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ANTECEDENTES METODOLOGICOS

Hoy en dia la palabra Emprendedor cada vez seesst&hando mas a menudo, es que
en la actualidad a falta de empleos y con muchofegionales sin trabajo se esta
decidiendo emprender para poder desarrollarsenadicampo laboral.

Hay que tener en cuenta que para emprender nodmastnlo tener una idea ya que no
es tarea facil, se requiere de multiples conocitogpara poder levantarlo y mantenerlo
de forma rentable con el paso del tiempo.

Es importante saber estudiar de forma correctaeetano para asi poder detectar cada
una de las oportunidades que se vayan presentagde gsean de gran utilidad para el
negocio, poder estudiar a la competencia para estategias innovadoras y ya con esto
poder elaborar un completo andlisis financiero gaeminar dicho emprendimiento y
mantenerlo en la etapa de desarrollo.

Actualmente en donde la tecnologia esta tan avanygambn la necesidad de ofrecer
productos que satisfagan a los diferentes consugsdma provocado demanda en los
compradoesy asi estos a su vez sientan deseos de consumirlos.

Para sobrevivir en un mercado tan competitivo lagresas deben de estar desarrolladas
a orientar sus maximos esfuerzos a poder determiakiples valores agregados para asi

poder potencializar de mejor manera sus fortalezas.
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RESUMEN EJECUTIVO

Este proyecto de titulacion presentd una idea ge@mdimiento para la ciudad de Manta
se establecid con el fin de generar recursos econém crear fuentes de empleo para la
cuidad.

La propuesta es “Plan de negocio para la creaa@ound microempresa dedicada a la
venta instalacion y mantenimiento de césped adifen la ciudad de Manta” esta idea
surge porque en la actualidad es una gran opcir@mpajorar el entorno en su apariencia
fisica incentivando asi a la utilizacion del césparh su diferente uso ya sea ornamental

de parques, casas terrazas patios y canchas daporti

Con un analisis de mercado encuestando a 384 parserobtuvieron conclusiones muy
importantes en las cuales se pudo detectar gpetasnas si ven como agradable el tema
de poseer areas verdes en un area especifica dmgares, asi como también los

deportistas miran con buen agrado poder realizaortieen césped artificial.

La oferta que fue dada al mercado fue muy bienidaqgapr personas econdémicamente
activas y tuvo un nivel de aceptacion del 91% datoomo resultado que si es un negocio

aceptado por el cliente.

Los futuros clientes son personas que requeriraresie emprendimiento cuando
necesiten crear un area de esparcimiento para pdidéutar de momentos de
tranquilidad comodidad y sobre todo que facilite sidas pues al utilizar el césped

artificial ya no tendran que realizar costosos m@imientos ya que el producto que se
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esta ofreciendo esta destinado para estar a fapetie ademas tiene una garantia de tres
afos y una vida util de 5 afios.

Este emprendimiento requiere de una inversion 8238 dolares de los cuales un 40%
gue equivale a $10,160 son de recursos propio§@%lrestante que equivale a $ 18.164
es obtenido mediante un crédito bancario en umgerle pago de 5 afios y por el cual
se pagard una tasa de interés del 12%.

Dicha inversién cuenta con un periodo de recupénafRI) de tres afios y 28 dias un
VAN positivo de $ 31,658 y un TIR de 38,53% supdmla tasa de descuento (12,6%)

y haciendo que el emprendimiento sea viable paraadizacion.
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1.- ORGANIZACION ESTRATEGICA

1.1 Misién y Vision

1.1.1. Misién

Ser una empresa reconocida por nuestra excelahtiadat y servicio, brindandoles a
todos nuestros clientes una excelente asesoriatalaicion en todos los proyectos
solicitados.

1.1.2. Vision

Manta Grass en el 2022 sera una empresa recommi@amercado como lider llegando
a posicionarnos rapidamente en el area de Manta, ganuestra vision es ser la empresa
namero uno de Césped artificial, gracias a nuesttalente calidad, entrega inmediata y
servicio garantizado.
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1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo General:

Determinar la factibilidad para la creacién de umaroempresa de césped
artificial dedicada a la venta, instalacion y mairtgento en la ciudad de
Manta, enfocada en ofrecer comodidad a los cliesias una alternativa de

un producto - servicio de calidacl.

1.2.2. Objetivo Especifico:

v" Realizar un estudio de mercado y de esta manesamatar la demanda que
no ha sido atendida.

v' Disefiar las estrategias generales de funcionamilenkm microempresa.

v Identificar las principales oportunidades y amesaisd entorno.

v' Determinar si es factible la creacién de una mitqoresa de césped artificial.
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1.2.3 Objetivos Estratégicos:

Tabla 1: Objetivos Estratégicos

Tipo de Objetivo Indicador Meta
Objetivo
Corto plazo Atraer clientes Bdsalatos 8% del

De clientes mercado meta

Tener clientes Nimero de clientes 10 % del

Satisfechos atendidos

Crear identidadNivel de

De marca preferencia
Mediano Plazo

Recuperarla Estados

Inversion inicial Financieros

Aumento de  Ingresos por

Ingresos ventas anuales

Posicionamient&studio

Largo Plazo de mercado dtetnto
Gana % Intervencion
Participacion de mercado
De mercado
Aumentar Ingresos por
Ingresos ventas anuales

mercado meta

40 % del
mercado Manta

100%

10% por afios

60% del
mercado Manta

40% wwto
meta

10% por afio

Elaborado por Mayra Acosta
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1.3 Actividad (modelo de negocio)
llustracion 1: modelo de CANVAS

#8.
Asociaciones
Claves:
Alianzas

#7.
Actividades claves:
Conocer a o
clientes y asi cag
una de su
preferencias par
poder atender cag

una de su
necesidades
requeridas y ag

comprometerse cdg
cada uno de ellos

estratégicas
con empresas

#6.

Recursos claves:
Contamos con u
personal altament
capacitado listo pat
dar una asesor

idonea y asi poder
de

despejar cada una
las dudas de |Iq
clientes.

#4
Relaciones con lo
clientes:
Se dara un
atencién

personalizada
dando visitas en ¢

. lugar donde sS #1j ientod
' desee acondicion{ >€3uimientode
Propuesta de para der a mercado:
\1/acl:or|..d ; respectivo El seg(;nent(t),d
-4 It’a ’ asesoramiento lmerc:_;t ; (ejs ade
g?rgn '6,‘ Ycliente asi mism I\jll (t:lu a t(
;'ge”?'?‘ se contara con uf d,"’_m_; y est
) erwsp base de datos de I| #'M9'40S 9
personalizado mismos para dar personas de 1
3.Ser\{|C|.o el seguimient anos er
especializado oportuno adelante y co|
4.Compromiso actividad
con cada un 43 econdémica qu
de los clientes CanaieS' gusten d¢
5. Seguimientt Entre .Ios mérdisfrutar deun
adecuado . "area recreativ
. utilizados po
respectivo a lo marcar tendenci ara desarrollg
elientes. , deferentes
estan Instagram |y . .
a actividades.
(A Facebook, asl
COmo correos para

S

de manera mas
personalizada dar

informacion a los
clientes.

#9. Estructura de costosLa inversion total qu
se utilizara es de $28,216 entre activos fijo
activos circulantes.

5. Fuentes de ingresos. Son log
ingresos econdémicos por los pagos
los clientes por el servicio brindado

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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Manta Grass es una propuesta en venta instalagiganyenimiento de césped artificial
para la ciudad de Manta y que llega con el olpetle satisfacer a todas aquellas
necesidades que tienen las personas de contarneoidraa verde en su hogar para
desarrollar diferentes actividades ya sean de esjgarcimiento o de recreacion o para
aguellas personas que no cuentan con el tiempprg®lipuesto para darle mantenimiento
al césped natural, no solo en el hogar si no ematifes areas ya sean parques centro de
eventos canchas sintéticas, siempre teniendo emacigue el cliente es esencial y asi
creando un compromiso por cumplir con responsaullchda uno de sus requerimientos

mediane personal altamente capacitado y de forma persawiliz

La idea de negocio nace por la necesidad que pedido detectar que hoy en dia es muy
dificil de contar con un area verde en Optimas womaes son diversos los factores que
impiden que el césped de nuestro lugar escogigssesnpre en optimas condiciones ya

sea por el tiempo de las personas o por los abstes de mantenimiento.

La idea de crear esta micro empresa esta orieptadgor ciento en atender y cumplir
con los requerimientos de cada uno de los cliesgtegliar sus gustos y preferencias y
lograr satisfacerlas considerando asi que caddem®necesidades y cualidades distintas
por ello es la idea de tenderlos de forma perszanddi con las visitas que se haran a
domicilio para reconocer las areas a trabajarrg pader realizarles una proforma y
asesorarles de manera mas directa lograsil que el cliente conozca el producto y

despejando cada una de sus dudas.
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1.4 Oportunidad de negocio detectada

Resulta importante tomar en cuenta que la comaatabn del césped natural para
muchos importadores suele convertirse en muchtsd®sos en un insumo, puesto que
se tiene la facilidad de otorgarle valor agregddarea a instalarse ya que, mediante la
realizacion de los trabajos de instalacion de fesliy espacios recreativos, a los cuales
se le suman costos relacionados con el traslatieria para el césped y la mano de obra
necesaria para los trabajos requeridos. Generadmemtre el precio de venta del césped
por /n? y el precio de ficésped colocado tiene una diferencia de unos &2asccuales

al menos 40% es utilidad.

Es una gran oportunidad puesto que en la actudkdeiddad no cuenta con suficientes
areas verdes para la recreaciéon de las persoriagilzar el césped artificial el area se

transformara en un area de recreacion donde sérposhilizar diferentes actividades
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1.40rganigrama estructural y funcional.

llustracion 2: Organigrama estructural y funcional

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

DIRECCION

AREA VENTAS (3)

AREA CONTABLE Y i
AREA OPERATIVA (4)

ADMINISTRATIVA. (1)

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

DIRECCION
PLANIFICA LABORES
DETERMINA POLITICAS

CONTROLA SU EQUIPO

DE TRABAJO
AREA
CONTABLE Y
, AREA OPERATIVA
ADMINISTRATIVA AREA DE VENTAS
ENTREGA A
REGISTRO VENTAS EN EL
DOMICILIO DE
CONTABLE'Y LOCAL Y FUERA DE CESPED
TRIBUTARIO EL CON EL EQUIPO
PAGO DE VENTAS INSTALACION
PROVEEDORES ALTAMENTE DEL CESPED EN EL
CAPACITADO. LUGAR ACORDADO
FACTURACION CON EL CLIENTE
CLIENTES
MANEJO DEL
PERSONAL.

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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1.6 Descripcion del emprendedor

El gerente general dentro de la microempresaragxama autoridad que alli se encuentra
es su responsabilidad orientar de manera adecuadagnsable al equipo de trabajo que
esta bajo su direccion para que asi se puedamaekls diferentes actividades de forma
oportuna y ordenada. También se necesitara des@sara contable que es la encargada
de manejar todos los temas de caracter admim&isayi financieros, adicionalmente se
contara con tres asistentes de ventas que serdaant@ggados de brindar toda la
informacion y hacer las respetivas visitas a l@ntes y para finalizar también se contara
con cuatro instaladores que seran los encargad@salizar las respectivas instalaciones

donde el cliente lo requiera.
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1.6.1 Equipo formacion y experiencia

Tabla 2: Cargos del personal

Cargos Formacion Experiencia Aporte  Conocimientos
Gerente Ing. en Experiencm e Dirigir al Marketing
General Marketing analisis de equipo de Administracion

Mercado, trabajo

estrategias de

MKT y

Administracion.
Asistente Auditora Minimo 2 afios  Analisis Conocimientos
Contable de experienci de temas contablesa par

en su cargo. administrativosesatrollar sus

y financieros. labores.

Asistentes Conocimientos Minimo 2 afios Fuerza de Ventay
De ventas en ventas de experiencia. ventas atencion al
cliente.
Instaladores ~ Conocimiento Minimo 2 afios Instadecde  Instalacion
en instalacion  edperiencia césped rrgglos
de césped n se cargo. artificial. de césped
artificial. artificial.

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez.
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1.7. Alianzas estrategicas

Esde suma importancia poder establecer alianzaséggitras con otros tipos de empresas

para poder tener mayor fortaleza de la misma.

Por ello se establecera la siguiente alianza:

Alianza estratégica con Ingenieros civiles y Argaibs que realicen trabajos autbnomos:
Esta alianza es muy importante ya que al ofreceemficio construccién de diferentes
tipos de bienes ya sea casas, oficinas, o mejonéonige las mismas ya sea en
urbanizaciones, conjuntos habitacionales etc. ad#euar areas verdes para el hogar en
diferentes areas se considera importante estaeggraya que ellos requeriran de los

servicios para dejar el area verde lista ya ses patio jardin terraza o parques.

Basandose en esos requerimientos se consideré tanforesta alianza porque
contrataran el servicio ofrecido y permitira quesrpérsonas puedan conocer del mismo

permitiendo asi poder generar mas instalacionenias.
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1.8 ANALISIS FODA
llustracion 3: Analisis FODA

>zZzaOom-HzZ2—

WrXxzZ22o$m-—Xm

11.9.1. Fortaleza

1.9.2. Debilidades

del

garantizado (césped artificial) acordg

-Instalacion product
las necesidades del consumidor.
-Facilidad de comunicacion con |
clientes.

de
respecto al césped natural.

-Bajos costos mantenimier

-Césped artificial elaborado cc

materiales de la mas alta calid:
brindando seguridad a los clientes.
-Personal capacitado para ofre

servicio al cliente.

-Costo elevado del material principal que es
2 a ipe s

cesped atrtificial.
)éFaIsas especulaciones sobre las consecue

negativas, como el cancer, debido al contacto
t . e

el césped atrtificial.

N
ad,

cer

5 el

ncias

con

1.9.3. Oportunidades

1.9.4. Amenazas

-Pueden realizarse varios tipos
eventos no solo deportivos sobre
césped artificial.

-Puede ser utilizado por personas
todas las edades.

-Existen pocos competidores
brinden este servicio en la ciudad.
-Es uno de los productos mas utilizac
para areas verdes y recreacionalg

nivel local.

d®osibles dificultades ocasionadas por
el . : .
Importaciones y las diferentes regulaciones

(%isten en el pais.

as

que

-Impactos negativos por inestabilidad econdnica

H&n el pais.

k—)gmpresas unipersonales o familiares

paliticas comerciales no definidas

con

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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1.8.1Puntos fuertes

Este emprendimiento sera caracterizado principakngor ofrecer un servicio de alta
eficiencia y sobre todo brindando un producto calidad satisfaciendo asi todas las
necesidades de los clientes para esto se contatmqaersonal altamente capacitado para
poder cumplir con todas las expectativas de losntds ofreciendo asi un trabajo
garantizado y realizado de forma oportuna y resgaescomprometido netamente con

la satisfacciéon del cliente.

1.8.2 Puntos Débiles

Uno de los puntos débiles del césped artificiall eegado costo al consumidor final ya

gue al ser un producto importado debe de cumpdwaevarios requisitos y por ende van

a subir sus costos ya que se debe de cumplir dos tos requerimientos y cancelar todos

los aranceles para poder desarrollar esta actiadad mercado local.

1.8.3 Oportunidades

En el mercado local no hay muchas empresas dedicagste tipo de actividad por esto
esta oportunidad de debe de ser aprovechada pamacdaocer la empresa y asi llegue a
posicionarse rapidamente en cada uno de los codetegsi para obtener resultados

positivos si se trabaja de manera responsableguada.

1.8.4 Amenazas

Una de las principales amenazas son los altosesévancelarios para poder ingresar el
producto al mercado local y todos los requisitos lyaly que cumplir para poder ejercer
esta actividad, que con la mala economia que actu afectan al pais causan grandes

Impactos negativos.

