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TI T uLO

DISENO MERCADOLOGICO DE UNA MICRO
EMPRESA DE PLANTAS ORNAMENTALES
EN ARRENDAMIENTO



PLANTEAMIENTO DEL

PROBLEMA

¢(CUAL SERIA EL DISENO MERCADOLOGICO
ADECUDO PARA UNA MICRO EMPRESA DE
PLANTAS ORNAMENTALES EN
ARRENDAMIENTO ?



OBJETIVO

DESARROLLAR Y ESTABLECER UN DISENO
MERCADOLOGICO ADECUADO PARA UNA
MICRO EMPRESA DE PLANTAS ORNAMEN-

TALES EN ARRENDAMIENTO



HIPOTESIS

S| UNA MICRO EMPRESA DE PLANTAS
ORNAMENTALES EN ARRENDAMIENTO
REQUIERE UN DISENO MERCADOLOGICO,
ENTONCES EL ADECUADO PARA EL
DESARROLLO DE ESTE TIPO DE
EMPRESAS SERIA EL PROPUESTO




INTRODUCCION




Por medio de la técnicas de Mercadotecnia se definira
cual va a ser el mercado potencial, porque en cualquier micro
empresa es necesario realizar una investigacion de mercados,
y sobre todo cuando el producto no es de primera necesidad,
podria decirse que es de lujo y ademas no es de consumo, por
esta razén es importante aplicar la Mercadotecnia ya que ba-
sandonos en sus técnicas podemos definir varios aspectos que
son importantes considerar para cualquier tipo de empresa.

Asimismo se veran las estrategias de ventas a seguir,
disefiar la manera de arrendar las plantas ornamentales
aritificiales, establecer las bases explicando todo acerca de una
micro empresa para hacerlo atractivo para los clientes
e inversionistas.

En el aspecto financiero no sélo es importante considerar
el capital en cuestion de la inversion de los inmuebles y del
mobiliario, es necesario hacer un estudio del costo del inventa-
rio que en este caso en particular es " Plantas Ornamentales ",
determinar los precios de venta, considerando el tiem-
po de arrendamiento y el costo de la planta en si, incluyendo
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su mantenimiento.

También se planteara de un a manera general un estudio
de las posibles plantas ornamentales que se pueden utilizar en
una micro empresa de arrendamiento, cuales son las éptimas,
ya que existe una gran variedad y es necesario tomar ciertos
parametros para poder iniciar la micro empresa y asi determi-
nar su viabilidad.



CAPITULO 1

ANTECEDENTES



Es necesario realizar un estudio acerca de las micro em-
presa, para hacer posible el proyecto con una estructura bien
fundamentada, ademas de que actualmente en México se es-
tila este tipo de organizaciones por la misma situaciéon que esta
viviendo el pais, las inversiones estan limitadas, y las empre-
sas se especializan en un sélo segmento de mercados.

El disefio a efectuar sera el Mercadoldgico, para reafir-
mar que cualquier empresa del tamano o clasificaciéon que sea,
requiere de la investigacion de mercados ya que es muy im-
portante para la toma de decisiones de cualquier organizacion
como puede ser para el lanzamiento de un nuevo producto,
para conocer la trayectoria que ya esta en el mercado, o para
prolongar el ciclo de vida, porque esto nos ayuda a conocer y
analizar con bases sélidas, ademas que se aplica Mercadotec-
nia en todas la empresas, incluso cuando no exista un depar-
tamento con este nombre se necesita y se aplica Mercadotec-
nia.

Esta micro empresa tiene {a modalidad de arrendamiento
porque es diferente la accién de compraventa a la del arrenda-
miento, ya que tiene caracteristicas mas particulares



el rentar que el sélo comprar, son mas especificos los plantea-
mientos, que son interesantes conocer, asimismo como los
lineamientos a seguir para poder realizarlo adecuadamente.
Se especifica de " Plantas Ornamentales " porque son un
producto no comun, ni tampoco de primera necesidad, donde
gracias a ello la investigacion de mercados se vuelve mas inte-
resante y quiza cierra un poco el circulo de los eventos en los
que se requiere este tipo de servicios, y por lo mismo es un

trabajo mas especializado, donde la investigacion de merca-
dos se profundiza.



1.1. Micro Empresas

Las empresas se clasifican de acuerdo a varios criterios,
a continuacion se muestra un cuadro, que nos muestra el econo-
mista José Silvestre Méndez en su libro de "Economia y la Empre-
sa”, en la cual se observa la ubicacion de las micro

empresas.
CLASIFICACION
DE LAS
EMPRESAS
I 1 1
DE ACUERDO CON DE ACUERDO DE ACUERDO
SU TAMARNO CON SU ORIGEN CON SU CAPITAL
MICRO

EMPRESAS NACIONALES PRIVADAS
PEQUENAS
EMPRESAS EXTRANJERAS PUBLICAS

L 1 1
MEDIANAS
EMPRESAS MIXTAS MIXTAS
GRANDES
EMPRESAS




Los aspectos a considerar del tamafio de una empresa son:
* El Financiero, es decir el monto del capital.
* El Mercadolégico, que tipo de mercado abarca, es decir sus
ventas.
* El de Produccion, si es rudimentaria, artesanal, o con tec
nologia muy sofisticada. (Alta Tecnologia)
Las micro empresas, de acuerdo a su tamano de-
ben cubrir con algunos requisitos, tales como:
* Empresas donde jaboran hasta quince personas, y
* Ventas totales hasta 110 salarios minimos anuales.

Estos datos se obtuvieron del Vol. 7 NAFINAS / INEGI

Sus principales caracteristicas son:
* El duefio es quien aporta el capital.
* Su administracion generalmente es empirica, el duefio diri-
ge y organiza a la empresa en una forma familiar, (hombre
orquesta).
* El mercado que abarca es pequefo, regularmente es de
tipo local.
* Su produccién no es muy mecanizada.
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Las ventajas principales de las micro empresas son:

* La inversion es minima, el capital es muy reducido.
* La Administracion y organizacion es centralizada por el
duefio.
* Son susceptibles a los cambios, ya sean estructurales, de

procedimientos administrativos o del mercado.
* La atencion a los clientes es personalizda, las funciones no
se burocratizan y por lo mismo se agilizan los tramites.

Y algunas de sus desventajas son:
* Al ser una administracion empirica se llegan a cometer
fallas en los procesos
* Las ganancias son minimas, por el numero reducido de sus
operaciones.
* No tienen desarrollo tecnolégico, porque se centran en sus
propias actividades.
* Empleo intensivo de mano de obra, y con bajo nivel de
automatizacion en tos procesos de produccion.
* La calidad de los productos no es standar.




* Elevados costos de produccion.
* Desperdicio de energia y materiales.
* Poca publicidad y promociéon.

* Se invierte poco, ya que se piensa mas en gasto e ingresos.

* Sueldos y salarios bajos.
* Para los trabajadores no hay desarrollo profesional.

