,70 6.490,92 12 mes 1077,37 9.662,71

Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

5.4.8.3. VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El siguiente método se lo realizo por la sencillez de la aplicacién otra de las
razones es por la facil determinacién todos los ingresos son mayores que los

egresos.
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Cuadro N°59

Descripcién Afo 0 Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
-32.231,94 0,00 2.049,15

Inversién Total

17.954,44|20.768,42 | 22.994,92 | 25.014,71 | 27.184,43
Excedente Operacional

-32.231,94 | 17.954,44 | 20.768,42 | 22.994,92 | 25.014,71 | 29.233,58

FLUJOS DE EFECTIVO
Elaborado por: Jonathan Manosalvas

Fuente: Estudio Realizado

VAN = -P

+

FNE 1 + FNE 2 + FNE 3 + FNE 4 + FNE 5

1+ L+i)2 (L+i)"3 (L+i)™ (L+i)"5

VAN = -32.231,94

+

17.954,44 + 20.768,42 + 2299492 + 25.014,71 + 29.233,58

1,21160723 1,46799208 1,778629817 2,155000746 2,611014485

VAN = -32.231,94

+

14.818,70 + 14.147,50 + 12.928,45 + 11.607,75 + 11.196,25

+

VAN = -32.231,94 64.698,65
VAN =  32.466,71

VAN = $32.466,71

TIR = 38,99%
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5.4.9. RELACION COSTO / BENEFICIO RC / B

El siguiente indicador lo determinamos tomando los ingresos y egresos netos
presentes en el estado de resultados, para visualizar cuales son los beneficios por

cada délar que la empresa ha utilizado.

RB/C= FLUJO TOTAL DE CAJA / INVERSION INICIAL
RB/C=32231.94 / 9083.69

RB/C=3.55

Como podemos observar este indicador nos permite saber que por cada ddlar

ganamos 2.55.
5.4.9.1. INTERPRETACION DE TODOS LOS COEFICIENTES

e Si VAN > 0, la inversion debe llevarse a cabo ya que es rentable para la
empresa.

e SiVAN <0, la inversidn no debe realizarse porque no es rentable para la
empresa.

e Si VAN =0, es igual que la inversion se realice o no ya que no modifica el
patrimonio de la empresa.

e Si TIR > tasa de interés, la inversion puede realizarse porque la
rentabilidad que nos ofrece el proyecto es mayor que la que ofrece el
mercado.

e SiTIR < tasa de interés, la inversidon no puede llevarse a cabo ya que la
rentabilidad que nos ofrece el proyecto es menor que la que ofrece el
mercado.

e SiTIR = tasa de interés, la inversidn es indiferente pero es recomendable
no llevar a cabo el proyecto.

e El PCR tiene que estar dentro del periodo que el proyecto necesita, entre

menor sea el tiempo de recuperacién es mejor.
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e La RB/C tiene que ser mayor a un dodlar por que la inversion tiene que

hacer ganar.

R.O.E = Utilidad Neta ROA = Utilidad Neta
Patrimonio Activos

R.O.E = 17.091,28 R.O.A = 17.091,28

9.669,58 23.329,94

R.O.E = 1.77 R.OA = 0.73

5.4.9.2. INTERPRETACION R.O.E

La utilidad sobre el patrimonio determina un margen de ganancia en base al
patrimonio todo esto para tener un exacto implemento del proyecto.

5.4.9.2. INTERPRETACION R.0.A

La utilidad sobre el patrimonio determina un margen de ganancia en base al
patrimonio todo esto para tener un exacto implemento del proyecto.
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CAPITULO VI
6. CONCLUCIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUCIONES

. Como principal conclusion podemos determinar que la implementacion del
proyecto es factible y se lo puede realizar como se lo estipulo

anteriormente.

° Todos los parametros establecidos han dado logro a la puesta en marcha
de este estudio como la conjugacion de los aspectos financieros que dan la
cavidad para la inversidn y su respectiva recuperacion siempre tomando en

cuenta el mercado a donde estamos enfocados.