33



1.8.5 Estrategias de desarrollo en base al andli$i©® DA

llustracién 4: Matriz cruzada FODA

FORTALEZA DEBILIDADES

*Personal altamente * No disponer de

capacitado. instalaciones adecuadas

_ . : . L :
Matriz EODA Instalamo_nes garantlzadao* propias. |

y exclusivas. Temporadas de demanda
*compromiso con los bajas.

clientes. * Elevado costo del
*Servicio y atencion producto principal césped

personalizada.

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

*Promocionar de manera | *Disefiar una estrategia de

*Crecimiento de la adecuada los servicios paracomunicacion eficiente
demanda. motivar a los clientes clara y precisa que permita
*Poder generar nuevosadquirir el producto establecer una  buena
segmentos. comunicaciéon  con  los
clientes
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
*Competencia. *Andlisis de forma Difundir de forma masiva y

*No todas las personagonstante del mercado y delpor medio de redes sociales
tienen conocimiento de laambiente en donde se esté el servicio que se ofrece y
utilizacion y beneficios del desarrollando la actividad | cada uno de los beneficios
césped sintético. gue se obtendréa al adquirir

*Cambio constante de el producto.
requisitos y politicas

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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1.9 Legal juridico y fiscal
La eleccion de la forma juridica es muy importgraea poder determinar pues de esta
manera dependeran todos los trdmites a realizar ggader constituir formalmente la

empresa y poder cumplir con todas las obligacitegedes y labores a su cargo.

1.91. Antecedentes de la empresa y las partes cabtiyentes.
El emprendimiento se va a constituir como Sociedadni&na (S. A). La sociedad

anonima regula el art 143 de La Ley de CompaiiibEa&dor.

“Una sociedad andénima tiene el capital divididoaggiones que son negociables, se
conforma por el aporte que da a cada accionisteeyesponde al maximo al monto de
sus acciones. Debe contener su identidad comodsatandnima o las correspondientes

siglas (S. A)". (cAmara de comercio de Quito 2013)

“Para constituir una Sociedad Anonima se requaénmenos de dos accionistas, con
excepciones por ejemplo para aquellos que partidipstituciones publicas o derechos
privados que tienen una finalidad social, estasgrodonstituirse con solo un accionista

y continuar sus funciones con aquel accionistansunrir en la casual de disolucion.”

La microempresa contara con la participacion desdogs inversionistas que aportaran

con el capital inicial para poder poner en mardhreegocio.
Inversionista 1.- Mayra Acosta Tuarez

Aporte. - 20% del total de la inversion

Inversionista 2.- Fernando Garcia

Aporte. - 15% del total de la inversion.

El aporte inicial entre ambos inversionistas es38éb que serd utilizado para la puesta

en marcha de la microempresa en la ciudad de Mastajna propuesta en venta
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instalacion y mantenimiento de césped artificial ebfin de adecuar ciertas areas para

convertirlas en areas verdes.

1.9.2. Aspectos legales (forma juridica de la emse, forma juridica de trabajo

con alianzas)

La microempresa realizara sus actividades mercartilpgestaciones de sus servicios
bajo la tutela de sociedad andnima que es una fdemaganizacion del tipo capitalista

donde el capital es dividido en acciones que asigeptado por la participacion de cada

socio en el capital que mejora la compafia.

En el pais toda persona ya sea natural o jurida@pnal o extranjera tiene que cumplir

con ciertas obligaciones para realizar actividadeserciales o lucrativas en el pais.

v Reserva un nombre. Este paso se debe de realiziar rperintendencia de
compafias. Antes se debe revisar que no existamangmpresa con el mismo
nombre con la que se ha pensado constituir.

v Inscripciones o escrituras de nombramiento delessmtante legal. “El articulo
13 de Ley de compaiiias, establece la obligaciomsizibirse en el registro
mercantil al nombramiento y razon de aceptaciontrdele 30 dias posteriores a
su designacion, podra efectuarse en la escritucargditucion o posteriormente”.
(Registro Mercantil 2016)

Requisitos:

a. Presentar al menos 3 ejemplares de los nombrarsieatofirmas originales.

b. En caso de que la persona designada sea extraigéeadjuntar el RUC o
el documento que emita el Servicio de Rentas lateguando se trate de
aquellas personas naturales extranjeras residente® en Ecuador y
sociedades extranjeras no domiciliadas en el pais.

c. Tratdndose de nombramientos de miembros principalesuplentes de
directorios o de organismos que hagan sus veces mothbramiento de
representantes legales o de quienes les subrogstatutariamente, de

instituciones del sistema financiero de empresasedaros y reaseguros, se
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deberd adjuntar las resoluciones de calificacionitigan por la

superintendencia de Bancos y seguros.

Segun el SRI todas las personas que realizan uivédad econdmica obligadamente
deben inscribirse en el RUC, asi como también gaties respectivos comprobantes de
ventas con previa autorizaciéon del SRI, declaraiimpuestos y pagarlos dependiendo a

la actividad econdmica que se dediquen.

v Registro Unico de Contribuyentes. Es un instrumenie tiene por
funcién registrar o identificar a los contribuyent®n fines impositivos y

proporcionar esta informacion a la administracrdsutaria.

Sirve para realizar alguna actividad econémicactdmd@ permanente u ocasional en el
Ecuador. Corresponde al nimero de identificacidgnaslos a todas aquellas personas
naturales y/o sociedades, que sean titulares aedie derechos por los cuales deben

pagar impuestos.
Requisitos para obtener el Ruc como sociedad:

v" Formulario 01A y 01B

v Escrituras de constitucion Nombramiento del Represte Legal o
agente de retencion.

v" Presentar el original y entregar una copia de thuleédel representante
legal o agentes de retencion.

v' Presentar el original del certificado de votaciel Gltimo proceso
electoral del Representante Legal o agente de &éten

v' Entregar una copia de documento que certifiquéégcion del domicilio
fiscal a nombre del sujeto pasivo.

v Obtener los respectivos permisos municipales. Aquiebe cumplir con
ciertas obligaciones como sacar y pagar la patentacipal y pedir un
certificado de cumplimiento de las obligacionedipentes.

v' Entregar facturas por su actividad. Teniendo emteugue dependiendo
del monto de facturacion, los activos o los gagt@sse tengan en el afio,
el contribuyente tendra la obligacién de categoseadmo; obligado a

llevar contabilidad o no obligado a llevar contalaid.
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Obligados a llevar la contabilidad. Personas nigsirzacionales o extranjeras que operen
con un capital propio que al inicio de sus actidemeconomicas 0 al 10. De enero de
cada ejercicio impositivo hayan superado 9 fraasdrasicas desgravadas del impuesto
a la renta o cuyos ingresos brutos anuales de agbpgdades, del ejercicio fiscal
inmediato anterior, hayan sido superiores a 1xcioaes basicas desgravadas o cuyos
costos y gastos anuales imputables a la activisagresarial, del ejercicio fiscal
inmediato anterior haya superado a 12 fraccionsidsdesgravadas.

“En este caso estan obligados a llevar contabilidgol la responsabilidad y con la firma
de un contador publico legalmente autorizado eritas@n el registro Unico de
Contribuyentes (RUC)". ((Servicios de Rentas Inasra018)

No obligados a llevar contabilidad:'Si al final el ejercicio econémico un contribuyent
gueda por debajo de los limites que indica el $&da el siguiente periodo ya no estara
obligado a llevar contabilidad, sin que sea nec@saua autorizacion por parte del SRI”.

(Servicio de Rentas Internas, 2018).

» Declarar. Significa notificar al SRI sus ingresoegresos y asi establecer el
impuesto a pagar. Se puede realizar sus declaesc@mitravés de la opcion
Servicios en Linea en la pagina web www.sri.golEste servicio esta

habilitado las 24 horas durante los 365 dias d=l afi

1.9.3 Equipos directivos

La Microempresa Manta Grass S.A esta constituislaocsociedad anénima forma de
organizaciéon de tipo capitalista donde el capitl divide en opciones que esta
representado por la participacién de cada socil eapital que maneja la compaiiia, el
equipo directivo estara representado de la sigeiimainera.

Acosta Tuarez Mayra Angélica creadora del proyeggoente general y quien tendra el
cargo mas alto dentro de la sociedad con una iivedel 20%

Garcia Cedefio Fernando Vicente socio e inversemist proyecto, cuyo aporte sera
directo para poner en marcha este emprendimiemtoyiga inversion del 15%.
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1.9.4. Modalidad contractual (emprendedor y empleaa)

En la ciudad de --------------------- , a los -—— dias del mes de -------- del afio ----------
Comparecen, por una parte --------------------—- (Escriba los nombres completos del
EMPRENDEDOR. Si se trata de una persona juriditzceo el nombre de la compafiia,
seguida de la frase “debidamente representadal poorabre del representante legal”]
portadora de la cédula de ciudadania N° -----————-----emmmno- (Escriba la cédula de

ciudadania del EMPRENDEDOR) en calidad de EMPLEADQuor otra parte, el/la

sefor(a/ita) -------- (Escribd aombre del TRABAJADOR), portador de
la cédula de ciudadania N°-----------=-------- (E%ir el nimero de cédula de ciudadania
del TRABAJADOR ) en calidad de TRABAJADOR. Los coanpcientes son
ecuatorianos, domiciliados en la ciudad de --——------- (ciudad de domicilio de las
partes) y capases para contratar, quienes lib@untariamente convienen en celebrar
este CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO INDEFINIDO con sgjon a las
declaraciones y estipulacién contenida en las siges clausulas:

AlEMPLEADOR y TRABAJADOR en adelante se les demama conjuntamente como
“partes” e individualmente como “Parte”.

PRIMERA ANTECEDENTES:

EL EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividageedesarrollo de las tareas
propias de su actividad necesita contratar lod@esviaborales de un ---------------------

(ingresar cargo requerido).
SEGUNDA. - OBJETO DEL CONTRATO:

EL EMPLEADOR para el cumplimiento de sus activida@entrata al trabajador en
calidad de ------------------mommeee (Ingresaracgo del TRABAJADOR). Revisados los
antecedentes de ---------------------- (Escribatasnbres completos del TRABAJADOR),

Este declara tener los conocimientos necesari@s gdatesempefio del cargo indicado,
por lo que en base a las consideraciones antegques lo expresado en los numerales
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siguientes EL EMPLEADOR Y EL TRABAJADOR procedencelebrar el presente
contrato de trabajo.

TERCERA. - JORNADA Y HORARIO DE TRABAJO:

EL TRABAJADOR cumplira sus labores en la jornadéiraria maxima, establecida en
el articulo 47 del codigo, de lunes a viernes ehoghrio de --------------------mommmev
(detalle las horas de trabajo). Con descanso de—-------------------- (detalle la hora
de descanso, ejemplo: una hora para el almuerg@lnaduerzo al articulo 57 del mismo
cuerpo legal, el mismo que declara conocerlo ytadep

Las partes podran convenir que el trabajador labigenpo extraordinario y
suplementario cuando las circunstancias lo ameripama lo cual se aplicarkas

disposiciones establecidas en el articulo 55 agerestmo codigo.

En horarios laborales podra ser modificado porngbleador cuando el empleador lo
estime conveniente y de acuerdo a las necesidadelms actividades de la empresa,
siempre y cuando dichos cambios sean comunicadda debida anticipacion, conforme

al articulo 63 del codigo de trabajo.

Los sabados y domingos seran dias de descanssdorzegin lo establecido en el

articulo 50 del codigo de la materia.
CUARTA. - REMUNERACION:

Era | empleador de acuerdo a los articulos 80 ge8®0digo de trabajo, cancelara por
concepto de remuneracion a favor del trabajadsut@a de --------------------=-=-omcmeumn-

(colocar la cantidad que sera la remuneraciontesslg nimeros ejemplo.

SEISCIENTOS DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERIQUSD 600,00)
mediante ------- (detallar la forma de pago, ejesnptreditacion a la cuenta bancaria del

trabajador, efectivo cheque).

Ademas, el empleador cancelara los demas benés$icosles establecidos en los
articulos 97, 111 y 113 del cddigo de trabajo, eoné al acuerdo Ministerial N°. 0046
del Ministerio de Relaciones Laborales. Asi mised&mpleador reconocera los recargos
correspondientes por concepto de horas suplemantagxtraordinarias de acuerdo a los
articulos 49 y 55 del codigo de trabajo, siempre lgaya sido autorizado previamente y

por escrito.
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QUINTA PLAZO DEL CONTRATO

El presente contrato, conforme al articulo 14 ddigo de trabajo, es de plazo indefinido.
Este contrato podra terminar por las causales lestdhs en el art 169 del codigo de

trabajo en cuanto sean aplicables para este tigortteato.
SEXTA. - LUGAR DE TRABAJO

EL TRABAJADOR desempefiara las funciones para lasestha sido contratado en las
instalaciones ubicadas en ------------------- (Ebarla direccién de la compafia), en la
ciudad de --------- (Ingresar la ciudad), provind&------------------ (Ingresar la provincia

y Barrio) para el cumplimiento cabal de las fune®al encomendadas.
SEPTIMA. - OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES Y EMPIADORES:

En lo que respecta a las obligaciones, derechosoljiljiciones del empleador y
trabajador, estos se sujetan estrictamente a $psigstos en el cédigo de trabajo en su
capitulo IV “De las obligaciones del empleador y timbajador” a mas de las

estipulaciones de este contrato.

OCTAVA. - LEGISLACION APLICABLE:

En todo lo no previsto en este contrato, las agesujetan al codigo de trabajo.
NOVENA. - JURISDICCION Y COMPETENCIA:

En caso de suscitarse discrepancias en la intaggie, cumplimiento y ejecucion del
presente contrato y cuando no fuere posible llagar acuerdo entre las partes, estas se
someteran a los jueces competentes del lugar eesjeeontrato haya sido celebrado,

asi como al procedimiento oral determinados pteya
DECIMA. - SUSCRIPCION:

Las partes se ratifican en todas y cada una d#dasulas procedentes y para constancia
y plena validez de lo estipulado, firma este cdatem original y dos ejemplares de igual

tenor y valor.

Suscrito en la ciudad de -------------- (Escribaiadad), el dia ---------- del MES e
del afio-------------- _
EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR
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1.9.5 Permisos y licencias necesarios para el fumtamiento y ventas de
productos.
Permisos del cuerpo de bomberos

Para solicitar dicho permiso los interesados delgencarse a las respectivas oficinas de

las entidades bombardinos en la ciudad y llevaigaiente documentacion:

copia de cédula de ciudadania

Porta copia de ruc, que determine la digresiontex@& negocio en marcha

copia de comprobante de pago del impuesto predialictiudad

v
v
v copia de consulta de sueldo otorgada por el muoid la ciudad
v
v’ copia de un servicio basico, (luz, agua internet)

v

copia de factura de compra del extintor (la medpgea requiere el local depende

del grado de riesgo que conlleva la actividad).
Una vez que se cumpla con la entrega de todomsmkntos se procede a verificar

u validar los mismos, posteriormente a cancelaakr que se le determine abonar, asi
misma los supervisores visitaran la infraestructi@lanegocio y una vez realizada esta a

accion se le acreditara el permiso que corresponde.
Inscripciones al instituto ecuatoriano de seguridadgocial (IESS)
Patronal

» Solicitud de clave para empleador

* Ingresar pagina webww.iess.com.eservicios por internet

e Opcion empleador

* Actualizar datos de registro patronal

» Seleccidn del sector al que pertenece (Publiceago, Doméstico)
* Llenar campos obligatorios

* Ingresar RUC

» Seleccionar el tipo de empleador
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Al terminar de llenar los datos solicitados, el &#ado debera ir a las oficinas del IESS
a solicitar la clave de empleador, donde podrarteldegreso de sus empleados, con los

siguientes documentos

» Solicitud de entrega de clave

e Copia del ruc

» Copias de cédula de identidad a color del repragéntegal
» Copia de las papeletas de votacion de las Ultinegsienes
» Copia de un servicio basico

Calificacion artesanal si es artesano calificado

Original de la cédula de ciudadania”. (IESS 2017)

Solicitud de afiliacién o aviso de entrega de ergbbes

* Ingresar al portal web
* Realizar el aviso de entrada de os empleados tabs
* Ingresar datos en formulario (Empleado)

» Siguiendo estos pasos se cumplen con las obligesijatronales.