Existen otras clasificaciones de las empresas, de acuerdo a:

ACTIVIDAD ECONOMICA

* Industriales

* Agricolas

* Ganaderas

* Pesqueras

* Comerciales
* Bancarias

* Educativas
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COMPETENCIA
* Competitivas
* Oligopolisticas
* Monopolios
* Duopolios

PRODUCCION
* Manufactureras
* Comerciales con ventas al detalle
* Distribuidoras
* Mayoristas

ORGANIZACION Y ADMINISTRACION
* Individual
* Colectiva

TIPO DE BIENES QUE PRODUCEN O SERVICIOS
QUE PRESTEN
*Productoras de bienes de consumo no duradero
*Productoras de bienes de consumo duradero
*Productoras de materias prima
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* Productoras de Bienes de capital o de produccion
* Servicios

La micro empresa de este proyecto, de acuerdo a éstas
clasificaciones son las que estan con letra negrita, ahora se
daran las explicaciones de las mismas.

Por su actividad econdmica, es comercial por el tipo de
producto, no es industrial por el tamafio y porque no se produ-
ciran las plantas, solo se comercializaran donde dentro de esta
definicion cabe el arrendamiento, es cierto que se crearan los
diferentes tipos de modelos de plantas con todos los materia-
les que son las bases O jarrones, las diferentes tipos de plan-
tas que se colocaran y decoraran pero eso no es producir, se
llama industrial cuando la empresa fabrica los productos, y no
es el caso. Por su competencia es una empresa competitiva,
ya que existen muchas empresas que se dedican a la misma
actividad, y el mercado no lo abarcan ni una ni dos empresas,
sino existe la libre competencia.
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Al mencionar de "Produccion” la micro empresa entra en
el ramo de distribuidoras, como se mencioné anteriormente no
fabricara ni tampoco seran mayoristas por el mismo tamafio de
la empresa.

Por su organizaciéon y administracion es individual ya que
es una séOla persona el duefo y la administracion la lleva él.

En relacion al tipo de bienes que producen O servicios
que presten, sera una empresa netamente de servicios, ya que
al no fabricar ningan tipo de producto llamese duradero o no

duradero o materias primas, solo se ofrecera un servicio de
arrendamiento.
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1.2 Arrendamiento

Al mecionar "arrendamiento” se enfocaran a las operacio-
nes a realizar seran el "rentar” los productos, no la compraven-
ta, en donde muchas ocasiones no es necesario, establecer
un contrato en el cual se instituyan normas para la transaccion,
al contrario del arrendamiento, es preciso fijar muy bien las
reglas de las operaciones a realizar. Por esta razén es esen-
cial primeramente definir el concepto de arrendamiento.

"E! arrendamiento es el contrato por el que el arrendador
se obliga a conceder el uso o0 goce temporal de una cosa al
arrendatario a cambio de un precio cierto" !

Y el Codigo Civil nos dice:

"Hay arrendamiento cuando las dos partes contratantes se
obligan reciprocamente, una, a conceder el uso o goce tempo-
ral de una cosa, y al otra a pagar por ese uso 0 goce un precio
cierto".”

1 Sanchez Medal, Ramon. “Delos Contratoa Clviles” pag. 229
2 codigo Civil art. 2398 pag. 415
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Considerando estas dos definiciones, podemos llegar a la
conclusidén de que arrendamiento es: El acto entre dos partes,
donde el arrendador concede el uso o goce de una cosa, y el
arrendatario se obliga a pagar un cierto precio por ello.

Con estas definiciones queda claro lo que es el arrenda-
miento, ya que existen otros tipos de arrendamiento que con-
llevan otros aspectos, la diferencia entre compra venta y arren-
damiento es que en el primer caso el precio se fija por la uni-
dad del producto que se percibe, y en el segundo , el precio se
fija por unidad de tiempo, es muy importante conocer la dife-
rencia entre ellas, ya que en ocasiones hay conflictos por los
malos entendidos, por no especificar las caracteristicas de cada
una de ellas.

Ahora bien, hay que definir gue un contrato, es en este
donde se establecen todos los puntos o aspectos importantes
para realizar el arendamiento como son : tiempo, espacio, ubi-
cacion etc.

Segun el Ccédigo Civil lo define como:
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* Los convenios que producen o transfieren las obligacio-
nes y derechos, toman el nombre de contratos.” >

Los tres elementos importantes en un contrato de arren-
damiento son: La cosa, el precio y tiempo. Y tomando como

fundamento estos puntos se establecera un contrato para nues-
tros productos.

Mas adelante se vera el contrato que se manejara para el

arrendamiento, ya que es muy importante establecerio en el
proyecto.

3cadigo Civil, Art. 1793, pag. 325
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1.3 Plantas Ornamentales

En esta micro empresa nuestro "producto” van a ser las
plantas ornamentales, para formar parte de un decoraciéon en
los distintos lugares y eventos, aunque hay que considerar las
caracteristicas de las mismas, ya que es preciso conocerlas
para la realizacion de la investigacion de mercados.

Al tratarse de plantas ornamentales artificiales es muy sig-
nificativo observar cuales van a ser, de que material y cuales
son los distintos estilos con los que vamos a trabajar, de acuerdo
a su costo, durabilidad, belleza, tamano, etc.

Asimismo, estos datos nos sirven para determinar los pre-
cios, asi como otros factores que influyen para la determina-
cion de estos. Cabe mencionar que en la mayoria de nuestros
arreglos seran de plantas mas que de flores, por varias razo-
nes, cComo son, en cuestion a su tamano, espacio, facil manejo

o menos complicado que las flores, ya que las
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plantas se limpian con mayor facilidad y al maitratarse con el ir
Yy venir de estas, es posible arreglarias y con i1as flores artificia-
les es mas dificil si estas se doblan o se ensucian poderlas
arreglar para que nos sirvan para otra ocasion.

Con esto no quiere decir que se van a eliminar, sino que
en un mayor porcentaje se utiizaran plantas, otro factor que
influye es que en el arrendamiento de plantas ornamentales es
mas dificil que se pierdan las plantas, porque siempre se ma-
nejan por manojos, no como las flores que generalmente son
por unidad, es decir estas son pieza por pieza.

Hablando en si de las plantas ornamentales existe una
gran variedad de estas, en todos los aspectos como son, cali-
dad, tipo de material, tamano, asi como todos los aditamentos
que conllevan ;:omo son las bases o jarrones, donde se van a
colocar, con que se van a sostener, con que se van a limpiar,
etc. Todo esto se vera en el capitulo cuatro donde se hablara
de las plantas ornamentales, donde ya se determinara de acuer-
do a la investigacion que los mas correcto para la micro em-
presa de arrendamiento, ya que existen muchos tipos de plan-
tas, todas elias tienen nombres iguales a las de
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las plantas naturales, es decir como las artificiales las fabrican
lo mas parecido a las naturales, con los tonos verdosos y ama-
rillentos que tienen las naturales, por esto no todas la plantas
artificiales tienen el mismo color verde, tienen varios tonos, pues
en las artificiales se busca la mayor semejanza con las natura-
les, asi también pasa con los nombres, para distinguirlas unas
de otras se les ponen nombres comunes que tienen las natura-
les, de hecho en este trabajo de investigacion siempre se utili-
zaran los nombres comunes, no tos cientificos, porque estos,
en realidad son los de las naturales y las personas tanto las
que estan en este tipo de trabajo como los clientes no las co-
nocen con los nombres cientificos, sino con los comunes, aun-
que algunos nombres son curiosos como las plantas que son
como arbustos con tallos largos y hojas medianas color verde
con blanco se les llaman "teléfono”, este nombre para quien
conoce de plantas es muy comun y rapidamente las identifican
y los clientes prefieren estos nombres por comodidad.
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CAPITULO 2