° La creacion de los distintos cuadros ayudo a satisfacer los porcentajes y
margenes necesarios para la sustentacion de los distintos pardmetros
solicitados para la aprobacion del proyecto, como una idea innovadora y

gue se la puede poner en marcha en cualquier momento.

° Como resultado de este proyecto tenemos el conocimiento adquirido a
través de los distintos procesos tanto lo referente a investigacién, creacion,

estudio, entre los principales enfoques vistos.

° La ayuda de todos los estudios realizados como son el técnico, el financiero
y el estructural dan un margen de seguridad en las distintas variables con
las que el proyecto debe tratar y poder determinar, todo esto para su

respectiva aplicacidn en el mercado objetivo.

° El siguiente proyecto de factibilidad da constancia de un estudio

responsable y verificado con el ambito de comprobar si el mismo estd
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sustentado cuantitativa y cualitativamente para su implementacion en

cualquier ocasién, cundo lo disponga su creador.

RECOMENDACIONES

° Una de las principales recomendaciones es la constante actualizacion de los
objetivos ya conseguidos como también de las politicas que no vayan con la
productividad que espera la empresa y con la rentabilidad que se necesita

para subsistir en el mercado competitivo.

. Fortalecer los distintos canales de distribucién y los de marketing como son
el precio, plaza, promocion, producto, todo esto para mantenernos en la

mente del cliente y poder satisfacer de mejor forma sus necesidades.

° Estar al pendiente de la incorporacién de nuevas leyes o reglamentos por
parte del gobierno para los respectivos cambios a la hora de Ia

implementacidn del proyecto para no cruzar por distintos inconvenientes.

° El alcance de un posicionamiento estable en el mercado objetivo para el
crecimiento de la empresa tanto en marca como en rentabilidad esto para
determinar que el proyecto base fue todo lo esperado por el estudio

realizado.
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6.1. Recursos

6.1.1. Recurso Humano

Equipo de investigacién
e Asesores

e Personal de apoyo

e Tutor

e |ector

6.1.2. Recursos Materiales

e Equipo de computacién

e Materiales de escritorio

e Libros
e Revistas
e (Copias

e Transporte

e Servicios

6.2. Presupuestos

El monto aproximado que se utilizé para la investigacién es de 300.00 délares;

las fuentes de financiamiento son recursos propios.

INGRESOS

APORTE PERSONAL 290
EGRESOS

ELABORACION DEL PROYECTO 80
MATERIAL DE ESCRITORIO 30
MATERIAL BIBLIOGRAFICO 10
COPIAS 50
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SERVICIOS DE EQUIPOS 15
INTERNET 30
GASTOS ADINISTRATIVOS 25
TRANSPORTE 30
IMPREVISTOS 20
TOTAL 290

6.3. Cronograma
El cuadro o cronograma permitird observar los tiempos que se utilizaron para
cada tarea e investigacion pertinente para la implementacion satisfactoria del
proyecto. Asi comenzamos con la realizacion del estudio de factibilidad como
uno de los primeros pasos a seguir en esta directriz de procesos sistematicos. A

continuacion podremos constatar todas las tareas realizadas.

Cuadro N°60

Diagrama de GANTT Tiempo de Elaboracion

Actividades para el - - -
Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre

Desarrollo de Tesis

1.- Elaboracion
documentacién préstamo

proyecto

2.- Legalizacién de la

empresa

3.- Entrega de
propuestas a

instituciones financieras

4..- Entrega de préstamo

por instituciones ——

financieras
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5.- Compra de I

mercaderia y maquinaria

6.- Contrataciony

capacitacion de personal

7.- Funcionamiento de la

empresa
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ANEXOS

v" Proformas de Maquinarias

v" Proformas de Equipos

v Cotizacion de Vehiculo (Camioneta Chevrolet)

v" Préstamo Mutualista Pichincha

v" Documentacion Arriendo

v' Imagenes Elaboracion Producto
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