1.9.6 Cobertura de responsabilidad (seguros)

La Microempresa Manta Grass contara con un segur@obertura contra riesgos que
comprometan a la actividad y el mejor funcionanuoetdl negocio, se lo realizara a través
de una poliza de Pymes contratada en “QBE SEGUROQISODIIAL S.A”. Que protege
y asegura la inversion hecha en pequefias y medeampiesas. Cubre los riesgos que
pueden comprometer en algin momento la actividalccgrrecto funcionamiento de un
negocio.

Los seguros hoy en dia se convierten en una imqerteerramienta de proteccion para
los pequefios y medianos negocios. En la actuadidadas facil enfrentar un problema
contando con un seguro ya que tiene como caraatanisuy importante reparar de todos

los dafios que se generen ya sean de tipo econOaupus los materiales, ya que a su

vez estos pueden afectar el buen funcionamientoetgicio.
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Los empresarios deben ser muy estratégicos y @e®al momento de elegir un seguro.
Las PYMES requieren de una muy buena protecciomd&ajue esta ajustada a las
necesidades y a las caracteristicas de cada utes dempresas. Cada PYMES tiene

cobertura diferente que se adapta a su modelogieiod. (QBE Seguros 2017)

1.9.7. Patentes marcas y otros tipos de registrorfieccion legal).

Requisitos para la obtencion de las patentes coméates:

El interesado debe acercarse al area de ventas.
Requisitos para la obtencion del servicio:
Si es por primera vez:

» Copia de cédula y papel de votacién
» Copia de servicios basicos (luz, agua y teléfono)
e Valor $10

Renovacion de patentes:

* Copia del ruc orise
e copia declaracion impuesto a la renta
» Copia del permiso del cuerpo de bomberos del aftueso (en caso de tener

local)
Patentes para nuevas compainiias:

e Copia de la escritura de la constitucién de la cafigo

» Copia del nombramiento del representante legal

» Copia de servicio basico (luz, agua teléfono)

» En caso de venir terceras personas traer autayizéionada por el

representante legal.
Renovacion de patentes para compaiiias:

» copia del ruc actualizado

» copia del permiso del cuerpo de bombero del afitueso
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e copia de la declaracion impuesto a la renta dafios adeudados firmada por

contador y representante legal.
Procedimiento de como se realiza el servicio:
1.- se procede a realizar la respectiva liquidaeidel area de rentas.

2.- Se procede a hacer la realizacion del cobmifirditulo de crédito en el area de

recaudacion.
Costo:
Tasa emitida acorde a la ordenanza vigente.
Oficinas donde se puede realizar el tramite:
Edificio Municipal del Gad Manta.
Requisitos para realizar el registro de una marca € propiedad intelectual.

“El derecho de la propiedad intelectual brinda al al#dopersona que creo o invento
determinado hecho, bien o servicio el derecho aesenocido como el Unico titular de
su creacion y obtener los beneficios por el mig8ervicio Nacional de Derecho

Intelectual).

En el Ecuador es el Servicio Nacional de Derechtedctuales (SENADI) es quien se
encarga de proteger y de conducir al buen uso gefaedad intelectual, desde varios
enfoques como: Derecho de autor, las obtenciongstales y la propiedad intelectual”.
(Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENARO018). ((Senadi), Servicio

Nacional De Derechos Intelectuales Propiedad Iniale

Los requisitos son los siguientes:

1.- Ingresar en la pagina del IERhvw.propiedadintelectual.gob.ec
2.- Seleccione PROGRAMA/ SERVICIOS
3.- Ingrese opcion CASILLERO VIRTUAL.

4.- Llene los datos que le solicitan en el CASILKERIRTUAL (si es persona natural
ponga sus datos con su numero de cédula de ciudaglanes persona juridica coloque
los datos con su numero de cédula de ciudadamnisypgrsona juridica coloque los datos

en el RUC de la empresa).
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5.- Una vez que haya dado este procedimiento ¢mrdea su correo el usuario y
contrasefia; asi como un enlace de MI CASILLERO pgaaceder a cambiar la

contrasefa, obteniendo su casillero virtual.

6.- Después de haber realizado este procedimieggoesar a la pagina principal; y
usted podra ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

7.- Ingrese con su usuario y contrasefia
8.- Ingrese la opcion PAGOS

9.- Opcién TRAMITES EN LINEA

10.- Opcion GENERAR COMPROBANTE

11.- Se despliega una planilla que usted tienellgnar los datos: le solicitan que
ingrese el codigo o al menos 3 caracteristicasad#descripcion de la tasa del pago:

(Ingrese el cédigo 1.1.10.).
12.- Ingrese los datos y Boton GENERAR COMPROBANTE
13.- Imprima el comprobante
14.- Y asista al BANCO DEL PACIFICO a pagar la tdea16,00

15.- Escaneé los comprobantes de pago (tanto ehypranié del IEPI, como el que

selo entregaron en el Banco del pacifico despuésioer pagado).

16.- Envié via mail a la siguiente direccifimeticoguito@iepi.gob.easi como el

nombre exacto de la marca, que desea verificar.
17.- Se le enviara el informe de busqueda a se@orr

18.- Una vez que usted verifique en el listadondecas, que no esta registrado o en

trdmite de riesgo el nombre de su marca.
19.- Ingrese a solicitudes en linea con su usyacantrasefia
20.- Opcién REGISTRO
21.- Del listado escoja la opcion SOLICITUD DE SIGS DISTINTIVOS

22.- Y proceda a llenar la planilla que se va alkdgmr en el sistema con los datos de

SuU marca
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23.- Después de haber ingresado los datos

24.- Boton GUARDAR

25.- Boton Vista previa

26.- Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO, que tiemecosto de $208.00

27.- cancele en el Banco del Pacifico.
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2 .MERCADO

2.1 Investigacion de mercado

2.1.1. Evidencia de mercado
Los resultados demuestran que cada vez hay maywjagza entre las
caracteristicas que ofrece el césped natural ytietial, ademas se ha
establecido un protocolo de homologacion de camspusticos que son
sometidos a una evaluacion de calidad, la tecremlbgi mejorado y el
material es flexible y muy a menudo parece hieditaral. (Saenz Pedro

2016).

La accién de los microorganismos, protozoariostaras, hongos y algas,
por el contrario, es de gramportancig si no esencial, en favor de la
productividad del suelo, suelo, terrébn, muro o medigente vegetal,
retarda el escurrimiento, disminuyendo la fuerdaidato o del agua para
arrastrar y llevarse la tierra; inclusive la malkriba se opone a la erosion,
con menos eficacia que eésped artificial que constituye un fuerte
estimulante de la absorcion del agua de lluvia.iéfsidad de Texas

1970)

En la actualidad se observa un incremento en detlaésped artificial
tanto en canchas sintéticas de Futbol como en ateasrativas y
recreacionales en el pais, principalmente en ldadude Manta. Este
incremento se debe a multiples causas como pop&dmutilizacion de
césped sintético que, gracias a su alta toleraaclas inclemencias
climaticas, bajo costo de mantenimiento y una fetegsistencia al paso
del tiempo lo convierten en una buena alternativanc sustituto del

césped natural.
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Cudles son las preocupaciones que provoca pensam bonito jardin.
Con seguridad, el mantenimiento, conservarlo asead@arlo, podarlo,
cortarlo..., en definitiva, muchos cuidados que recgn de tiempo libre,
Sin lugar a dudas, elegir tener un jardin es ugssidea complicada para
aquellos que quieren tenerlo y no mantenerlo. Rarheay algunas de las
razones que los convenceran de que la mejor de@si@ nuestro hogar
es colocar césped sintético. La mayor diferenciaekscoste de
mantenimiento ya que es mucho mas bajo. Se pods&guoir ahorrar agua
y utilizar menos productos quimicos. (Blog, Consepgsped artificial

2017)
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2.1.2 Binomio producto mercado

llustracién 5: Matriz ANSOFF

MERCADOS

Existentes

Nuevos

PRODUCTOS

Existentes

Nuevos

Penetracion de Mercados

Utilizar correctas y efectivg
estrategias de comunicacion p
tener un uso correcto de reg
sociales y a la vez crear efecti
promociones para poder penetra
forma adecuada en el mercads
ganar una muy buena participac
logrando asi fidelizar a los clienté

Desarrollo de productos

o diferenciacion.

Hacer que los clientes
1®btengan un servicio diferent
H&ndoles un asesoramiento
i8&rantizado con atencién
personalizada ofreciéndoles
'&@ando un buen ambiente.
D Y

on

S,

[1°)

Desarrollo de mercado o
segmentacion

Diversificacion

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez.
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2.1.3. Segmentacion

llustracion 6: Variables de Segmentacién

Este grupo esta conformado por los habitantesdadad de Manta, ademas, que posean
un nivel socioecondmico medio, medio-alto y altoge dousquen adecuar un lugar

determinado con césped artificial.

Tipo de variable Descripcion de la variable

Sexo Femenino y Masculino
CARACTERISTICAS

DEMOGRAFICAS Edad: 20 a 60 afios
Nivel socioeconomico: Medio, medio-alto y
alto
CARACTERISTICAS Provincia de Manabi
GEOGRAFICAS Ciudad: Manta

Estilo de vida sociable

CARACTERISTICAS Personas que practican deportes
PSICOGRAFICAS

Personas que trabajan

Personas que disfrutan del clima tropical

Personas activas, alegres

Que disfrutan recrearse en los tiempos libres

COMPORTAMIENTO en un area adecuada
Deportistas, que cuidan de su salud y su cuefpo.

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

2.1.4 Perfil del consumidor
El perfil del consumidor en el cual esta enfocaste @royecto son personas de 20 a 60
afos econdmicamente activos con un nivel socio@omo medio, medio-alto y alto que

necesiten del servicio y de la venta del céspédficat para poder adecuar ciertas areas
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en su hogar o canchas sintéticas para crear uctagfierente y agradable pudiendo

obtener si multiples beneficios.

Manta Grass esta dirigido al publico que gustedasrecreativas y verdes donde puedan
tener un momento de relajacion y esparcimientodailose asi de los costosos
mantenimientos y obteniendo un area verde todd@lya que el césped artificial esta
disefiado para estar en la intemperie; puede esti&r ¢n el interior como en el exterior

del lugar donde el cliente desee la instalacion.

2.1.5. Tamafio actual y proyectado

2.1.5.1. Muestreo

No probabilistico-intencional

El muestreo no probabilistico es aquel que utdizaicio personal para
seleccionar los elementos por lo tanto es difalituar las
probabilidades de que un elemento de la pobla@arnrsluido en la
muestra.
Ejemplo: cada uno de los cincos empleados dentafinvestigadora de
mercados va a la localidad de Kennedy visita se@lés y observa si
venden la marca de zapatos La Corona. (Eliécer)2009

Métodos Probabilisticos de seleccion de la muestra:
Este tipo de muestreo no permite una inferenciadésica rigurosa con
medicion del error y de intervalos de confianzajya no sabemos si la
muestra obtenida es representativa de la pobldoi@rodos los sujetos
tienen la misma probabilidad de ser escogidosgBibargo en ocasiones
cuando estamos llevando a cabo un estudio exptarado sus primeras

fases y la poblacibn es muy homogénea, si el cestenuy elevado
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podemos recurrir a él y obtener algunos resultadteyresantes que
podrian dirigir los siguientes pasos de la inveslign; por supuesto hay
gue tener en cuenta que la generalizacion se ale@ente reducida ya que
este muestreo solo nos permite describir a la maugsealizar inferencias
Gnicamente légicas. Dicho con palabras mas prasdielbemos utilizarlo

exclusivamente para ver por donde van los tirosingki 2018)

2.1.5.2. Muestra

El universo que se tomoO en consideracion para ebtenmuestra es: La Poblacion
Econdmicamente Activa de la ciudad de Manta, |4 tierae 113.477 habitantes con los
datos obtenidos de la pagina oficial del INEC {togt Ecuatoriano de Estadisticas y

Censos)

llustracién 7 Muestra

n 384
N [113.477 Tamafio de lalpaibn
o] 0,5 Desviackestandar de la poblacion = 0,5
z 95% Nivel De ciamiza
e 9% Limite acapge de error maestral
— (N) (2)*(P)(@)
(@2 (N-1+(2)% (P)(Q)
(113.477) (1.96)2 (0.50)(0.50)
n

= (0.05)2 (113477 — 1) + (1.96)2 (0.50)(0.50)
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~ (113.477)(3.8416)(0.50) (0.50)
" = 0.0025)(113.446) + (3.8416)(0.50)(0.50)

1089833108
"= 28369 + 09604

_108.983,3108

284.6504
n = 383.86
n = 384

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

N @?*P)@
(e)? (N-1D)+(2)2 (P)(@

(Dr. Mario Herrera Castillo 2015)

De acuerdo a lo verificado tomando como muestpoldacion econdémicamente activa
de la ciudad de Manta se proceder a realizar 384estas en dicha ciudad en donde se

segmentara el mercado por las caracteristicasgeiaonas.

El principal segmento seran hombres y mujeres de@&Dafios econdOmicamente activos
gue busquen adecuar su area de confort para endydeimagen y obtener comodidad

y economia.
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2.1.5.3. Modelo de encuesta

FORMULARIO DE ENCUESTA

OBJETIVO

Conocer la opinién de posibles clientes sobredaabn de una microempresa dedicada
a la venta, instalacion y mantenimiento de céspi#fitial en la ciudad de Manta.

DATOS DEL ENCUESTADO:
Edad Genero

1.- ¢ Prefiere usted césped natural o césped mitifi@ra areas recreativas y verdes?

e Césped Natural

» Césped Artificial

2.- ¢ Considera usted importante la utilizacion nlénea verde destinada a la recreacion
de nifios jévenes y adultos?

e Sj
* No

3.- ¢ Posee usted un area verde en su hogar?
e Si
* No

4.- ¢ Conoce usted el césped artificial, su asgegtara y beneficios?

e Poco
¢ Mucho
« Nada

5.- ¢ Cuantos metros de césped artificial ustediadgypara adecuar un area verde de su
hogar patio terraza, o en el lugar que usted pegfie

 De5a 10 metros
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¢ De 10 a 20 metros

6.- ¢ Considera usted peligroso el uso de pesticititizados en el mantenimiento de
césped natural?

e Sj
 No

7.- ¢ Para que usted compre césped artificial, agteres tomaria en cuenta al momento
de comprarlo? (la pregunta es de respuesta miltiple

* Precio _
e Calidad _
e Variedad
e Garantia

8.- ¢ Al practicar algun tipo de actividad deportprafiere hacerlo en césped artificial o
césped natural?

» Césped Artificial

e Césped Natural

9.- ¢ Considera usted que el césped artificial plledar a reemplazar al césped natural?
o Si
* No

10.- ¢Cree usted que el uso de las canchas aféBcpuede afectar la salud de los
deportistas?

* Si
* No

11.- ¢ Qué precio consideraria justo pagar pof dencésped artificial incluido el valor
de instalacién?

$10- 15
$15-20

$20-25
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12.- ¢ Con que frecuencia utilizaria nuestros sievide venta, instalacion y

mantenimiento de césped artificial?