PERFIL DEL CONSUMIDOR POTENCIAL Y DE
LOS EVENTOS O LUGARES SUSCEPTIBLES
QUE REQUIERAN EL SERVICIO DE DECORA-
CION DE PLANTAS ORNAMENTALES EN
ARRENDAMIENTO.
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En el presente capitulo se definara el perfil del consumidor y
de los eventos o lugares a los que enfocaremos nuestra actividad,
primeramente, los consumidores que son los clientes, y deben de
tener ciertas caracteristicas similares, ya que como se menciond
en el capitulo anterior, los productos son "especiales”, porque sus
caracteristicas son especificas como son: no es un articulo de uso
personal, es un producto duradero, porque requiere de un manteni-
miento, su precio en algunos casos es elevado, etc., por estas ra-
zones los consumidores deben de tener cualidades especificas, ya
que van muy relacionados el tipo de cliente con los eventos o luga-
res en los que se enfocaran las "rentas” o mas bien el arrendamien-
to que se va a llevar a cabo.

Por estas razones no puede ser cualquier consumidor con quien
se va a estar trabajando o comercializando, por esto se analizara
cuales son sus necesidades de espacio, decoracion, variedad, etc.,
para determinar cuales seran nuestros clientes potenciales; y otro
aspecto muy importante a considerar es el econémico, ya que para
determinar la rentabilidad de una empresa es necesario
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contemplar el potencial de nuestros consumidores. También en
este capitulo se analizaran a los "eventos” o "lugares” por asi lla-
marios, porque por "eventos” se entendera lo que se esta celebran-
do, ya sea una exposicion o una grabacion, y por "lugares” se en-
tendera el area o el espacio a decorar, en algunas ocasiones se
menciona como un sinénimo, pero mas bien son dos cosas diferen-
tes pero que van interrelacionados; esto es lo que da pie a buscar
una decoracion temporal, ya que aparte de analizar a los consumi-
dores es necesario plantear y analizar los lugares y ocasiones don-
de la decoracion es parte fundamental, ( en algunos casos ) como
ésta se toma como parte del ambiente, que le da vida y por lo regu-
lar {as plantas ornamentales ayudan a dar sensibilidad, confort, un
ambiente agradable, que en algunos eventos es necesario
transmitir.

A continuacidon se daran algunas de las caracteristicas que

tendran estos eventos:
* Un tiempo determinado
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* Un espacio o area definida
* Una decoracién apropiada.

Por un "tiempo determinado” se entendera que en dichos even-
tos ya se hayan establecido la duracién que tendra el aconte-
cimiento, por poner un ejemplo: ;Cuanto va a durar el curso de
capacitacion? Y esto es con el fin de determinar el contrato, la
durabilidad del tiempo en arrendamiento, también para programar
la entrega de las plantas ornamentales y cuado ir por las mismas,
para evitar contratiempos y confusiones.

Al mencionar un "espacio definido” es para establecer la deco-
racién con el niumero adecuado de plantas, su tamafo, el estilo de
las mismas, para que no existan errores a la hora de realizar la
decoracion para hacer mas amplia esta explicacion un ejemplo es:
El Salén a decorar es de dieciocho por nueve metros y al realizar la
decoracién con las plantas consideradas para esa area no la cam-
bien por una mas grande o viceversa, por esta razon todo se espe-
cificara en el contrato.
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Y al hacer referencia de "una decoracién apropiada” nos refe-
rimos a que no en todos los lugares son adecuadas las plantas
ornamentales, los motivos pueden ser, espacios muy pequefios,
por el tipo de acontecimiento a realizar, entre otros.
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2.1 Necesidades de los consumidores

potenciales

Nos enfocaremos a aquellos clientes que de acuerdo a
sus actividades requieran de plantas ornamentales en un pla-
Zzo determinado, o también pueden ser quienes en un determi-
nado lugar busquen una variedad constante; a continuacion se
mencionaran algunas de las necesidades que se tienen cuan-
do se va a utilizar el arrendamiento de plantas ornamentales.

Primeramente una de las principales necesidades de nues-
tros clientes es darles ideas en cuestion de decoracién, ya que
muchas personas tienen que realizar eventos y no conocen
cual seria la decoracion adecuada, porque la idea de las plan-
tas ornamentales, es buscar en los diferente tipos de eventos
un ambiente agradable, de confort y en algunos casos que el
area se vea muy alegre, lleno de vida y en otros que se vea
con elegancia o sobriedad, es decir con las plantas ornamen-
tales se puede cambiar totalmente un lugar, porque aunque no
es naturaleza pura, plantas naturales, la apariencia que se

25




requiere dar es esa, ya que son muy similares a las naturales,
en textura, color y diseiflo. Buscar siempre la armonia entre o
que va ser el evento (un galeria, fiesta, conferencia, etc.) y el
lugar que se tiene con la decoracion a realizar, por ejemplo, si
es un saldn muy grande resulita mejor poner pocos arreglos
pero grandes, porque la idea de una decoracién no es de "lle-
nar espacios” ni tampoco que se vea muy cargado el lugar.
Aunque también hay clientes que requieren de muchos arre-
glos para delimitar las areas, cuando en un solo lugar tienes
que cambiar constantemente la decoraciéon, en esta no sélo
se incluyen las plantas sino también los muebles, cuadros, etc.
Este caso es muy comun en los estudios de grabacion para un
programa de televisiéon, o en una obra de teatro, o en la expo-
sicion de obras de arte, como son las pinturas o esculturas;
aqui también se utilizan las plantas ornamentales como deco-
racion y para delimitar, por ejemplo, las areas de cada una de
las exposiciones.

Ofra necesidad que se les puede presentar es como utilizar
o como distribuir el espacio que se tiene, aprovechario de la
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mejor manera, claro que siempre sin olvidar la funcién que se
tiene o el objetivo a lograr, es decir, si es una exposicion de
esculturas, no colocar demasiadas plantas o muy grandes, que
Hlamen mas (a atencién que las mismas escuituras, o en hote-
les para exhibiciones, el colocar tantas plantas que estorben,
es decir siempre ponerias en lugares en donde se vean, es
decir que luzcan, pero no en medio de pasillos 0 ventanas que
no permitan el libre acceso, aunque claro que en algunas oca-
siones en cuestion de decoracion de plantas ornamentales, es
apropiado que se coloquen cerca de las ventanas pero no en
medio de esta, para que no estorben, u obstruyan el paso, es
impotante lo que solicita el cliente, y si éste lo sefiala asi, es
necesario darle una explicacion del porque no es conveniente
poner las en determindado lugar, pero si él insiste se colocan
donde el cliente quiera, porque no hay que olvidar que el clien-
te es primero, es el rey, aunque generaimente, siempre que se
solicita a un decorador ya sea para una casa donde solo se le
da el estilo que

uno quiere, ya sea rustico,
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modernista, etc., todo lo demas queda en manos del decora-
dor, asimismo sucede con la decoracion temporal, comunmente
se hace caso a lo propuesto por el experto, ya que invariable-
mente siempre se buscaran las plantas ornamentales mas ade-
cuadas para el lugar y para el acontecimiento que se va a pre-
sentar, asi como colocarlas en !los mejores sitios.