Semestralmente

Analmente

GRACIAS POR SU COLABORACION
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2.1.5.4. Presentacion de Resultados

1.- Genero de los encuestados:

Tabla # 3: Género

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Femenino 148 39%
Masculino 236 61%

Total 384 100%

llustracion #8 Género

Género

B Femenino

B Masculino

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

Anéalisis:

En la encuesta realizada en base a la poblacigroetcamente activa de la ciudad de
Manta para determinar la opinién de posibles dignpara la creaciéon de una
microempresa de césped artificial se realiza |pe@s/a formula y da como resultado

una muestra de 384 personas que seran las en@asgesadmos como resultado que el

61% fueron de género masculino.
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2.- Edad

Tabla # 4: Edad

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE

20-30 96 25%
30-40 151 39%
40-50 93 24%
TOTAL 384 100%

Fuente: Investigacién Primaria

Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez

llustraciéon 9: Edad

Edades

m20.30
m30.40
= 40.50

50.60

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

Analisis

En la encuesta realizada tomando como muestra

wrte e la poblacion

econdmicamente activa de la ciudad de Manta separd determinar la opinion de

posibles clientes para la creacion de una microesapde césped artificial; de las 384

personas encuestadas tenemos como resultado gudapromedio para adquirir el

producto esté entre los 30 a 40 afios con un p@jeetel 39%.
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3.- ¢ Prefiere usted césped natural o césped artificiglara areasrecreativas y
verdes?

e césped natural

« césped artificial

Tabla#5
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Artificial 194 51%
Natural 190 49%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Primaria
Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez

llustraciéon # 10:

éPrefiere usted césped natural o césped artificial para
areas recreativas y verdes?

M artificial

M natural

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

Analisis

En esta pregunta esta fijado el valor en casi @ p@ra las dos opciones que se dieron
es decir estan dividida las opciones las persomdieren el césped natural tanto como el

artificial determinado asi que un 50% si esta dispm a utilizar el producto. El 49%

prefiere el natural.
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4.- {Considera usted importante la utilizacion de un area verde destinada a la recreacion de
nifos jovenes y adultos?

e Sj o
- No o

Tabla # 6:
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
No 36 9%
Si 348 91%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Primaria
Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez

llustracion # 11:

éConsidera usted importante la utilizacion de un area
verde destinada a la recreacién de nifios jovenes y
adultos?

B No

uSi

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

Andlisis
Las personas en su mayoria es decir con un 91%deoss que, si es importante la
utilizacion de areas verdes para la recreaciorearrgl y no solo para los nifios también

para todo el puablico en general, lo que es de sompartancia pues al ser del agrado de

las personas si lo adquiriran.
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5.- ¢ Cuantos metros de césped artificial usted adquiria para adecuar un area

verde de su hogar patio terraza, o en el lugar quested prefiera?

¢ Deb5al0 metros

¢ De 10 a 20 metros

Tabla #7:
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
De 5 a 10 metros 132 34%
De 10 a 20 metros 252 66%
Total 384 100%

Fuente: Investigacién Primaria
Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

[lustracion 12:

éCuantos metros de césped artificial usted adquiriria
para adecuar un area verde de su hogar patio terraza, o
en el lugar que usted prefiera?

® No

M| Si

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

Anéalisis:

El 66% de las personas encuestadas compraria iomadstdel0 a 20 metros para
adecuar un area en su hogar mientras que el 34étriasidgde 5 a 10 metros cuadrados
de césped artificial que es de suma importancia paestro proyecto ya que al poseer un
area destinada al descanso puede ser acondicicoa@hproducto servicio que estamos

ofreciendo.
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6.- ¢, Conoce usted el césped artificial, su aspecto tesd y beneficios?

« Poco
¢ Mucho
+ Nada
Tabla # 8:
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Poco 199 52%
Mucho 119 31%
Nada 671 17%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Primaria

Elaborado Por: Mayra Acosta Tuarez

llustracion # 13

éConoce usted el césped artificial, su aspecto textura
y beneficios?

~ m Poco
[ = Mucho

= Nada

Elaborada por Mayra Acosta Tuarez

Andlisis

El 52% de las personas encuestadas conocen pocegpeld artificial el 31% si lo
conocen de manera mas puntual lo que nos parecepon@nidad para seguir dando a

conocer nuestro producto con un porcentaje bagntes el 17% que contestaron que no
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conocen nada acerca del césped artificial. Al terés del 50% de personas que conocen
el producto se podrd llegar al mercado objetivontEnera mas rpida llegando a

posicionarse mas rapido en la mente de los consuesd

7.- ¢ Dispone usted de tiempo libre para el mantenimi¢n da las areas verdes, patio
o terraza de su hogar?

e Sj L
« No o

Tabla # 9:
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
No 275 72%
Si 109 28%
Total 384 100%

Fuente: Investigacién Primaria
Elaborada Por Mayra Acosta Tuarez

llustraciéon # 14

éDispone usted de tiempo libre para el mantenimiento
da las areas verdes, patio o terraza de su hogar?

® No

B Si

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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Andlisis:

El 72% de los encuestados no disponen de tiemgolipgpiar y mantener sus areas de
descanso y recreacion de su hogar lo que es deogoattunidad para facilitarle la vida

de nuestros posibles clientes y que cuenten cqmagucto de facil mantenimiento y asi

puedan optimizar su tiempo.

8.- ¢ Considera usted peligroso el uso de pesticidaslizados en el mantenimiento de
césped natural?

e Sj
*« No

Tabla # 10:
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
No 60 16%
Si 324 84%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Primaria
Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez

llustraciéon # 15:

éConsidera usted peligroso el uso de pesticidas
utilizados en el mantenimiento de césped natural?

® No

M Si

Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez

65



Anéalisis:

El 84% de las personas encuestadas si considdigrope el uso de los pesticidas que
son utilizados en el mantenimiento del césped abtupor eso a veces optan por no
usarlo ya sea por los nifilos o porque les puedéaafee salud el 16 % considera que no

son peligrosos los usos de pesticidas.

9.- ¢ Para que usted compraria césped artificial, que &ores tomaria en cuenta al
momento de comprarlo?

* precio _
e calidad _
e variedad _
» garantia _
Tabla # 11:
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 371 34%
Calidad 2868 26%
Variedad 191 17%
Total 1104 100%

Fuente: Investigacién Primaria
Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez

llustraciéon # 16:

éPara que usted compre césped artificial, que factores
tomaria en cuenta al momento de comprarlo?

M Precio
M Calidad
= Variedad

Garantia
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Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez

Anéalisis:

El 34% de los encuestados considera que al mondentomprar el césped sintético lo
mas importante a considerar para adquirir el misse! precio seguido del 26% que
considera que la calidad es un factor importante amprar el césped el 23% considera

gue la garantia es otro aspecto a considerar elcbri%dera a la variedad.

10.- ¢ Al practicar algun tipo de actividad deportiva prefiere hacerlo en césped
artificial o césped natural?

e Césped artificial

e Césped natural

Tabla # 12:
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Avrtificial 241 63%
Natural 143 37%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Primaria
Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez

llustracion # 17:

¢éAl practicar algun tipo de actividad deportiva prefiere
hacerlo en césped artificial o césped natural?

M Artificial

 Natural

Elaborado por: Mayra Acosta | uarez
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Anéalisis:

El 63% de las personas encuestadas prefiere @acteporte en el césped artificial
actualmente en las canchas de futbol que exideecndad es importante este porcentaje
porque las personas tienen especial gusto porrétiseque se va a ofrecer el 37%

prefiere hacerlo en césped natural

11.- ¢ Considera usted que el césped artificial puedeejar a reemplazar al césped
natural?

e Si o
« No o

Tabla # 13:
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
No 117 30%
Si 267 70%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Primaria
Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez

[lustracion # 18:

éConsidera usted que el césped artificial puede llegar a
reemplazar al césped natural?

® No

uSi

Elaborado por: Mayra Acosta luarez
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Anéalisis:

De las personas encuestadas el 70% considera cpmgiaria césped artificial ya puede
llegar a reemplazar al césped natural por los pié#tibeneficios que este ofrece y por las
diversas ventajas que este posee un 30 % consjderal césped artificial no podria

llegar a reemplazar al césped natural y por edo oompraria.

12.- ¢ Cree usted que el uso de las canchas artificialegede afectar la salud de los
deportistas?

e Sj L
- No L

Tabla # 14
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
No 319 83%
Si 65 17%
Total 384 100%

Fuente: Investigacién Primaria
Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez

llustraciéon # 19:

éCree usted que el uso de las canchas artificiales
puede afectar la salud de los deportistas?

® No

B Si

Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez
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Anéalisis:

De las personas encuestadas el 83% considera q@e de las canchas artificiales no
podrian afectar la salud de los deportistas conssucontinuo es por eso que en la
actualidad muchas son las personas que prefieligautas canchas artificiales para

practicar este deporte el 17% respondié que etladas canchas si podria llegar afectar

la salud de los mismos.

13.- {,Qué precio consideraria justo pagar por 1 fnde césped artificial incluido el
valor de instalacion?

$15- 20

$20-25

$25-30
Tabla # 15:
CATEGORIA |FRECUENCIA |PORCENTAJE
$15 A $20 154 40%
$20 A $25 225 59%
$25 A $30 5 1%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion Primaria
Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez

llustraciéon # 20:

éQué precio consideraria justo pagar por 1 m? de
césped artificial incluido el valor de instalacion?

Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez

mS15a20
W 520 a $25
mS20a 25
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Anéalisis:

El 59% de los encuestados considera pagar por cuddrado instalado el valor que esta
dentro del rango entre $20 a $25 dolares el 40%epeecancelar el precio que va desde
los $15 a $20 ddlares solo el 1% estaria dispweptmar el precio que va desde los $25
a $30 dolares. Basandonos asi en estos resultadgagppder fijar el precio con mas

efectividad.

14.- ¢Con que frecuencia utilizaria nuestros seniws de venta, instalacion y
mantenimiento de césped artificial?

« Semestralmente
* Anualmente

Tabla # 16:
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Anualmente 20 52%
Semestralmenie 184 48%
Total 384 100%

Fuente: Investigacién Primaria
Elaborado por: Mayra Acosta

llustracion # 21:

éCon que frecuencia utilizaria nuestros servicios de
venta, instalacion y mantenimiento de césped artificial?

Elaborado por: Mayra Acosta

B Anualmente

B Semestralmente
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Anéalisis:

De las personas encuestadas el 52% dijo que la tdariorma anual porque consideran
que es un producto que tiene garantia y que lam&mbién para darle mantenimiento

el 48% dijo que lo haria de forma semestral.

2.1.5.5 Interpretacion de Resultados
Da acuerdo a las encuestas que se han realizgaeede llegar a la conclusion que la

gran mayoria de personas si esta interesada enucr@aea verde en su hogar ya sea en
el patio terraza o jardin y también que a las pasdes gusta practicar el futbol y lo
haran con mayor grado de interés si juegan en ameha de césped artificial ya que lo
pueden hacer en cualquier época del afio sin inppreasea invierno contando con una
superficie de juego pareja y por ende siempre&stalbuenas condiciones teniendo asi

una mejor amortiguacion.

Se pudo llegar a la conclusion que el 70% de lesopas si utilizarian el césped artificial
ya que es un producto que no necesita de multipegenimientos que muchas veces

por tiempo y dinero las personas no lo pueden hacer

Al utilizar este producto los clientes podran creaa superficie que permite tener
multiples usos sera un area que estara verde podraniempo sin necesidad de riego ni

de peligrosos pesticidas.
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2.1.5.6 Tamano de mercado

llustraciéon 22: Tamaro del Mercado

MERCADO Detalle PORCENTAJE PERSONAS
0,
Mercado Total 100,00% 226.477
Poblacion % de personas que habitan
. . en el casco urbano de 97,00%
economicamente activa Manta 219.683
. % de persona que padecen o
Mercado Potencial con ingresos fijos. 50,01% 109.863
Rango de edad del % de personas que acepte
) e 70,00%
mercado potencial el servicio. 76.904
: : % de personas
Me.rpado disponible comprendidas entre 20 a 50 89,00%
calificado afios 68.445
Oportunidad de Mercado dispuesto un 59 00%
mercado detectada precio promedio. ' 40.382
Mercado que la empresa 0
HETERET EE esta dispuesta a atender e 3.311

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

2.1.6 Tendencias de mercado

En los dltimosafos, el césped artificial se viene utilizando en unngra
namero cada vez mayor de aplicaciones, ademas segehento de
deportes y tiempo libre esta experimentando undeaprecimiento, el

césped artificial se utiliza cada vez mas en vidéy zonas verdes.

El mercado actual del césped artificial y sus pegspas de futuro estan
basados en la tendencia mundial de equipar espamiosesped artificial,

asi como en el incremento de se uso en viviengassgjismo.
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Otra ventaja tanto para el segmento del deporteiy como para el
paisajismo es la reduccion de los gastos del coigadantenimiento en
comparacion con el césped natural lo que benefigigecialmente a las

comunidades. (Reimotec 2010)

Entre las tendencias en césped artificial tambadre cestacar que se estan
produciendo verdaderas innovaciones en el momenia idstalacion del
césped, lo mas habitual seria asociar el céspédiarcon un jardin o una
terraza, sin embargo, todo este concepto se as@igndo pues existen

tendencias en su utilizacion. (Tarimas del Mundb720

Mas concreto y menos espacios verdes. Para castarresta realidad
arquitectos y disefiadores de interiores proponensel de césped y
jardines verticales en el interior de las viviendadependientemente de

su tamafio y forma.

De acuerdo con el arquitecto Vladimir Gustavo Yéaeeztrata de una
tendencia mundial con gran acogida en paises casta®ica, Peru, El
Salvador, Panama y Colombia. En Ecuador, la tenalema tomado

fuerzas en los ultimos afios. ( Gavilanes Paola)2018

2.1.7 Factores de riesgo

Para un proyecto un factor de riesgo es cualquisa gue amenace su
progreso algo que puede bajo ciertas circunstamteserir o interrumpir
la buena marcha del proyecto. En otras palabrafaator de riesgo esta

relacionado con algun evento que podria ocurristexa probabilidad de
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gue ocurra y en caso de que ocurriese tendria pacitm negativo para el
progreso del proyecto.
La gestion de riesgos tiene como proposito recariosdactores de riesgo
monitorearlos establecer las medidas que permitagamel mercado de
los posibles problemas y determinar los cursoscda alternativos que
el proyecto podria seguir si los problemas llegareaentarse.
Veamos un ejemplo supongamos que para poner enquiod el nuevo
sistema que estamos desarrollando se requierstidaaion de un nuevo
servidor dado que este nuevo equipo es indispensahlra el
funcionamiento del nuevo sistema si no esta opergtira el momento en
gue los programas hayan sido desarrollados y posbeldistema no podra
ser instalado y por lo tanto nuestro proyecto ndapcer culminado
exitosamente.
Obviamente la adquisicion e instalacién de est@mservidor incluye un
factor de riesgo que esta fuera de control de langéa del proyecto ya
que el proceso de adquisicion e instalacion delvouservidor es
competencia del departamento de operaciones camnte con el
departamento de compras, adicionalmente el prodesaquisicion del
servidor tampoco esta totalmente bajo el dominiestes departamentos
pues ellos dependen del proveedor y de la disgmlatide equipos con
las caracteristicas requeridas. (Fabregas, 2005)

Hay que tener en cuenta que al iniciar un negoeimprendimiento trae consigo riesgos

a los cudles se les debe hacer frente y por endiebgede estar preparado para ello entre

los riesgos que ms pueden existir en Manta Grass so
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Riesgo financiero se requiere de un buen capital pader iniciar con este proyecto esta
dentro de las posibilidades no lograr obtenerrericiamiento que se necesita para el
mismo por lo cual seria imposible poder emprendst,mismo se deben de hacer

inversiones cuando las circunstancias y los cleeliteequieran.