Asimismo como necesidad de espacio se puede entender
que el cliente renta porque no tiene lugar donde aimacenar las
plantas ornamentales ya que en la actualidad no hay espacio,
como se observa en las construcciones de las casas
habitacionales cada vez son mas pequefas, y se tiende a cons-
truir en forma vertical, ya no en forma horizontal como se hacia
anteriormente porque existia mucho espacio, otro ejemplo no-
table es en los nuevos centros comerciales los locales cada
vez son mas pequefios y se cuelgan los articulos en las pare-
des ya sean ropa, muebles, porque las areas son muy reduci-
das y hay que aprovecharlas al maximo. En virtud de que cada
vez son mas limitadas y por lo mismo no hay lugar
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para el almacenamiento de productos o articulos que se utili-
zan esporadicamente.

Un ejemplo muy claro en cuestion de la falta de espacio
en el almacén, es cuando las tiendas departamentales les con-
viene mas vender a precios muy bajos, con grandes descuen-
tos la ropa de la temporada que acaba de pasar, que guardaria
para el proximo afo, aunque aqui interviene un poco el factor
moda, pero se observara en ropa clasica o articulos de tempo-
rada que se utiliza una vez cada afflo se venden muy baratos
porque les conviene mas rematar esos articulos que guardar-
los para el siguiente afio, ya que en muchas ocasiones cuesta
mas dinero el alimacenar toda la ropa que darla con descuen-
tos muy considerables.

De esta misma forma sucede con los lugares suscepti-
bles para colocar las plantas ornamentales, ya que estos tam-
bién pueden ser rentados o de su propiedad pero solo por esa
ocasion lo van a utilizar exclusivamente para ese evento y no
tienen donde colocarlas posteriormente, esta es otra razén por-
que los cliente se inclinan por arrendamiento
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y no por {a compra, ya que las plantas ornamentales ocupan
un espacio considerable y para comprarias y no daries un man-
tenimiento de limpieza, o tener las aimacenadas, maltratandose
es mejor rentarias y asi no se gasta tanto, y siempre el lugar se
ve bien, es decir con una buena apariencia.

Por otra parte, también se tiene la necesidad de la varie-
dad, es cuando los clientes quieren que el lugar siempre se
vea diferente, con una apariencia distinta cada determinado
tiempo, como se observo en las investigaciones, una floreria
rentaba diariamente arreglos de plantas y flores a un programa
de television que lo transmitian todas las noches, y la renta era
diaria, porque todos los dias se ponian arreglos diferentes, la
caracteristica de este caso era la variedad que requeria el pro-
grama televisivo, para dar la idea de estar en distintos lugares
y siempre se viera novedoso, alegre, agradable a la vista.

Esta necesidad se puede enfocar a los distintos clientes
potenciales, es decir a los que constantemente requieran de
nuestros servicios para un mismo lugar o bien para los que

tienen eventos constantes, con personas donde
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el ambiente y la decoracion son factores importantes, y la pre-
sentacion sea un factor que influya, como en las exposiciones
de obras de arte, o en la grabacion de peliculas, asi como nos
explicaron que se da renta de las plantas ornamentales en gran-
des cantidades, pero es necesario tener gran variedad para
dar la idea de diferentes lugares, como ya se dijo anteriormen-
te, es necesario que en un mismo lugar cambie toda la decora-
cién para dar el aspecto de estar en otro sitio, esta necesidad
también va acomparfada de todo lo que forma parte de 1a de-
coracion, como son los muebles, o escenarios completos con
paredes, ventanas, etc.

Las plantas también influyen en la decoracion general de
un escenario de grabacion, tomando a ésta como un ejemplo
mas, ya que es importante darnos cuenta de las necesidades
de nuestros clientes, y mas adelante se veran cada uno de los
lugares y eventos en los que se puede utilizar el arrendamien-
to de plantas ornamentales; ya que estas necesidades que aqui
se plantearon son las que se creen que comunmente se tie-
nen, ya que pueden existir muchas otras, porque cada
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cliente es especial y con diferentes necesidades, porque un
mismo cliente puede tener una o varias necesidades y por eso
prefiere rentar que comprar.
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2.2 Potencial Econdmico de los

consumidores

Un aspecto significativo dentro de cualquier investigacion
de mercados acerca de los clientes, es estudiar o conocer su
potencial econd6mico, como se menciond anteriormente, nues-
tros clientes deben tener ciertas caracteristicas en comun, asi
como en cuestion de sus necesidades, asi también en su ca-
pacidad econémica.

Cuando se realiz6 el estudio de los clientes, un factor im-
portante a considerar es precisamamente el econémico, ya que
generalmente al mencionar "clientes” en una investigacion,
siempre se menciona este factor, porque para comprar cual-
quier articulo, esto es un punto que llega a afectar en la adqui-
sicion de los productos. Como sucede en muchisimos produc-
tos que salen ala venta y no tienen el éxito que se espera, y es
precisamente por no haber hecho un estudio econdmico de los
posibles clientes, estos productos no se venden y en ocasio-
nes se preguntan el porque, cuando el producto es de excelen-
te calidad, su uso es funcional o de necesidad, pero el factor
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econdmico no lo consideraron, es decir, ciertos se venden solo
en determinados mercados. Por eso es necesario precisar cua-
les van a ser tus clientes potenciales y al realizar cualquier
investigacion, lo primero que hay que plantear es cuales van a
ser tus objetivos, de lo que esta buscando, a donde se requie-
re llegar, y dentro de la nuestra un punto muy importante apar-
te de las necesidades de nuestros clientes que ya se determi-
naron en esta investigacion, se hicieron varias referencias para
saber cual es el mercado que se va a abarcar en cuestion eco-
némica.

Primeramente, se empezo la investigacién hacia las per-
sonas que se cree que puedan utilizar este servicio, ya que no
es un producto para todo el mercado como pueder ser comida,
y hasta para estos productos alimenticios hay determinados
mercados, ya sea por el precio, por costumbres, por no cono-
cer como es su preparacion, etc.

En relacion de nuestros productos solo le interesa a cierto
sector y dentro de este, se determind cuales seria los clientes
potenciales, porque como en todas las investigaciones se rea-
lizan para un sector al que se cree que va a ser nuestro mer-
cado pero generaimente siempre varia un poco,
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como sucedidé en nuestro caso, se realizaron varios cuestiona-
rios y entrevistas, se empez6 por empresas particulares con
las personas de los departamentos de servicios, coordinacion
de eventos especiales, etc. Donde se explico primeramente,
cuales son nuestros productos y cual iba a ser el tipo de servi-
cios que nosotros prestariamos, y no todos se interesaron por
nuestros productos, dando explicaciones como que no les dan
presupuesto para sus eventos, que no les interesa la decora-
cion, y a otros que si les interesa, pero que ya tienen salones u
oficinas especiales, ya totaimente decoradas para sus eventos
incluyendo el mobiliario y todo lo que se utiliza para estos even-

tos, ya sean conferencias, exposiciones, etc.