Otra de las barreras serian las normativas quepaiserigen hacia las importaciones ya
que el producto es importado y por ende se pogwiesentar algunos inconvenientes al

momento de retirar el césped artificial de lasionéis de la aduana.

También como otra de las barreras se puede men@daaompetencia, aunque en la
ciudad de Manta solo se encuentra una sola empuasttuida legalmente que se dedica
a esta actividad hay muchos intermediarios infoesgue al no estar legalizados en el
mercado podrian poder alterar la calidad y seriedagl tipo de servicio y producto que
se esta ofreciendo y estos podrian dar un malcserefreciendo tipos de césped mas
econdmicos pero no con el tipo de calidad que seepde ofrecer ni tampoco dara las

respectivas garantia.

Una barrera importante es la desinformacion y blddedesconocimiento del producto
puesto que muchas personas conservan la idea gserpesped artificial sera perjudicial
para la salud de las personas por lo que tiendeshasarse a usarlo y lo hacen
principalmente con los nifios en las areas de jugdos deportistas se niegan a utilizar

las canchas de césped artificial aduciendo ques mor&iable jugar en las mismas.

Como otra barrera se puede mencionar a la logistical despacho de la mercaderia
puede ser este un inconveniente de gran import@oeisto que una mala coordinacion
entre retirar la mercaderia y trasladarla hastiestino pueden crear grandes retrasos ya
que al existir una mala logistica puede ocasionarlg obra no pueda ser entregada a

tiempo y esto causara malestar en los clientes.
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2.1.8 Ingreso en base al analisis del mercado

llustracion 23: Demanda Proyectada

MERCADO
META 4038
Uso Diario 1
Factor -------- > 30 4,2 2 1 0,50,33 0,17 0,08
Servicio Uso Diario Semanal Quincenal Mensual Bimen Trim Semest Anual Total Total
personas unidades
. Peso 48%  52%
CESPED . ‘
DECORATIVO 50% 1 Prefer.er]ma 0 0 0 0 0 0 1933 2100 162 162
Servicios 0 0 0 0 0 0 162 87
CESPED Peso 48% 52%
DEPORTIVO 50% , Preferencia 0 0 0 0 0 0 1933 2100 162 162
Servicios 0 0 0 0 0 0 162 87

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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Ingreso en base al analisis de mercado.

llustracion 24: Ingreso en base al analisis de meaido

Incremento Volumen
Incremento Precios

5%
5%

5%
5%

5%
5%

10%
5%

Inflacion 3% 3% 3% 3%

Producto Mensual Afol Afo2 Afo3 Afno4 Afo5
Cantidad 162 1.9z8 2.035 2.137 2.244 2.468
CESPED DECORATIVO Precio 3,00 3,00 3,24 3,50 3,78 4,08
Total 485 5.815 6.594 7.478 8.480 10.074
Cantidad 162 1.9z8 2.035 2.137 2.244 2.468
CESPED DEPORTIVO Precio 3,00 3,00 3,24 3,50 3,78 4,08
Total 485 5.815 6.594 7.478 8.480 10.074

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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2.2 Andlisis de la competencia
2.2.1 Descripcion de la competencia (competidorelaees)

En la actualidad en la ciudad de Manta solo exisie empresa legalizada de césped
sintético y es Contrusport que seria la competedicecta de la microempresa que se
esta estableciendo es competencia directa porquercializa el mismo producto tiene

buenas promociones y su logistica y distribucianreay eficientes.

2.2.2 Comparacion con la competencia

llustracion 25: Comparacién con la competencia

Ml
SUBGRUPO EMPRESA CONTRUSPORT
GRUPO Caracteristica 8 6
Calidad 10 8
Garantia 10 8
Disefio 10 8
Facturacion 9 8
Sub total 47 38
Precio Lista de 10 8
precios
Descuentos 10 7
Periodos de 9 7
pago
Sub total 29 22
Promocion Promocién dg 9 8
venta
Publicidad 10 10
Relaciones 9 9
publicas
MK directo 9 9
Sub total 37 36
Distribucién Canales 9 9
Localizacion 9 9
Transporte 10 10
Sub total 28 28
Otras
Sub total 141 124
MEDIA 9,4 8,26
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En la ciudad de Manta en cuanto al mercado compedel encuentra una sola empresa
constituida legalmente y es Contrusport que briedamismos servicios que ofertara

Manta Grass que como principal objetivo es podemusa empresa reconocida en la
ciudad brindar asesoria personalizada productdsudaa calidad y garantizados que

satisfagan y llenen todas las expectativas deutosds clientes.
2.2.3 Ventajas competitivas

La ventaja competitiva mas importante de Manta &essla diferenciacion, pues se
lograra poder crear un muy buen servicio que tergéajas diferenciadoras en cuanto a
la competencia y asi este pueda ser mas atracnaogb publico que se desea captar la

diferenciacion se desarrollara desde varias areasionadas a continuacion:

Asesoramiento: Se realizara sin costo visitandegraimente al cliente y explicandole

todo acerca del producto y asi poder despejar sutadudas.

Logistica: Una vez que el producto este en lasdmlde la empresa en Guayaquil quien
es quien nos proveera el mismo se acudira persengdnen el respectivo y adecuado

medio de transporte a retirar la mercaderia.

Instalacidn: Se cuenta con los mejores instaladmregicados y trabajos de instalacion

100% garantizados al gusto de cada cliente.

Mantenimiento: Después de la respectiva instalataéempresa ofrecera un servicio
posventa visitando al cliente para conocer consiesdge con el producto que adquirié y
si realmente cumplié todas sus expectativas seébmspectivo asesoramiento y también

se le ofrece el servicio de mantenimiento si eagb de necesitarlo.

Garantia: La garantia del césped artificial questé comercializando es de 6 afios.
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2.2.4Barreras de entrada

La principal barrera de entrada en la actualidad pmempresa Manta Grass es en el
ambito economico esto se debe a la fuerte inverséasaria para la entrada del servicio

al mercado.

Otra barrera existente es la diferenciacion defipcto ya que en el mercado ya existe
competencia que ofrece este servicio y es muy jgaret que se va a ofrecer y al ser la
anica en el mercado ya se encuentra fuertemensiposda por ende se deben de
mejorar y aumentar los esfuerzos para poder deanosas diversas ventajas

diferenciadoras que posee en comparacion con |petemcia.
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Anédlisis 2.2.5 Andlisis 5 fuerzas de Porter

llustracion 26; 5 Fuerzas de Porter

3.- Amenazas de los
Nuevos Entrantes.

/ Es un merado en Q

cudl no es facil de
ingresar y los que lo
logran de forma mas
facil son: Instaladores
de baldosas o
ceramicas.

/ El poder de negoabiéh

N

(Precios mas baj@

N

1. Poder de negoeicion
de los clientes

con los proveedores se
considera como medio,
puesto que existen diversos
proveedores lo que se hara
es seleccionar a los que mas
resaltan entre los que estan
Teamgrass y césped
Ecuador, aunque sus

\precios varian entre unv

2.- Competenca en el
mercado.

Contrusport

4 R

En la actualidad los
clientes van
aumentando pues ya
estan entre sus gustos
estan contar con areas
verdes bien adecuadas
en su hogar y asi
obtener armoniay a la
vez elegante y
sofisticado

\* 2

4. Poder de negociacion
de los proveedores

/ *Ceramica \

*Granito

/

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

N J

* Baldosas

- /

5. Amenazas de
productos sustitutos
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2.3.1 Variables para la fijacion del precio.

El precio se eablecid a través del precio sugerido por la demagae se lo realizé a
través de encuestas y en las cuales se logro olgt&tos importantes relacionados con el
precio se le consultd a cada una de las persoagstadas cual es el precio que ellos
estarian dispuestos a pagar por el servicio quessea a prestar la gran mayoria esta
dispuesto a pagar es de entre $15 y $20 délaremgtoo cuadrado del césped artificial
pero a esto se le debe de agregar la diferenciagiérhay entre los servicios que la
empresa ya existente ofrece en la ciudad y la gsipipresentada por Manta Grass que
ofrece un servicio completamente personalizadoeyréd el valor del césped artificial
gue se va a cancelar ya incluye la transportacidstalacion el segundo valor aceptado
para cancelar esta entre los $20 y $25 que porlamddéidad del mismo seria mucho mas

recomendada.
2.3.2 Determinacion del precio
Para la determinacion del precio se tomo en coresitam también:

Fijacion de precios basado en valores En este método se basa en el precio que los
futuros clientes estén dispuestos a pagar perendaien cuenta los beneficios que al
adquirir el servicio obtendran entre uno de losfieios que Manta Grass brindara seran
tan significativos que representara una gran vefitante a los competidores existentes
por ello se determind trabajar en la fijacién decprs que le transmita a los clientes una
buena calidad de servicio para que se sientan diemdidos y seguros al realizar la

compra.
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2.4 Distribucion y localizacion

Esta microempresa estara ubicada en la ciudad aeaM@ovincia de Manabi, en las

encuestas se pudo verificar y constatar que umargegoria las personas que utilizaran
este servicio son personas con estabilidad ecoadynite clase media, media-alta, alta
por ende debe de estar ubicado en un lugar agtat¢ en donde la plusvalia sea un
poco mas alta por eso estara ubicada en el sasdtontifia donde tampoco se encuentra

competencia por este sector, transformandose asisegran oportunidad de mercado.

El césped artificial va ser comercializado en la aiuda Manta una vez concretada la
venta la empresa debe contactarse con la empsauldora que esta en la ciudad de
Guayaquil y hacer el respectivo pedido por los asetruadrados que requiere asi la
empresa distribuidora despacha el respectivo pedigo es enviado por transporte
terrestre (camioneg) respectivamente es retirada por los instaladideds empresa de
césped para ser llevada al punto de venta acorglagopezar con la instalacion del
mismo.

2.5 Estrategia de Promocion

2.5.1 Clientes claves

Los clientes claves de Manta Grass son personabreoynmujeres entre un rango de
edad entre 20 y 60 afios econdmicamente activaseypgsean buena capacidad
economica, que les guste disfrutar de sus tienip@sly de ocio de un espacio totalmente

comodo y adecuado ya este sea para compartir @migos practicar algun deporte y

sobre todo que gusten de areas verdes y relac®oadal medio ambiente.
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2.5.2 Estrategia de captacion de clientes

Poder llegar al mercado objetivo y poder persi@mdis importante realizar varias

estrategias para alcanzar el éxito en un negocgugsasi este llega a ser muy conocido

su nivel de éxito serd mayor pues sera reconoaatliedonde se deben de hacer todos

los esfuerzos de forma interna para lograr qudiggite se quede y siga adquiriendo lo

que se esta ofreciendo y pueda convertirse en iantelfiel, una de las principales

estrategias formas para dar a conocer la micro esapsera a través de redes sociales

como Instagram y Facebook.

Hoy en dia el internet, las redes sociales lagnpagveb y los blogs son el medio de
publicidad mas fuerte y es que no solo es por an gfcance, sino que al tener bajos
costos y ser muy eficientes a momento de llegar gran nimero de audiencia de forma
rapida e inmediata permite obtener retroalimentaciél mercado del cual se piensa
abarcar permitiendo asi poder interactuar con simmiy aprovechar estas grandes

ventajas que actualmente ofrece la tecnologia.

Para poder llegar a tener el reconociendo y paaj@ac clientes tomando en cuenta que
es una empresa nueva en el mercado se utilizattateggas de promocion que permita
atraerlos entre las que estan las promocionesmtas/que se lo hara a través de las tan

bien aceptadas ofertas.

También se realizaran eventos que permitan gerexperiencias en los clientes
realizando ferias relacionadas con todo acercapdmlucto y servicio que se esta
ofreciendo para que asi ellos puedan conocer yir@depnocimientos de todo lo que el

producto ofrece.
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3. OPERACIONES
3.1 Servicio
3.1.1. Descripcion del servicio
Se propone ofrecer un servicio denominado Mantas<zral mismo que consiste en
ofrecer el servicio de venta instalacion y mantéeamo de césped artificial, el servicio
se diferenciara por dar al cliente una alternats@ecializada en venta y mantenimiento
de césped artificial poder despejar todas sus drarapersonal altamente capacitado que
pueda asesorar despejar y pueda darle seguimigmiduno a cada uno de sus
requerimientos. Cuando se denomina atencion pdizada se refiere a que cada cliente
es diferente y por esto se requiere una atenciima @specifica y que sea muy distinta a

la del resto.

Manta Grass esta enfocada en el cuidado y mantemionde las areas verde buscando
siempre el equilibrio que debe de existir entre dassonas y el cuidado del medio
ambiente teniendo en cuenta que siempre es buditaden espacio para las diferentes

actividades de ocio para compartir entre familarygos.

3.1.2. Disefio del producto o servicio
Manta Grass es el nombre de esta propuesta carterdstcas principales entre las que

destacan:

Servicio de instalacién y mantenimiento
» Servicio especializado

» Enfocado al cuidado del medio ambiente
» Efectividad de la actividad

» Disefar y ofrecer experiencias memorables.

Isotipo
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llustracion 27: Isotipo

AV TR

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
Logotipo:

llustracion 28: Logotipo

A r-ecvresforrrreceredo I sprercios

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

Imagotipo

llustracion 29: Imagotipo

ATy )M .‘

uaa

A or-cvsesforrrreeceredo Isperceos

Marca:

!ﬂ“l
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llustracién 30: Marca

VIR Y 9P

A r-ecrresforrrreceredo Ispercios

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

La empresa se llamarda Manta Grass y su slogareddedor sera “Transformando
espacios” se escogieron tonalidades verdes erdalasicésped artificial con un fondo

negro para dar realce y sobriedad y su slogan ¢éonanamarillo.

La marca se denomin&CESPED ARTIFICIAL MANTA GRASS” lo que busca es
poder ser reconocida en el mercado, basandosdrategms de comunicacion basadas
especificamente en potenciar la marca, poder areaexcelente imagen de la misma 'y

asi poder tener una gran identidad de marca eereiaho.

3.1.3 Aspectos diferenciales

“CESPED ARTIFICIAL MANTA GRASS” es un producto qtiene competencia en el
mercado, pero sus aspectos diferenciales hapd® este se convierta en un
emprendimiento en el que resalten sus ventajas efitdps para que pueda llegar a

convertirse en el favorito del mercado.

El césped artificial que la empresa Manta Graseedgene muchas ventajas y
cualidades que hacen que el producto que se estaenfdo en el mercado sea el mejor

tanto en precio calidad y garantia entre las nmésastes estan:
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Atenciodn al cliente.- Brindar excelente servicieda atencion sea lo que ellos
mas resalten de nuestro servicio que puedan seoéirsodos y seguros de lo que
estan adquiriendo el objetivo de Manta Grass esma@ar una sélida relacion
con el cliente a largo plazo que puedan llegareatiticarse con el producto y
servicio y estén siempre dispuestos a regresatoysespodra lograr a través de
una atencién de calidad recordando siempre queptees la razon fundamental
de todo emprendimiento que se vaya a poner erigadots muy importante darle
siempre el mejor servicio.

Servicio personalizado. - el servicio que se briadara totalmente personalizado
pues cada cliente tiene gustos y exigencias difesgrara poder atender a cada
uno de ellos ya que cada uno posee necesidadegadigiempre pensando en
priorizar su requerimiento.

Personal especializado.- Manta Grass contara amom que conozca todo lo
relacionado al tema del césped, personas profésgean el ambito de ventas que
puedan aplicar todos y cada uno de sus conocinsi@at@a que los clientes puedan
ver en cada una de las diferentes instalacionaadgares resultados, pues como
es de conocimiento un cliente satisfecho es udasdmejores publicidades que
hay, es una gran responsabilidad y ventaja contaun equipo verdaderamente
capacitado para este tipo de emprendimiento.