A otras empresas grandes si les interesoé nuestro servicio,
ya que les dan presupuestos muy amplios para sus eventos,
hasta para rentar en otro lugar y realizar la decoracion apropia-
da, o dentro de sus instalaciones pero que en determinado tiem-
po se cambie la decoracion como cuando hacen la presenta-
cion de un nuevo producto, cuando dan
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reconocimientos al personal, que generalmente es una vez al
afio y hacen una ceremonia, decoran salones muy grandes,
alquilan toda la decoracién incluyendo los muebles y es aqui
donde entran las plantas ornamentales.

Dentro de ias empresas publicas existen Secretarias de
Gobierno donde se utilizan estos servicios solo cuando tienen
presupuestos considerables y los aplican en la decoracion. Un
ejemplo es la Secretaria de Desarrollo Social, cuando hacen
celebraciones para mucha gente, como para festejar el dia de
las madres o la fiesta de fin de afo, llegan a rentar plantas
ornamentales en salones que si son de su propiedad y los de-

coran.

También se aplicé la investigacion a empresas medianas,
tanto de un nivel econétmico alto, como medio y realmente no
les interes6 nuestra propuesta y no tanto por la cuestion eco-
némica, sino porque no realizan eventos tan grandes como
para aplicar una decoracion en arrendameinto, y de igual for-

ma porque sus eventos son muy esporadicos.
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Del mismo modo se realizd con gente pero no precisa-
mente de empresas, sino con personas donde dentro de su
mismo trabajo utilicen la decoracion, es decir sea parte funda-
mental como son los estudios de grabacion, teatros pequefios
donde no tienen espacio para guardar todo o que utilizan en
todas las obras que se van presentando, a ellas si les llamé la
atencion nuestra propuesta, sobre todo por el aimacenamiento
de las mismas, ya que al no ser propias, no se preocupan por
el mantenimiento de limpieza y ciertos cuidados que se nece-
sitan y al estar arrendando ellos no lo realizan.

Otro sector donde se aplicé nuestra investigacion fue para
personas que realizan eventos sociales y aqui el éxito solo fue
para un cierto nivel econémico que es el alto, ya que para sus
eventos sociales simpre ponen mucho empefo en la decora-
cion, para ellas es muy importante la apariencia que se pre-
senta.

Como se puede observar en todos los sectores donde se
realizé la investigacion, la gente que realmente le interes6 fue
para los sectores de nivel econdmico elevado, ya sea en em-
presas grandes, ya sean publicas o privadas, y para las perso-
nas que tienen recursos econoémicos, porque
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es importante considerar la situacidbn econétmica que se esta
viviendo actuaimente, donde en ocasiones le dan prioridad a
otras cosas que a la decoracién en si.
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2.3 Tipos de Eventos

Como se menciond en el capitulo anterior, nosotros lla-
mamos a los "eventos” lo que se celebra, el motivo de la
reunion, el para qué decorar el lugar, para qué se puede utili-
Zar las plantas ornamentales en arrendamiento.

Entonces, a los eventos los podemos clasificar de la si-
guiente manera:

* Laborales
* Sociales

* Culturales
* Generales

Laborales: En este ramo se encasillaran aquellos even-
tos que se realicen por cuestion de trabajo, cuando se utilice ta
decoracién de plantas ornamentales en arrendamiento ya sea
dentro de la misma empresa o en salones destinados para estos
eventos como pueden ser: Cursos de capacitacion, juntas para
fa alta direccion, presentacion de nuevos productos, cambio
de imagen de los articulos que ya existen en
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el mercado pero que sufren ciertas modificaciones y es nece-
sario hacer la presentacion de estos, reconocimientos al per-
sonal, para celebraciones que hace la empresa para sus em-
pleados, como son la fiesta de fin de afio, la fiesta para la Vir-
gen de Guadalupe que en las plantas manufactureras es un
dia muy especial, para festejar el dia de las madres. Estos
eventos en ocasiones 10s realizan dentro de las misma empre-
sa o en salones alquilados exclusivamente para estas celebra-
ciones, ya que casi todas son una vez al afio. Estas se pueden
conjuntar con las generales ya que como no siempre se reali-
zan dentro de la empresa, las hacen en hoteles grandes que
tiene salones especiales para estas reuniones. Un ejemplo es
en la presentacion de un nuevo producto lo hacen dos o tres
dias y con mucha gente entre ellas estan los empleados, pero
tambien sus clientes, que en ocasiones llegan a ser otras em-
presas, porque no todas la empresas fabrican productos para
el consumo del publico en general, sus productos son mas
especializados, llegan a ser materia prima de otras empresas
y por tal motivo la presentaciones se realiza en hoteles o
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salones, y no son para el publico en general sino para perso-
nas que estan dentro de ciertas ramas de la produccion.

Soacilales: Son todos aquellos eventos personales, es de-
cir los que se realizan entre familiares y amigos para celebrar
ya sean cumpleafios, bodas, quince afios, graduaciones, pre-
sentaciones; y la decoracion la alquilan, esto puede ser en sus
propias casas o también en salones de fiesta, como se men-
ciondé en el sub capitulo anterior, esta propuesta solo les inte-
resd a los niveles altos de la sociedad, porque son quienes
tienen el poder adquisitivo para poder pensar en una buena
decoracion dentro de sus celebraciones.

Culturales: Aqui se enfocaran todos los eventos donde
se utilizan las plantas ornamentales en arrendamiento para de-
corar los lugares donde se realizan eventos de tipo cultural, es
decir para las presentaciones de obras de arte, como son pin-
tura, esculturas, exposiciones de productos novedosos, por-
que generaimente no solo se presenta el articulo en si, siem-
pre se busca una adaptaciéon o una ambientacion relacionada

con los productos, esto es para dar una idea
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mas clara donde se puede colocar las obras de arte o para que
luzcan de una manera mas armoniosa. También se utiliza de-
coracion en arrendamiento en las conferencias que se realizan
dentro de auditorios donde no tienen una decoracion apropia-
da para transmitir tranquilidad, pero tampoco que esto sea mo-
tivo para distraer la atencioén que se le debe prestar al
expositor.

Generales: En este sector se enfocaran a todos los even-
tos que no entran en los otros tres bloques, y que en si son
mas generales como son: colocar las plantas ornamentales en
hoteles y centros comerciales, donde requiren una decoracién
variada cada determinado tiempo, para que no siempre se vea
de la misma forma, que en ocasiones liegan a ser aburridos
estos lugres cuando no se va cambiando la decoracion.
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CAPITULO 3

DISENO DE ESTRATEGIAS PARA
INICIAR EL SERVICIO DE DECORACION
DE INTERIORES BASADA EN PLANTAS

ORNAMENTALES.
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En esta micro empresa donde el producto son las plantas
ornamentales, se enfocara mercadolégicamente, como un ser-
vicio, que es parte integral de una decoracion para los distintos
eventos ya analizados en el capitulo dos, es necesario marcar
ciertas estrategias a seguir, y estas seran basadas en las ca-
racteristicas muy peculiares que tiene esta micro empresa,
como son: El arrendamiento, que tiene la particularidad de ser
en un tiempo determinado el uso del mueble ( llamado asi le-
galmente ) es necesario fijar lapsos determinados, por ello mas
adelante se presentaran en los siguientes subcapitulos donde
se especificaran los aspectos importantes para hacer posible
el arrendamiento y a raiz de estos, se estableceran algunas
estrategias a seguir como parte integral del mismo, que son
para lograr el buen funcionamiento de la mircro empresa.

Especificar el uso que tendran dichas plantas, buscando
siempre el mayor beneficio de estas, es decir, lograr la maxima
utilidad de ellas, aunque por si solas las plantas nos brindan
decoracién, bienestar, armonia, tranquilidad, ambientacion,
confort, etc.
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Establecer cuales van a ser los diferentes tipos de plan-
tas que se van a manejar, ya que existen muchas especies y
clases de ellas, esto también es un aspecto a considerar para
fija los precios, asi como el tiempo en arrendamiento.

Como este trabajo de tesis puede servir de base para otras
micro empresas similares, no exactamente igual pero en todas
se busca llegar al objetivo general que es lograr el buen funcio-
namiento de la misma, es necesario tener presente las estrate-
gias, por ello a continuaciéon se presentan definciones de estas
y posteriormente las posibles a aplicar.

El término "estrategia” es un vocablo tomado del arte
militar y significa:

"L.a Disposicion de las fuerzas totales para vencer al ene-
migo, digamos con un plan maestro."

Segun Harold Konntz nos dice:

"El propésito de las estrategias, es determinar y comuni-
car a través de un sistema de objetivos y politicas, una imagen

de lo que desea que sea fa organizaciéon

4 Laris Casillas, Francisco Javier. £ para la plar Y el

oI ial pag. 29
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las estrategias muestran una direccion definida e implican un
despliegue de los recursos y esfuerzos, no intenta delinear
exactamente como se deben alcanzar los objetivos“f-’

Y Geroge A. Steiner nos informa:

"El origen etimoldgico de la palabra viene del griego
"strategos"” que quiere decir general, y literalmente la palabra
estragegia significa: El| arte de los generales, y la defincion
actual de estrategia es aquella accion de alta direccion que
una empresa realiza y que es fundamental para la empresa'.s

Acrecentando la informacion podemos concluir como con-
cepto de estrategia: La accién guiada por un sistema de obje-
tivos y politicas en una misma direccién, sin que esta sea una
regla para llegar al objetivo.

Ya definida y entendida que es una estrategia, proseguimos a
mostrar algunas estrategias posible que se pueden aplicar en
una micro empresa como ésta.

5 Koontz, Harold. Cursos de Adminiatracion Modema. pag. 148.
6 Steniner, Geroge A. Planeacion Estratégica pag. 338
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3.1 Aspectos Mercadolégicos

En todas las micro empresas es necesario aplicar Merca-
dotecnia, es una de las areas en las que por el tamafo de la
misma no existen departamentos especificos, aunque todos
los departamentos son muy importantes y si falta uno de estos,
la empresa no funciona correctamente, aunque claro llega a
ser una desventaja la multiplicidad de las actividades del per-
sonal, porque es una micro empresa como su nombre lo indica
es muy pequefia y la misma persona, por poner un ejemplo,
que es quien hace las ventas, también distribuye el producto y
se encarga de hacer los cobros, asi evitando tener mayor per-
sonal, pero no porque no exista un departamente de "Crédito y
Cobranzas" se va a dejar de cobrar, o al no tener el departa-
mento de "Recursos Humanos” no se va a dejar de reclutar,
seleccionar, y capacitar, aunque estas actividades se realizan
muy esporadicamente y por o mismo de una manera muy sen-
cilla, pero nunca se dejan de realizar estas funciones.
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Por tal razén es importante tomar en cuenta que asi como
se practican las actividades de otros departamentos aunque
no con un titulo o nombre de "Departamento de control de Ca-
lidad” no se deja de realizar esta funcion.

En el caso muy especial de Mercadotecnia es necesario,
antes de proseguir con las estrategias a seguir y en que nos
basamos para considerarlas, es importante dar algunos con-
ceptos de Mercadotecnia para que este nos quede mas claro,
porque este término se manejara constantemente. A continua-
cion se veran varios conceptos de diferentes autores, para asi
poder entender ampliamente y poder sacar el nuestro propio.

Segun Philip Kotler conceptua a la Mercadotecnia como:

"La actividad humana tendiente a satisfacer los deseos y
necesidades mediante procesos de intercambio”’

Y William Santon nos dice que:

"Mercdotecnia es una filosofia de la empresa que plantea
la justificacion social y econdmica de la existencia de la

7 Kotler, Phillp. Marcadotacnia, pag. 11
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empresa, es la satisfaccion de las necesidades de los clientes.
De tal modo, todas la actividades de la compafiia deben estar
orientadas a encontrar las necesidades de los clientes y a sa-
tisfacerias, al mismo tiempo que se producen utilidades a largo
plazo.” °

E! Glosario de mercadeo de Konrad Fischer, la conceptua
como:

"La planeacion, direccion y control de la actividad total de
mercadeo de una empresa o de una division de la empresa,
incluyendo la formulacion de los objetivos, politicas, progra-
mas y estrategias mercantiles, abarcando generalmente el
desarroiio del producto, la organizacion y asignacion de tareas
a las personas que han de llevar a cabo los planes, asi como
supervisar y controlar el desarrollo de las operaciones mer-
cantiles” °

8 Stanton, William. Eundamentios de Mercadotacnia, pag. 13
9 Konrad Fischer Roasei. Glogario de Mercadeo pag. 148
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Con estos conceptos de varios autores con diferentes crite-
rios, nosotros podemos sacar nuesta propia conceptualizacion
y es:

Mercadotecnia: Son todos los bienes y servicios que presta
una empresa, que van encaminados a satisfacer las necesida-
des del mercado a través de un intercambio.

Ya entendido este concepto, pasamos a las estrategias
de Mercadotecnia que son importantes considerar para esta
micro empresa, que como se menciond en el capitutlo dos, es
de tipo comercial, y para esta las estrategias pueden ser:

Ventas

Precios

Promocion y Publicidad
Estrategias de venta

Primeramente es preciso aclarar que en esta micro em-
presa es de arrendamiento, pero esta estrategia se llama de
"Ventas"” porque invariablemnte se utiliza esta palabra para los
distintos puntos que van a ver en este trabajo, pero siempre se
enfocaran en funcioén de una renta en si y de acuerdo
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a lo ya estipulado se dara una aportacion para englobario en la
micro empresa de arrendamiento.

Existen varias estrategias de ventas, pero estas tienen
una clasificacion de acuerdo a su forma, ya que existen mu-
chas y solo se veran la que se aplicaran, y estas seran enfoca-
das a las dos caracteristicas principales que se tienen, como
son el tamafio, que es una micro empresa y la principal funcion
que es el arrendamiento y todas las planteadas aqui se enfo-
caran sin olvidar estas caracteristicas.

Se empezara, coOmo va a ser el procedimiento del arren-
damiento, es decir que tipo de "ventas"” se aplicaran, cuales se
podran utlizar y de acuerdo a nuestro criterio seran las
siguientes:

Venta de mostrador: Se le ilama asi cuando los clientes
son los que asisten al establecimiento donde se encuentran
los productos, y ahi mismo se realiza la venta.