Compromiso con los clientes. - cada uno de loshooéadores que forman Manta
Grass tienen un alto grado de compromiso con iestels, pues no es solo ofrecer
el servicio sino cumplir con todas sus necesidgdegquerimientos este es uno de

los objetivos principales en los que se trabajara.
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3.2 Proceso productivo

3.2.1 Proceso de elaboraciéon o servucciéon

llustracién 31: Proceso de elaboracion o servuccion

INICIO

'

FABRICACION DEL PRODUCTO
EN CHINA

SE ENVIA ViA TERRESTRE HACIA

EL LUGAR DE LA INSTALACION

v

EXPORTACION ViA MARITIMA
DESDE CHINA HASTA ECUADOR

'

v

DESADUANIZACION EN EL

PUERTO MARITIMO EN ECUADOR

SE PROCEDE A LA INSTALACION DEL
PRODUCTO CON PERSONAL

CAPACITADO

'

v

PUESTO A LA VENTA DEL

PRODUCTO EN LAS OFICINAS DE LA

EMPRESA

SE LE INDICA AL CLIENTE UN
NUMERO DE LA EMPRESA POR
CUALQUIER PEDIDO U OBSERVACION

QUE DESEE REALIZAR A FUTURO.

'

'

SE HACE LA NEGOCIACION

CON EL CONSUMIDOR FINAL

SE LE HACE EL SERVICIO

POST- VENTA

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

!

FIN
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Proceso de elaboraciéon o servuccion

[lustracion 32: Proceso de servuccion

CESPED ARTIFICIAL MANTA GRASS

NO VISIBLE

SISTEMA DE ORGANIZACION INTERNA

Gerente

General

Asistente

Contable

Asistente de
ventas

Instaladores

4

VISIBLE

Soporte fisico
oficinas

Clientes

Personal de
contacto

v

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

-

Servicios }
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En el grafico anterior en el proceso de servucs®puede ver como se genera el servicio,
este consta de dos partes muy importantes, uagoaste visible y otra la parte no visible
y también le sigue el mercado que estéa represept@ttodos los clientes que habla del

servicio intercambiando informacién entre ellos.

Parte no visible.-La parte no visible dentro del mercado es la gii& eonformada por

el sistema de organizacion interna esta es la qoeerado no puede ver en toda su
totalidad y este esta conformado por todas lasopeas que conforman el talento humano
de la empresa y los directivos de la misma y quawsimportante y necesaria para la
entrega del servicio cada una de estas personas deltonstar con un perfil idoneo para
poder realizar la actividad pues su trabajo es mmpprtante ya que de ellos dependen

que los clientes tengan una buena percepcion detiseofrecido.

Parte visible.- Esta parte la representa el soporte fisico del engmiento como por
ejemplo las instalaciones del lugar donde ser&dstacion de los servicios teniendo en
cuenta que el mismo debe de ser un lugar acordeadden un lugar estratégico que
llame la atencién del cliente, que sea de facksoy que transmita el concepto de lo que
se esta ofreciendo para que en el momento decdhtaracon el cliente el personal que y
esta debidamente capacitado pueda transmitir sieguiconfianza y disponibilidad para

ayudar al cliente en todos los requerimientos djos gengan.

Clientes. - Las personas mas importantes del emprendimient@sygue estara
relacionandose con la persona de contacto direatante fuerza de ventas cumple un
papel imprescindible aqui pues gran parte de queal&Zzacion del cierre de negocio se

dé con éxito depende de ellos y de su forma deactigar con el cliente.

La parte visible como la parte no visible en gehniedajan siempre en conjunto para

poder ofrecerle al cliente un alto nivel de seovibé calidad.
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3.2.2 Capacidad instalada o tamafio
La capacidad instalada se establece mediante todosecursos existentes que la
microempresa tiene disponible entre los cualesiektdecnologia, el recurso humano y

lo mas importante la experiencia o conocimientolgeeolaboradores poseen.

Este emprendimiento cuenta con una asistente dentmbs asistentes de ventas, 4
instaladores el servicio se brindara por 8 horasa#i considerando que el personal tiene

un horario de trabajo.

3.2.3 Tecnologias necesarias para la produccion

Tabla 17: Tecnologias necesarias

INVERSIONES DE
CAPITAL
MANTA GRASS
DESCRIPCION CANTIDAD SSISTO TSEASLT © U\T/:LDA
EQUIPOS DE COMPUTACION:
LAPTOP 1 $ 500 500 3
COMPUTADORA 1 400 400 3
IMPRESORA SCANNER. ' o] 3
e :
MUEBLES Y ENSERES:
ESCRITORIO MEDIANO 1 15( 150 10
ESCRITORIO GRANDE 1 200 200 10
SILLAS 5 60 300 10
SILLAS DE ESPERA 4 50 200 10
SILLON DE GERENCIA 1 15( 150 10
MESAS PEQUERNAS 1 20 20 10
ARCHIVADORES PISO 1 4( 40 10
ARCHIVADORES AEREOS 1 30 30 10
i : o ]
REPISA 1 100Q 100 10
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 23 $880
TOTAL DE INVERSION $248(

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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3.2.4 Cronograma de produccién — servuccion

Tabla 18: Cronograma de produccion

Aqui se detallard el nUmero de personas atendideardente.

NUMERO DE PERSONAS
HORARIOS |ATENDIDAS (DIARIO) TOTAL DIARIO
08:00 - 09:00 1 1
09:00 - 10:00 2 2
10:00 - 11:00 3 3
11:00 - 12:00 2 2
TARDE
14:00 - 15:00 3 3
15:00 - 16:00 3 3
16:00 - 17:00 3 3
17:00 - 18:00 3 3
TOTAL 20
SEMANAL
20*5 (Dias) 100
Sabado 08:00-
12:00 8
TOTAL 108
MENSUAL
108*4 432
Total 432
ANUAL
432%12 5184
TOTAL 5184

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez



3.2.5 Control de calidad
El control de calidad se lo va a realizar a trade$a satisfaccion de clientes mediante la
medicién y esto se lo hara con un dispositivo denaada tecnologia permitiendo asi

poder recopilar y por ende analizar y cuantificgrdatos que brinden los clientes

Esto permitird hacerlo de forma rapida este disiposes un calificador de atencién al

cliente y servicio.

3.3 Equipos e infraestructuras necesarias:

Tabla 19: Adecuaciones

DESCRIPCION UNIDADES VALOR TOTAL

UNITARIO
BODEGA 1 $300 300
OFICINA 1 $150 150

Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez
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Tabla 20: Materiales

ASUNTO DESCRIPCION UNIDADES VALOR U. TOTAL
CESPED
DECORATIVO MATERIALES
ESTILETES 3( 3 90
REPUESTOS CUCHILLAS
PARA ESTILETES -CAJA (10
UNIDADES) 300 0.15 45
PEGAMENTO 6 35 330
CINTA ADHESIVA 2 200 400
BROCHAS 12( 240
GUANTES 60 120
MARTILLO 5 25
CLAVOS 4 PULGADAS
ACERO INOXIDABLE 1000 0.10 100
$1,350.0(
CESPED
DEPORTIVO MATERIALES
ARENA SILICE
(1 VOLQUETADA=10MTS) 1 700 700
CAUCHO GRANULADO
(SACO DE 40KG) 75 20 1,500
RODILLO PARA ALISAR
TERRENO 300 300
MAQUINA CEPILLADORA 1000 1,000
RASTRILLO 10 5 50
ESTILETES 5( 3 150
PEGAMENTO 10 55 550
CINTA ADHESIVA 6 200 1,200
BROCHAS 30 60
GUANTES 15 30
MARTILLO 8 40
CINTA METRICA (20 MTS) 2 25 50
FLEXOMETRO (5 MTS) 3 12
CESPED BLANCO PARA
MARCACION DE LINEAS
BLANCAS M2 20 25 500
TOTAL $6,142.0C

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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3.4 Requerimiento de mano de obra
* Instaladores. -Se necesitaran de tres instaladores que laboreneempresa que
seran los encargados de realizar las diversasldostaes ya sea de césped
decorativo y deportivo es decir ya sea instalagarepatios jardines terrazas o

de canchas sintéticas.
Perfil
Funcion a realizar. -Inspeccion e instalacion del area requerida.
Formacion académica. Bachiller
Conocimientos adicionales. Becoracion y Medidas
Cualidades Personales. Responsable, Buena comunicacion, atento, puntual.

* Ingeniero civil. - Se necesitaran los servicios prestados de un iexgecivil para

cuando la empresa vaya a realizar la instalaciGadehas sintéticas
Formacion académica. ingeniero civil
Conocimientos adicionales. €onocimientos informaticos

Cualidades Personales. Responsable, puntual, buena comunicaciéon
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Sueldo del personal

Tabla 21: Sueldo de personal

Gerente General 700 8.400
Asistente 400 4.800
Vendedores 386 4.632
Vendedores 386 4.632
Vendedores 386 4.632
Instaladores 386 4.632
Instaladores 386 4.632
Instaladores 386 4.632
Instaladores 386 4.632

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez



llustracién 33: Sueldos primer afio

SUELDOS EMPLEADOS PRIMER ANO

Gerente General 700 " 8.400 700 386 350 9366 10.773
Asistente 400 " 4.800 400 386 200 5352 6.321
Vendedores 386 " 4632 386 386 193 5165 6.113
Vendedores 386 © 4632 386 386 193 5165 6.113
Vendedores 386 © 4632 386 386 193 5165 6.113
Instaladores 386 " 4632 386 386 193 5165 6.113
Instaladores 386 4.632 386 386 193 5165 6.113
Instaladores 386 4.632 386 386 193 516  6.113
Instaladores 386 4.632 386 386 193 516  6.113
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llustracion 34: Sueldo de los colaboradores segundo afio.

CARGO PERSONAL

Gerente General

Asistente

Vendedores
Vendedores
Vendedores
Instaladores
Instaladores
Instaladores

Instaladores

Total

Remuneracion $

700

400

386

386

386

386

386

386

386

Mensual

3.802

Anual

8.400
4.800
4.632
4.632
4.632
4.632
4.632
4.632

4.632

45.624

13er Sueldo

700

400

386

386

386

386

386

386

386

3.802

Beneficios $
14to Vaca. F. A.
Sueldo reserve Patrona
38650 700 937
386,00 400 535
386,93 386 516
386,93 386 516
386,93 3g6 516
386,93 3g6 516
386,93 3g6 516
386,93  3g6 516
386,93  3g6 516
3474 1001 3.800 5.087

Total
anual

11.472
6.721
6.499
6.499
6.499
6.499
6.499
6.499

6.499

63.689
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3.5 Requerimientos de insumos productivos
Por ser una empresa que brinda servicios de westaacion y mantenimiento de césped

sintético esta necesita de pocos insumos parabarakion entre los que estan:

Tabla 22: Requerimiento de insumos productivos

SERVICIOS BASICOS

item Tté?i;.(ljes unigrio -I-l\z;i,iI aTu?fZ\“
Luz 1,0 55,00 55,0 660,0
Agua 1,0 10,00 10,0 120,0
Teléfono 1,0 30,00 30,0 360,0
Internet 1,0 23,00 23,0 276,0
Totales

118 1.416

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
3.6. Seguridad industrial y medio ambiente
3.6.1 Normativa de prevencion de riesgo
“La direccion de seguridad y salud en el trabajeen@mo parte del derecho que tienen
los trabajadores para su proteccion. Este progmetermina que los riesgos que se
puedan presentar en el trabajo corren por la caehmpleador” (Ministerio del trabajo

2018)

“La salud ocupacional de los trabadores esta eradardentro de las leyes vigentes de

seguridad industrial. Los empleadores estaran adidig a otorgar a los trabajadores, las
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condiciones de seguridad que eviten el peligro parsalud o su vida” (Ministerio del

Trabajo 2018)

Todo negocio independientemente de la magnitud tgnga tiene normativas de
prevencion y de seguridad que se deben de segaitgpampresa Manta Grass estan las

siguientes:

SESION VII DE LA PREVENCION CONTRA INCENDIOS ART B2- Todo proyecto
arquitecténico o urbano debe considerar las noresagciales de prevencion contra
incendios contemplados n la ley de Defensa contenldios, su reglamento, la ordenanza

de la materia y los reglamentos internos del cudgpbomberos.

DE LAS OBLIGACIONES Y PROHIBICIONES DE LOS PROPIERAOS
ARRENDATARIOS O ADMINISTRADORES D LOCALES COMERCIAES E

INDUSTRIALES.

Art 396.- Recipientes para desechos organicos prdglietario o administrador de todo
establecimiento comercial o industrial debe manterexipientes apropiados y
suficientemente visibles para que sus clientegnstriintes puedan depositar los desechos

inorganicos.

Art 397.- Recipientes para desechos organicos. gue por razén de su actividad se
hallaren en la necesidad de desalojar o evacuaclies organicos estan obligados a
mantener depdsitos higiénicos con tapas que pudacilmente recogidos y vaciados

por el servicio de recoleccion de basura.

Art 398 Recipientes y recoleccién de desechos @ndeos. - El tratamiento, recoleccion
y disposicién final de los desechos infecciososreggra por lo preceptuado en la

ordenanza respectiva.
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Art 399 Prohibicion de guarda articulos pestilenteSe prohibe depositar o guardar
perentoria 0 permanentemente en las bodegas, dazéilendas y otros lugares similares,
articulos o productos que, por sus emanacionefgogss, afecten al vecindario, a la

ciudad o canton en general.

Art 402 Mantenimiento a establecimientos de usolipolb Todo establecimiento
comercial industrial, deportivo, recreativo, instibnal publico o privado cuyas
instalaciones estan destinadas al uso libre ytdirgel publico obligatoriamente debera
proporcionar el mantenimiento necesario para ceaserbuen estado de las mismas tales
como edificaciones, areas verdes, jardineriasazasr areas internas y externas de
circulacion y establecimientos, iluminacion y se&fadion general con atencion a las

normas técnicas contempladas para cada uso odactivi

3.6.2 Normativa ambiental

“La ley de gestion ambiental es el cuerpo legal masitapte de la proteccidon ambiental
del Ecuador. Previene controla y sanciona todarzidati que contamina los recursos
naturales, establece los limites permitidos, ctéegroy las respectivas sanciones”

(Ministerio del ambiente 2007)

El ministerio del Ambiente debe coordinar con tothtss organismos competentes los
respectivos sistemas de control para verificar seieumpla con todas las normas de
calidad ambiental establecidas para conservareslagua, suelo, ruido, y demas agentes

contaminantes” (Ministerio del ambiente 2007)

Asi mismo se establece que “Toda obra publica dantixproyectos de inversién tanto
publico como privado que tengan impacto ambiewdigben ser calificados previo a su
ejecucion, por el respectivo organismo descengdtizde control, en base al sistema

Gnico de manejo ambiental”. (Ministerio del ambeB007)
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4 FINANCIERO
4.1. Sistemas de cobros y pagos
4.1.1 Sistemas de cobros
El cobro por la prestacion de los servicios seizadn en efectivo de una forma
inmediata es decir se cancelara el 50% al momentealizar el pedido y el otro 50% al

momento de terminar la instalacion del producto.

4.1.2 Sistemas de pagos

El pago a proveedores se realizara a través deedliés maneras dependiendo de la
cantidad de dinero que se vaya a cancelar. Cifrasean considerables de dinero se las
haran a través de transferencias bancarias o depési las cuentas pertenecientes a los

proveedores, cuando sean cantidades mas bajasaite de lo hara en efectivo.