Al ser una micro empresa esta inciara como se vera mas
adelante, se tendra en el mismo lugar de las oficinas, una "sala
de exhibicion" donde su funcidn sera mostrar a los clientes los
productos, y ahi mismo se puede Hevar a
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cabo la negociaciéon, aunque con la modalidad de que como es
arrendamiento es importante conocer el area donde se van a
colocar las plantas, pero esto se puede hacer después de que
los clientes ya conocen fisicamente nuestra variedad de tama-
fos y estilos de las plantas.

Ventas por teléfono: Como su nombre lo indica es cuan-
do se realiza la venta, donde se plantean todos los aspectos o
condiciones de venta, todo es por teléfono, y es principaimente
por comodidad y ahorro de tiempo, y en el caso particular de
esta micro empresa, es un buen procedimiento ya que por te-
léfono puede ser nuestro primer contacto con los clientes aun-
que después se pase a visitar en el lugar a decorar, llevando-
les catalogos para mostrar los productos y los conozcan
fisicamente.

Ventas por catélogo: Es cuando se elebora un "catalo-
go” con todos los productos que se manejan, generaimente es
cuando existe una gran variedad de productos, y se dan opcio-
nes de los mismo, en estos se dan las especificaciones, nom-
bre y codigos, pero en este caso solo se enfocara para dar a
conocer los productos en si, aunque ho hay que olvidar que es
su principal funcién sino para mostrar como se ven las
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plantas en los distintos lugares y eventos, dar ideas en donde
se pueden emplear, y como se verian en su area, ya que al ser
un producto de dificil manejo no se pueden traer de un lado
para otro solo como demostracion y este catalogo nos facilita-
ra el trabajo, por esta razén se cree que esta sera una estrate-
gia a seguir muy importante para esta micro empresa.

Ventas por visitas a empresas: Estas son las que se
realizan cuando se visita a las empresas directamente, es de-
cir cuando se tendra contacto directo con los clientes en el
lugar a decorar.

Oftras estrategias de ventas son:

La forma de pago: En el siguiente tema se vera que al
ser una “renta” se realizara el pago por anticipado antes del
goce del mueble, pero cabe mencionar que habra flexibilidad
para el pago, dependiendo del cliente, ya que existen empre-
sas donde no manejan otra forma de pago que no sea a crédi-
to, pero siempre dando un respaldo con un documento, que lo
llamaremos “contrato®.

La entrega del producto: Esta funcidon siempre sera por
cuenta de nosotros, por varios aspectos, el mas importante
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por que no hay que olvidar que es "arrendamiento” y las plantas son
un praoducto delicado y fragil, por lamarlo de alguna manera, y por
tal mtivo es mejor que el manejo de las mismas sea por nuestra
parte, otro aspecto es que la funcidbn como empresa no solo entre-
garias, sino se colocaran, acomodaran, se decoraran, buscando la
mejor vista, el mejor sitio, que sea agradable, que se vea decorado
el lugar, que no se encuentren en el camino donde transita la gente,
para evitar que se maltraten, aunque se sabe que esto es imposi-
ble, porque a las personas, generaimente les gusta tocarlas, o no
las cuidan y las maltratan, como en ocasiones las utilizan de ceni-
ceros, tirando ceniza de cigarro o basura, pero siempre se procura-
ra dejarias en el mejor espacio.
Estrategi le P .

Para establecer las estrategias de precios, primeramente se
tendra que hacer un analisis de los elementos que influyen a estos,
como son los costos de administracion y distribuicion, margen de

utilidad que se manejara, entre otros, para que posteriormente se
determine el precio de renta.



Se empezara por el costo de las plantas, que es la canti-
dad mas representativa al determinar el precio de renta, antes
de mencionar los otros factores que influyen a este. A conti-
nuacion se mencionan los principales elementos que son ne-
cesarios para crear una planta ornamental.

Esta informaciéon se obtuvo de un mercado de la ciudad
de México, llamado "La Merced”, se visitaron varios mercados
ya que para comprar los productos es necesario buscar los
lugares donde estén a un precio mas bajo, porque es muy im-
portante encontrar lo mas econdmico y fue aqui donde se en-
contrd, y también porque ahi venden todo lo que se necesita
para crear las plantas ornamentales y a un precio realmente
accesible y con una variedad de estilos y tamainos.

Se empezara por lo que es mas importante en una planta
que son los arboles y arbustos, la diferencia entre ellos radica
solo en el tamafo.

Arboles que miden como 1.20 mts. estan airededor de
$ 100.00 y $ 130.00 pesos, como son:
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* Ficus Verde

* Ficus Capence (hojas moradas)
* Croto

* Hoja de pera

* Pifanona

* Filo

* Polinesia

* Flor de Durazno

Los arbustos que son los que miden 70 cms. Aproximada
mente, hay de varios estilos y su precio varia entre $ 70.00
y $ 90.00 pesos, y son:

* Amuena

* Palma

* Palma Abanico

* Palma Areca

* Palma Cola de Pescado
* Palma Fénix




* Caladium
* Croto

* Warneki
* Aralia

Ahora se veran las flores y algunas plantas que se com-
pran en diferentes formas, es decir no tienen una
estandarizacidbn como las anteriores, pero también es necesa-
rio mencionarias porque forman parte de nuestros productos.

Las hojas pequefias como de 12 cms., y su presentacion
es de 100 piezas su precio es de $ 15.00 pesos.

El Dollar, que es una planta mas comun porque se utiliza
tanto en los arreglos naturales como en los artificiales, ya que
desprende un aroma muy agradable y durardero, su presenta-
cion es por manojos, miden 40 cms. Aproximadamente y son
de varios colores, el mas comun es el verde fuerte pero tambien
existe verde claro, vino, morado, rosa viejo o café amarillo y
tienen un costo de $ 10.00 pesos.
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El pino se vende también por manojos pero muy peque-
flos, son de color verde fuerte y su precio es $ 5.00 pesos.

Las Flores muy pequefias, a las que llaman naturaleza
muerta, porque son flores naturales pero como disecadas y las
pintan de diversos colores como son : rosa, azul morado, ama-
rillo, naranja, y blanco, estas se vende por manojos y su pre-
cios es de $ 15.00 pesos.

Otro articulo muy importante en nuestras plantas seran
las flores, aunque ya se menciond que no se utilizaran mucho
por varios aspectos también se mencionan y sus precios son
los siguientes:

Los alcatraces de tamafo mediano como de 30 cms., se
vende por pieza y nueve de estas tienen un precio de $ 25.00
pesos.

Las rosas, claveles y alcatraces mas pequefios y de va-
rios colores y su presentacion es en cuartetos su precios es de
$ 6.00 pesos.

Y hablando de flores grandes, de varios colores se ven-
den por pieza, la medida es de 50 cms., aproximadamente,

como son los mirasoles y alcatraces, y cuesta $ 13.00 pesos.
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Existen flores muy pequefias a las que les llaman
"nube” su presentacion es por manojos y también las pintan de
varios colores como son blanco principalmmente, rosa, rojo,
naranja, morado, y azul, cuestan $ 18.00 pesos.