4.2 Presupuesto de ingresos y costos
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4.2.1. Presupuesto de ingresos
llustracion 35: Presupuestos de ingresos

Incremento Volumen
Incremento Precios

5%
5%

5%
5%

5%
5%

5%
5%

Inflacion 3% 3% 3% 3%
Producto Mensual Afol ARo2 Afio3 Afo4 AR05
Cantidad 132 1.583 1.669 1.752 1.84) .93p
CESPED DECORATIVO Precio 22,00 22,00 3,5 25,66 27,71 29,9
Total 2.914 34.96% 3864 44,961 50.98¢ 57.818
Cantidad 132 1.583 1.669 1.752 1.84) 93P
CESPED DEPORTIVO Precio 25,00 25,00 7,00 29,16 31,49 34,0
Total 3.311 39.731. 45305 51.092 57.93% 65.703

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

Andlisis: Los ingresos en base al analisis de mercadaeterminados de entre otras variables por un Skodemento a partir del segundo afo

este 5% de crecimiento de la industria esta inmemnslos objetivos estratégicos que tiene el empmaadto que estan basados en la vision que

nace con la empresa, con el fin de coordinar aesiy poder cumplirlas, a partir del segundo affwéhan incremento de precios del 5%, la

inflacién se considera en base a la inflacion ttehd afio que fue en un 3%. Para determinar losesas se toma en cuenta el valor del servicio

que en este caso es de $22 el metro cuadrado pledogscorativo y $25 el césped deportivo de estad@e brinda un total de ingresos en base

al andlisis de mercado de $65.703 para los siggeénanos.
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4.2.2 Presupuestos de costos
llustracion36: Presupuesto de costos

ANO 1
Costos/Gastos Directo Indirecto Administ. Ventas Total

GASTOS DE PERSONAL 49.115 - 10.773 - 59.888

SERVICIOS PRESTADO - - - - -
SERVICIOS BASICOS 594 - 822 - 1.416
ARRIENDOS 4.590 - 540 270 5.400
Fijos MATERIALES Y UTILES DE OFICINA - - 350 - 350
IMPLEMENTOS DE LIMPIEZA - - 378 - 378
MANTENIMIENTOS - - 176 - 176
PUBLICIDAD 600 600
SEGURO POR SINIESTROS - - 900 - 900
SubTotal 54.299 - 13.938 870 - 69.108

GASTOS DE PERSONAL - - - - -
SERVICIOS PRESTADO 1.971 1.971

Variables SERVIC/IOS BASICOS - - _

COSTO DE LA MATERIA PRINMA - -
SubTotal 1.971 = = = 1.971
TOTAL 56.270 13.938 870 71.078

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

Considerando los costos indirectos, costos admatisgbs y las ventas de los activos fijos varialkesbtiene un presupuesto de costos de $71,078,

para el primer afo.
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llustracién 37: Presupuesto de costos para el segundo afio

ANO 2
Costos/Gastos Directo Indirecto Administ. Ventas Total
GASTOS DE PERSONAL 33.700 11.816 - 45.516
SERVICIOS PRESTADO - - - -
SERVICIOS BASICOS 612 847 - 1.458
ARRIENDOS 4.728 556 278 5.562
Fijos MATERIALES Y UTILES DE OFICINA - 360 - 360
IMPLEMENTOS DE LIMPIEZA - 389 - 389
MANTENIMIENTOS - 181 - 181
PUBLICIDAD - - v 618 618
SEGURO POR SINIESTROS - o927 - 927
SubTotal 39.039 " 15077 896 55.013
GASTOS DE PERSONAL - - - -
SERVICIOS PRESTADO 2.030 - - 2.030
Variables SERVICIOS BASICOS - - - -
COSTO DE LA MATERIA PRIMA - - - -
SubTotal 2.030 - - 2.030
TOTAL 41.069 15.077 896 57.042

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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llustracién 38: Presupuesto de costos para el tercer afio

ANO 3
Costos/Gastos Directo Indirecto Administ. Ventas Total
GASTOS DE PERSONAL 34.711 - 12.171 - 46.882
SERVICIOS PRESTADOS - - - - -
SERVICIOS BASICOS 630 - 872 - 1.502
ARRIENDOS 4.870 - 573 286 5.729
Fijos MATERIALES Y UTILES DE OFICINA - - 371 - 371
IMPLEMENTOS DE LIMPIEZA - - 401 - 401
MANTENIMIENTOS - - 187 - 187
PUBLICIDAD - - -7 618 618
SEGURO POR SINIESTROS - - 955 - 955
SubTotal " 40211 7 15529 904 = 56.644
GASTOS DE PERSONAL - - - - -
SERVICIOS PRESTADO 2.091 - - - 2.091
Variables SERVICIOS BASICOS - - - - -
COSTO DE LA MATERIA PRIMA - - - - -
SubTotal 2.091 - - 2.091
TOTAL 42.301 15.529 904 58.735

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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llustracién 39: Presupuesto de costos para el cuarto afio

ANO 4
Costos/Gastos Directo Indirecto Administ. Ventas Total
GASTOS DE PERSONAL 35.752 12.536 - 48.288
SERVICIOS PROFESIONALES g - v -7 - -
SERVICIOS BASICOS 649 898 - 1.547
ARRIENDOS 5.016 590 295 5.901
Fijos MATERIALES Y UTILES DE OFICINA - 382 - 382
IMPLEMENTOS DE LIMPIEZA - 413 - 413
MANTENIMIENTOS - 192 - 192
PUBLICIDAD - -7 618 618
SEGURO POR SINIESTROS - 983 - 983
SubTotal Y a1.a17 7 15.995 913 °  58.325
GASTOS DE PERSONAL - - - -
SERVICIOS PRESTADO 2.153 - - 2.153
Variables SERVICIOS BASICOS - - - -
COSTO DE LA MATERIA PRIMA - - - -
SubTotal 2.153 - - 2.153
TOTAL 43.570 15.995 913 60.479

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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llustracién 40: Presupuesto de costos para el quinto afio

ANO 5
Costos/Gastos Directo Indirecto Administ. Ventas Total
GASTOS DE PERSONAL 36.825 - 12.912 - 49.737
SERVICIOS PROFESIONALES v -7 - -7 - -
SERVICIOS BASICOS 669 - 925 - 1.594
ARRIENDOS 5.166 - 608 304 6.078
Fijos MATERIALES Y UTILES DE OFICINA - - 394 - 394
IMPLEMENTOS DE LIMPIEZA - - 425 - 425
MANTENIMIENTOS - - 198 - 198
PUBLICIDAD - - -7 618 618
SEGURO POR SINIESTROS - - 1.013 - 1.013
SubTotal Y 42.659 - 7 16.475 922 60.056
GASTOS DE PERSONAL - - - - -
SERVICIOS PRESTADO 2.218 - - - 2.218
Variables SERVICIOS BASICOS - - - - -
COSTO DE LA MATERIA PRIMA - - - - -
SubTotal 2.218 - - - 2.218
TOTAL 44.877 - 16.475 922 62.274

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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Tabla 23: Total de presupuesto de costos y gastos a 5 afos

COSTOS/GASTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4  ANOSS5
Directos $56.270,00 $41.069,00 $42.301,00 $ 43.5705014.877,00
Indirectos - - - Total
Administrativos $13.938,00 $15.077,00 $15.529,0059$95,00 $ 16.475,00
Ventas $870,00 $896,00 $904,00 $913,00 $922,00

TOTAL COSTOS Y GASTOS $71.07800 $57.042,00 $58.734,00 $60.478,00 $62.274,00 $ 8896

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

El gasto o el costo del personal esta consideradm ain costo fijo que debe ser cancelado muy imdépetemente del nivel de produccion es
decir que debe de ser cancelado puntualmente ssidevar si es ese mes la produccion no fue lasquesperaba porque esto esta fijado

previamente en el contrato.
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4.2.3. Estado Proforma de Pérdidas y Ganancias

llustracién 41: Estado de Pérdidas y Ganancias

El estado de pérdidas y ganancias o también camamicho estado de resultado
permitira obtener un informe financiero que va astrar la rentabilidad de la empresa
dentro de un determinado periodo es decir estd@staiestra las pérdidas y ganancias

gue la empresa obtuvo o espera tener aqui eletetall

Rubros 1 2 3 4 5

VENTAS NETAS 74.694 84.703 96.054 108.925 123.521
COSTO DE VENTAS

(-)Costos directos 56.270 41.069 42.301 43.570 44.877
(-)Gastos indirectos

(-)Depreciacion 2.590 2.590 2.590 261 261
UTILIDAD BRUTA 15.834 41.044 51.162 65.094 78.383
(-)Gastos de administracion (A2) 13.938 15.077 15.529 15.995 16.475
(-)Gastos de venta (A2) 870 896 904 913 922
(-JAmort. de activos diferidos 122 122 122 122 122
UTILIDAD OPERATIVA 904 24.949 34.606 48.064 60.864
(-)Gastos financieros (Tabla amort) 2.180 1.837 1.452 1.022 540
V.A.l.PE -1.276 23.112 33.154 47.042 60.324
(-)Partcip. Empl. 15% -191 3.467 4973 7.056 9.049
V.A IMP. RENTA. -1.085 19.645 28.181 39.985 51.275
(-)impuesto a la renta 25% -271 4911 7.045 9.996 12.819
UTILIDAD NETA -814 14.734 21.136 29.989 38.456

Elaborado por: Mayra Acosta Tuarez
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llustracion 42:

4.2.4. Analisis de punto de equilibrio

Punto de equilibrio

. CESPED

Indicador  pecoraTivO Totales
Unidades a Vender 132 132 0 0 0 0 265
% Participacion 50% 50% 0% 0% 0% 0% 100%
Precio de venta u. 22,00 25,0 0,0 0,0 0,0 0,0 23,50
Costo variable u. 0,62 0,62 0,00 0,00 0,00 0,00 0,62
M. de contribucién 21,38 24,38 0,00 0,00 0,00 0,00
MC Ponderado 10,69 12,19 0,00 0,00 0,00 0,00 22,88
Costos Fijos 5759
P. E. en unidades 126 126 252
P. E. en en US$ 2.769 3.146 5.915
Total Costos Variables 82 82 o - - - 164

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

Se obtuvo que la proyeccion del consumo mensubMaarta es de 265 prestados en el
mes de los cuales es necesaria la venta de 252isepara llegar al punto de equilibrio,
como lo muestra en la tabla de proyeccion de coaguensual supera la cantidad de
servicios necesarios para asi poder obtener uribgguidando como resultado la

viabilidad del proyecto.

113



llustracion 43: Punto de Equilibrio

Unidades T. Costos Fijos C. V.U T.C.V T. Costos Ingresos. Precio Prom.  Rentab.

25 5.759 06 16 5.774 588 235 | (5.187)

44 5.759 06 27 5.786 1.031 23,5  (4.755)

63 5.759 06 39 5.798 1.475 235 | (4.322)

82 5.759 06 51 5.810 1.919 235 | (3.890)
101 5.759 06 62 5.821 2.363 235 | (3.458)
119 5.759 06 74 5.833 2.807 23,5 | (3.026)
138 5.759 06 86 5.845 3.251 235 | (2.593)
157 5.759 06 97 5.856 3.695 235 | (2.161)
176 5.759 06 109 5.868 4.139 235 | (1.729)
195 5.759 06 121 5.880 4.583 235  (1.297)
214 5.759 06 133 5.892 5.027 23,5 (864)
233 5.759 06 144 5.903 5.471 23,5 (432)
252 5759 06 156  5.915 5.915 23,5 0
271 5.759 06 168 5.927 6.359 23,5 432
289 5.759 06 179 5.938 6.803 23,5 865
308 5.759 06 191 5.950 7.247 23,5 1.297
327 5.759 06 203 5.962 7.691 23,5 1.729
346 5.759 06 215 5.974 8.135 23,5 2.161
365 5.759 06 226 5.985 8.579 23,5 2.593
384 5.759 06 238 5.997 9.023 23,5 3.026

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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llustracién 44: Punto de equilibrio

Punto de equilibrio

10.000
9.000
8.000
7.000

6.000

5.000

4.000

3.000

2.000

1.000

25 44 63 82 101 119 138 157 176 195 214 233 252 271 289 308 327 346 365 384

=T, Costos Fijos T. Costos Ingresos.

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

El punto de equilibro se consigue en 252 servipiestados el cual tiene un costo de $5915 comausstra en la tabla y gréfic
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4.3 |Inversiones

llustracién 45: Inversidon Realizada

INVERSION $ %
ACTIVO FIJO 10.446 21%
ACTIVO CIRCULANTE 17.770 79%
TOTAL 28.216 100%

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

La inversion se obtiene una vez considerando tldogastos y costos que sumados dan

un total de $28.216 de los cuales el 21% sona@fijos y el 79% de activo circulante.

Activo fijo. - el activo fijo son los bienes quedanpresa posee estos bienes no se pueden
convertir en liquidez en un corto plazo puestoegtes son muy necesarios para un buen
funcionamiento de la empresa estos no estan ddssinaara la venta, del total de la

inversion el 79% representa el activo circulanteddeun total de $17, 770,00.

Activo circulante. - los activos circulantes somlds los bienes liquidos que tiene la
empresa o0 que pueden ser convertidos en liquided #@mpo menor a un afo, esto
quiere decir que este dinero se posee para deadtlen el momento que desee, el activo

circulante que posee Manta Grass es del 79% repaekepor $17.770,00.
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4.3.1. Andlisis de inversiones

llustracion 46: Plan de inversion y origen de fondo

PLAN DE INVERSION

INVERSION FIJA Monto APORTE CREDITO TOTAL

ACTIVOS
Terreno - - - -
Edificio - - - -
Adecuaciones 300 300 - 300
Maquinarias, equipos y herramientas 8.290 8.290 8.290
Vehiculo - - - -
Muebles y equipos de oficina 1.156 1.156 - 1.156
Gastos de Constitucion 700 700 700
TOTAL 10.446 1.456 8.990 10.446
CAPITAL DE TRABAJO
Costo directo 14.068 16.016 -1.949 14.068
Costo indirecto -
Gastos Administrativos 3.485 3.000 485 3.485
Gastos de ventas 218 270 -53 218
TOTAL 17.770 19.286 -1.517 17.770

INVERSION TOTAL= INV.FIJA.+CAP.TRABAJO 28.216

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

El plan de inversion que se ha propuesto da corsultaglo que se requiere de un
presupuesto de $28,216 para que pueda ser llevadboa este emprendimiento, la
inversion sera destinada a cubrir los gastos disedhdirectos, administrativos y de

ventas y para cubrir el costo de los activos im0 equipos maquinarias herramientas

muebles gastos de permiso y constitucion del emdpreento.

Una vez analizado la parte financiera del proyectoavés del estado de pérdidas y
ganancias y el punto de equilibrio se puede detengque la inversion que se piensa

realizar es viable

117



4.3.2 Cronograma de Inversiones

Tabla 24: Cronograma de Inversiones

CRONOGRAMA DE INVERSION

INVERSION AONO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Compra de maquinarias y equipos X
Adecuacion del local X

Compra de muebles de oficinas y enseres X
Compra de equipos de computacion X

Obtener los permisos correspondientes. X

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

La inversion sera realizada previo al funcionantet¢ la empresa, pues esto se
requerird para poder equipar todo lo que correspaildemprendimiento, asi como

también para el servicio de los clientes.

Todo lo relacionado a compras de maquinarias y d&maipos adecuacion del lugar,
equipos de computacidbn muebles y enseres, asi tmmbtencion de los permisos
necesarios para el funcionamiento son gastos queabkearan antes del funcionamiento

del mismo.

Una vez la empresa este en marcha se realizagiowersiones como son pagos de

publicidad, pago de empleados y las estrategiasmenicacion en general.
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4.4 Plan de Financiamiento

El plan de financiamiento que se propone es elesiggr

llustracion 47: Origen de Fondos

DETALLE MONTO %
Recursos propio 10.160 40%
Crédito bancario 18.164 60%
TOTAL 100%

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

En la tabla mostrada anteriormente se represenddaéde la inversion y se detalla que
el total de la inversién esta representada porQ3 gue es un recurso propio y que en
dolares representa $10.041 y el 60% de la inversitante se la hara mediante un crédito

bancario por la cantidad de $18,164.

4.4.1. El costo del proyecto y su financiamiento

El costo total de proyecto es el siguiente:

Tabla 25: Costo del proyecto

COSTO DEL PROYECTO 28.215,61

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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El financiamiento esta designado de la siguientearaa

DETALLE MONTO %
Recursos propio 10.160 40%
Crédito bancario 18.164 60%
TOTAL 100%

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

El crédito bancario es del valor de $18.1164 gpessenta el 60% de la inversion el

mismo que se realizara en un periodo de 5 afiogrcamerés del 12%.
A continuacion se da el respetivo detalle de l&ateb amortizacion.

llustracion 48: Tabla de amortizacion

CREDITO BANCARIO EN DOLARES
FORMADE PAGO: en amortizaciones anuales iguales

MONTO 18.164,00 PAGO $5.038,87

INTERES (ie) 12,00% PERIODO 5

Periodo Saldo Inicial F;z?;r;se Pago de capital Cuota Total Saldo final
0
1 18.164 2.180 2.859 5.039 15.305
2 15.305 1.837 3.202 5.039 12.103
3 12.103 1.452 3.587 5.039 8.516
4 8.516 1.022 4,017 5.039 4.499
5 4.499 540 4.499 5.039 -0

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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4.4.2. Fuentes y usos de fondos

llustracién 49: Flujo de caja

Rubros 0 1 2 3 4 5

INGRESOS OPERATIVOS

Ventas netas 74.694 84.703 96.054 108.925 123,521
TOTAL DE INGRESOS OPERATIVOS = 74.694 84.703 96.054 108.925 123,521
EGRESOS OPERATIVOS

COSTOS DE FABRICACION (-DEP) 56.270,14 41.069,14 42.301,22 43.570,26 44.877,36
GASTOS DE VENTAS 870,00 896,10 904,44 913,04 921,89
GASTOS ADM. Y GENER. (-A D) 13.938,32 15.077,18 15.529,50 15.995,38 16.475,24
TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS 71.078 57.042 58.735 60.479 62.274
SUPERAVIT O (D) OPERT./ANO 3.616 27.661 37.319 48.446 61.246
SUPERAVIT O (D)OPERT./ACUM 3.616 31.277 68.596 117.042 178.288
INGRESOS NO OPERATIVOS - - - -
CREDITO 18.164 - - - - -
APORTE PROPIO 10.160 - - - - -
TOTAL DE INGRESOS NO OPERATIVOS 28.324 = = = = =
EGRESOS NO OPERATIVOS - - - -
INV. FIJA 9.746

INV. DIFERIDA 700

AMORTIZACION PRINCIPAL (Capital) 2.859 3.202 3.587 4.017 4.499
GASTOS FINANCIEROS (intereses) 2.180 1.837 1.452 1.022 540
PAGO IMP RENTA Y PART. EMPL -463 8.378 12.018 17.053
TOTAL EGRESO NO OPERT. 10.446 5.039 4,576 13.417 17.057 22.092
SUPERAVIT O (D) NO OPERT/ANO 17.878 -5.039 -4.576 -13.417 -17.057 -22.092
SUPERAVIT O (D) NO OPERT/ACUM 17.878 12.839 8.263 -5.154 -22.211 -44.303
SUPERAVIT O (D) TOTAL/ANO 17.878 ’ -1.423 ’ 23.085 ’ 23.902 ’ 31.389 ’ 39.155
SUPERAVIT O (D) TOTAL/ACUM 17.878 16.455 39.540 63.441 94.831 133.985

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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4.4.3. Estado de balance general

llustracién 50: Balance general proyectado

Rubros 0 1 2 3 4 5
Caja 17.878 16.455 39.540 63.441 94.831 133.985
TOTALACT. CTE. 17.878 16.455 39.540 63.441 94.831 133.985
ACTVOS FIOS
Inversion fija 9.746 9.746 9.746 9.746 9.746 9.746
ACTNOS Depreciacion acumulada () -2.590 5.181 -7 -8.032 4292
TOTALACT. FIJONETO 9.746 7.156 4,565 1975 1714 1454
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos preoperativos 700 700 700 700 700 700
Amortizacion acumuladas (- 122 244 -366 488 610
TOTAL ACT. DIF. NETO 700 578 456 334 22 90
TOTALACTVOS 28.324 24,189 44561 65.750 %757 135529
Part. Empl. Por pagar -191 3467 4973 7,05 9.049
Imp. por pagar ala renta 211 4911 7.045 9.9% 12.819
TOTAL PAS. CTE. -463 8.378 12.018 17.053 21.867
pasvo  |PASVO LARGO PLAZO
Crédito bancario 18.164 15.305 12.103 8.516 4499
TOTAL PAS. LARGO PLAZO 18.164 15.305 12.103 8.516 4.499
TOTAL PASNVOS 18.164 14.842 20481 20534 21552 21.867
Capital 10.160 10.160 10.160 10.160 10.160 10.160
Utilida ejercicio anterior 814 13920 35.056 65.045
PATRMONO Utilidad presente ejercicio 814 14,734 21136 29.989 38.456
TOTAL PATRIMONIO 10.160 9.346 24,080 45.216 75.205 113.662
TOTAL PAS. Y PATR. 28.324 24189 44561 65.750 %757 135529

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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4.5 Evaluacion
4.5.1 Valor actual neto o valor presente neto
El valor presente Neto es el que permitira podeerdenar y también evaluar si la

inversion cumple con el objetivo financiero quereximizar la inversion.

Se emplea la siguiente formula:

llustracién 51: Formula del VAN

VAN = 1+i Fe
-0 £ (1 + k)

Donde:

Ft: Son los flujos de dinero en cada periodo t

I0: Es la inversidn que se realiza en el momaemitail (t=0)

n: Es el numero e periodos de tiempo

k: Es el tipo de descuento o tipo de interés erigida inversion.
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La siguiente tabla que registra los flujos netobk mieyecto permitird calcular este

indicador.

llustracién 52: Flujo de Fondos Neto.

Rubros 0 1 2 3 4 5

Cantidad de servicios 3.178 3.337 3.504 3.679 3.863
Promedio de precio 2350 2538 2741 2960 3197
INGRESOS DE OPERACION 74694 84703  96.054 108.925 123521
(-)Costo de Operacién 56.270  41.069 42301 43570  44.877
(-)Costo de Adm. y venta 14808 15973 16434 16908  17.397
(-)Depreciacion 2.590 2.590 2.590 261 261
(-JAmortizacion 122 122 122 122 122
(-)Pago de Int. por Crédito R. 2.180 1.837 1.452 1.022 540
Utilidad Antes de Part & Imp. R. 12716 23112 33154 47.042 60.324
(-)15% de Part. Trabajadores -191 3.467 4973 7.056 9.049
(=)Utilidad Antes de I.Renta -1.085  19.645 28181  39.985  51.275
(-25% Impuesto a la Renta Do o491l 7045 999 12819
Utilidad Neta 814 14734 21136 29.989  38.456
(+)Depreciacion 2.590 2.590 2.590 261 261
(+)Amort. de activos diferidos 122 122 122 122 122
(-)Costo de inversion fija 10.446
(-)Capital de trabajo 17.770
(-)Pago del capital (amortizacion) Prestamo 2.859 3.202 3.587 4,017 4.499
Flujo de fondos Netos -28.216 -960 14244 20.261  26.355  34.218
Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
Van Obtenido:

VAN 31.658
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Considerando que le valor actual neto (VAN) denkeision es de $ 31,658 como es

positiva es conveniente que se realice la inversion

4.5.2 Tasa interna de retorno
La tasa interna de retorno (TIR) es la tasa deim@adto que es utilizada en el

presupuesto de capital para medir y comparar tabéidad de las inversiones.

Después de que el Valor Actual Neto es obtenid@rgeede a calcular la TIR esta se

calcula despejando el tipo de descuento (r) queagel van a cero.

Un tir del:

TIR 38,53%

La TIR se muestra un valor de rendimiento interred e€mprendimiento, este es

representado en porcentaje y se lo compara adaltamterés.

El 38,53 de la tasa interna de retorno es supaiib2,6% dando un resultado positivo en

la realizacion de este proyecto.

4.5.3. Periodo de recuperacion de la inversion
El PRI va a permitir medir el plazo que se necqsiia que los flujos netos de efectivo

de una inversion puedan recuperar su costo o susidw inicial.
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llustracion 53: Periodode Recuperacion

Afos Inversién FFN VP FFN VP Acum. Recup.
- -28.216 -28.216
1 -960 -857 -857 -29.073
2 14.244 11.355 10.498 -17.718
3 20.261 14.422 24.920 -3.296
4 26.355 16.749 41.668 13.453
5 34.218 19.416 671.085 32.869
Y . a 3
. Férmula: b 28216
~ PR=a+[(b-c)d)] 2 2900
Donde: d 41.668
PRI 3,08

A= Afo anterior inmediato a que se recupera la
inversion.

b= Inversién inicial.

3 anos 0
meses 28 dias

C= Sumade lo flujos de efectivo anteriores.

d= FNE del afio en que se satisface la inversion.

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez

El periodo de recuperacion es de tres afios 0 iy slias.

4.5.4 Retorno de la Inversion rol

El ROl ayuda a evaluar el rendimiento que se hantdd mediante la inversion realizada,
asi mismo permite evaluar la inversion frente aleseficios, el calculo a utilizar se

detalla a continuacion:

Utilidad neta (E.PyG
ROI= 2 : ( )
Capital socia (Balance)

100
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Tabla 26: Retorno de la Inversion ROI

ROI (retorno e la inverson) B 145% 0%  295%  37%

Elaboradgor Mayra Acosta Tuarez

El ROI permite conocer si las actividades de mamgajue se utilizaron son las correctas
y si las ventas seran rentables, también permesadger decisiones mas concretas y

objetivas basadas en la efectividad de las campafas
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Anexo 1. Herramienta Hoja de Vida

CURRICULUM VITAE

Nombres: Mayra Angélica

Apellidos: Acosta Tuarez

Estado Civil: Casada

Fecha de Nacimiento09 septiembre de 1986

Nacionalidad: ecuatoriana

C.I: 1312521824

Direccion: Barrio San Pedro Calle 310 y Avenida 206 (Mantador)

Teléfono: 0959759643-2920879

Correo Electronico: mayrayfer1l004@gmail.com
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ESTUDIOS REALIZADOS:

Lugar
Nivel de Nombre de la
Titulo Obtenido (Ciudad y
Instruccion Institucion Educativa
Pais)
) ) MANTA-
Primaria ABDON CALDERON
ECUADOR
PEDRO BALDA COMERCIO Y MANTA-
Secundaria ) )
CUCALON ADMINISTRACION ECUADOR
EGRESADA
) MANTA-
Superior ULEAM INGENIERIA EN
ECUADOR
MARKETING

EXPERIENCIAS LABORALES:

Atencion al Cliente Joyeria Glamour.

- Impulsadora Disor (Confiteria).

- Atencion al Cliente Mi Comisariato (Manta).
- Atencion al Cliente Supermercados Tia.

- Agente vendedora de calzado de la Marca Belén griiai.

REFERENCIAS PERSONALES:

Sra. Alejandra Acosta

(Distribuidora de Calzado de la Marca Belén y Vaile)

0989750077
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» Blgo. Fernando Garcia

(Gerente de la Empresa de Césped Sintético Manta)

0968892358

* Ing. Mariuxi Zambrano

(Asistente Contable en la Empresa Atunes del Ragifi

0993533123

PERFIL PROFESIONAL

Capacitada para disefar evaluar y llevar a calersbyg tipos de planes e investigaciones
enmarcados dentro del comportamiento del mercado gader disefiar estrategias de
promocién comunicacion y ventas para mejorar eliGgeral cliente y poder desarrollar

procesos comerciales dentro de una organizaciforha eficiente y responsable.
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Anexo 2 Cuestionario de Encuesta

. \UrleLa\ UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANABI
4«

ELOY ALFARO DEMANAB

FORMULARIO DE ENCUESTA
OBJETIVO:

Conocer la opinién de posibles clientes sobredaabn de una microempresa dedicada

a la venta, instalacion y mantenimiento de césptifttil en la ciudad de Manta.
DATOS DEL ENCUESTADO:

Edad Genero
1.- ¢ Prefiere usted césped natural o césped mitifi@ra areas recreativas y verdes?

e Césped Natural

» Césped Artificial

2.- ¢ Considera usted importante la utilizacion nl@nea verde destinada a la recreacion

de nifios jovenes y adultos?

« Si
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3.- ¢ Posee usted un area verde en su hogar?

e Si

4.- ¢ Conoce usted el césped artificial, su asgertara y beneficios?

« Poco
* Mucho
« Nada

5.- ¢Dispone usted de tiempo libre para el mantenim da las areas verdes, patio o

terraza de su hogar?

e Si

6.- ¢ Considera usted peligroso el uso de pesticititizados en el mantenimiento de

césped natural?

« Si
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7.- ¢Para que usted compre césped artificial, atteres tomaria en cuenta al momento

de comprarlo? (la pregunta es de respuesta miltiple

e Precio _
e Calidad _
* Variedad
» Garantia

8.- ¢ Al practicar algun tipo de actividad deporfprafiere hacerlo en césped artificial o

césped natural?

» Césped Artificial

e Césped Natural

9.- ¢ Considera usted que el césped artificial plledar a reemplazar al césped natural?

« Si

10.- ¢Cree usted que el uso de las canchas aféBcpuede afectar la salud de los

deportistas?
e Si .
* No
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11.- ¢Qué precio consideraria justo pagar pof Hlercésped artificial incluido el valor

de instalacion?

$10- 15
$15-20
$20-25

12.- ¢Con que frecuencia utilizaria nuestros sewiode venta, instalacion y

mantenimiento de césped artificial?
Semestralmente

Analmente

GRACIAS POR SUGLABORACION
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Anexo 3 Herramient&FODA

llustracion 54: Anexos 3. Herramienta FODA

FORTALEZA DEBILIDADES
*Personal altamente *No disponer de
capacitado. instalaciones adecuadas
_ . : . L )
Matriz EODA Instalac_lones garantlzadaai)roplas.
y exclusivas. Temporadas de
*compromiso con los negociaciones altas y bajas.
clientes. * Elevado costo del
*Servicio y atencion producto principal césped

personalizada.

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

*Promocionar de manera | *Disefiar una estrategia de

*Crecimiento de la adecuada los servicios paracomunicacion eficiente
demanda. motivar a los clientes clara y precisa que permita
*Poder generar nuevos | adquirir el producto establecer una  buena
segmentos. comunicaciéon  con  los
clientes
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
*Competencia. *Analisis de forma Difundir de forma masiva y

*No todas las personagsonstante del mercado y delpor la mayor cantidad de
tienen conocimiento de laambiente en donde se esta medios de comunicacion el
utilizacion y beneficios deldesarrollando la actividad | servicio que se ofrece y

césped sintético. cada uno de los beneficios
*cambio  constante de gue se obtendréa al adquirir
requisitos y politicas el producto.

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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Anexo 4.Comparacion con la competencia

llustracion 55: Anexo 4. Comparacion con la competencia

Ml
SUBGRUPO EMPRESA CONTRUSPORT
GRUPO Caracteristica 8 6
Calidad 10 8
Garantia 10 8
Disefio 10 8
Facturacion 9 8
Sub total 47 38
Precio Lista de 10 8
precios
Descuentos 10 7
Periodos de 9 7
pago
Sub total 29 22
Promocion Promocion deg 9 8
venta
Publicidad 10 10
Relaciones 9 9
publicas
MK directo 9 9
Sub total 37 36
Distribucion Canales 9 9
Localizacién 9 9
Transporte 10 10
Sub total 28 28
Otras
Sub total 141 124
MEDIA 9,4 8,26

Elaborado por Mayra Acosta Tuarez
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Anexo 5. Instalaciones realizadas
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