Hay otra modalidad de estas flores que les llaman "snob”
que son precisamente nube tratada, como deshidratada en co-
lor blanco, se vende por manojos y su precio es de $ 15.00
pesos.

El trigo, que son iguales al los naturales pero mas peque-
fos, hay en color natural y los pintados que son de varios colo-
res y los venden en presentacion de media docena de espigas
por $ 15.00 pesos.

Otro producto que es importante considerar son los jarro-
nes, existen muchos tipos como son de latéon, acero inoxida-
ble, con ruedas, de mimbre en dos 6 tres tonalidades de café,
de fibra de vidrio que pueden ser de un solo color o decorados,
es decir con flores formadas por el mismo jarrén o solamente
pintadas, a estos es muy usual que se les pongan cintas o
mofios, estos varia de precio entre $ 50.00 hasta $ 150.00
pesos, dependiendo del tamafio.
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También hay dos productos que son necesario
en cualquier arreglo, que no son caros ni tienen gran complica-
cion, pero son esenciales para cualquier tipo de planta orna-
mental, com son el "Foam"” que es como hule espuma pero
duro, que posteriormente se pinta, y este se coloca para darle
forma a las plantas y no dejar un vacio en la base o jarron.

Otro aspecto a considerar y que es la columna vertebral
de las plantas o arboles muy altos es un recipiente pequefio
como de un litro y se llena de yeso para fijar el arbol o arbusto,
para que estos No se caigan o se inclinen, por esta razon las
plantas siempre se mantendran en la misma posicion, ya que

posteriormente se abre el arbol para darle forma.

Ya dandonos una idea mas a fondo de lo que cuestan las
plantas artificiales y cada una de sus parte que la integran se
puede llegar a la conclusion que el costo de esta varian entre
$ 200 y $ 500.00 pesos aproximadamente, que es lo que se le
llamara materia prima, pero dentro del precio de venta hay otros
factores que también se deber determinar como son la mano

de obra, el costo de distribucion, los gastos de
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administracion y el margen de utilidad.

A continuacion se veran los aspectos que nosotros consi-

deramos en cada uno de estos gastos, en los cuales se van a
reflejar:

-

La mano de obra: Es el importe a pagar a los trabajado-
res, toda aquella labor incurrida en la elaboracion del producto.
Como son: quienes transportan la materia prima, quien elabo-
ra la planta para convertirlo en un producto terminado, quien
lleva y trae las plantas a los diferentes lugares, la persona que
realiza la negociacién, que esta en la oficina llevando lo admi-
nistrativo, etc. Todos aquellos que contribuyan para esta micro
empresa se considerara como mano de obra.

* Costo de Distribucién: En este costo incluye todo lo
relacionado para la entrega de los productos como son: el ve-
hiculo en donde se transporta las plantas con todos los gastos

que lo conlileva como son la gasolina, el mantenimiento del
mismo, etc.

-

Gastos de Administracién: Son todos los otros gastos
que afectan al costo del producto como son: la renta, luz,
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teléfono, mobiliario, papeleria, publicidad, etc.
- Margen de Utilidad: Es el porcentaje que se establece
para las ganancias, este margen siempre depende del tipo de
producto principalmente, ya sea de primera necesidad o de
lujo, o de la demanda del mismo, de su costo, si es nacional o
de importacion, tienen muchos factores los que afectan a la
utilidad pero sea el porcentaje que se aplique, se tendra pre-
sente que durante un tiempo esta utilidad solo servira para re-
invertir, es decir no se tomara como ganancia, sSino como in-
version, para que la micro empresa crezca y no solo para que
cambie a ser una pequefia empresa, mas bien para que sea
una empresa bien estructurada, con bases firmes, ya que es el
problema de las micro empresas, porque en estas se puede
ganar mucho dinero porque los costos realmente son bajos y
el porcentaje de utilidad por producto también y esto ayuda a
tener grandes ventas pero nunca olvidar que es necesario in-
vertir para permanecer en el mercado.

Tanto el costo del vehiculo para el transporte, como el

mobiliario en relacion a los costos entra como depreciacion de
los mismos.
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Los costos y gastos se pueden determinar con calculos
en porcentajes, l1os que no se tienen exactamente, en algunos
de ellos es necesario realizar las operaciones, poner en mar-
cha la micro empresa, en base a la experiencia, con los he-
chos que son datos reales, mas que toda la teoria que se pue-
da establecer, que nos puede fallar en algunos aspectos que
no se toman en cuenta hasta que se viven.

También dentro de las estrategias de precios se ve-
ran los descuentos y los cargos por el financiamiento, si es que
se llega a dar, en el caso de los descuentos pueden ser por
volumen, es decir, por la cantidad de productos en renta, por-
que se puede manejar en los arrendamientos de un mes o mas,
por tal motivo darles un descuento por dos razones, la primera
porque el tiempo es mayor, ya se esta asegurando larentay la
segunda, porque ya se tendran menos gastos manejando la
renta en un sélo lugar que estar transportando las plantas de
un lugar a otro, aqui se ahorrara en el costo de la distribuicion
que como ya se menciond anteriormente es un punto impor-
tante dentro de los costos de los productos.
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Otro caso a considerar son los cargos por financiamiento,
que siempre se toman en cuenta, porque el dinero no tiene
movimiento, asi como en los bancos, si se deposita cierta can-
tidad en él, por determinados dias. es decir plazo fijo te paga el
banco cierta cantidad, que se le llama interes, 0 a la inversa,
cuando se piden prestamos al banco, te cobran intereses, un
porcentaje por el financiamiento, esto ocurre en todas las em-
presas, quiza no tan marcado, no siempre lo especifican pero
siempre se considera.

Estrategias de Promocién y Publicidad

Estas estrategias son importantes, ya que dentro de la
decision de éstas, se podra variar mucho la cantidad de clien-
tes que se tendran, ya que estas estrategias son directamente
para acrecentar las rentas, y de la empresa dependera el sa-
berlas, poner en practica para que la micro empresa funcione.

Primeramente se estableceran las definiciones de Promo-
cion y Publicidad para darnos una idea de lo que realimente
significan, para que no existan confusiones dentro de estos
conceptos, y lo mejor es asentar en primera instancia, los con-
ceptos para no cometer errores al establecer



nuestras estrategias. Para conocer estos conceptos se men-
cionan las que se consideraron sencillas y precisas.

El autor William Stanton nos dice:

"La Publicidad consta de todas las actividades que impli-
que la presentacion de un mensaje patrocinado, verbal o vi-
sual, impersonal y relacionado con un producto, servicio o idea
a un grupo. Este mensaje, lamado ANUNCIO, se distribuye a
través de uno o mas medios y es pagado por un patrocinador
identificado™'®

Konrad Fischer la conceptualiza como:

"Cualquier forma pagada de presentacién impersonal o
promocioén de ideas, bienes y servicios llevada a cabo por una
persona o institucion identificada; general mas no precisamen-
te ésta es realizar por medios masivos. Los siguientes medios
entre otros son utilizados por la publicidad.

10 Stanton, William. Fu os de h ia pag. 522
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Espacios en diarios y revistas, peliculas y diapositivas ci-
nematograficos, correspondencia directa, anuncios en hojas
volantes, novedades (calendarios, agendas, etc.) catalogos, lis-
tas de guias de referencias, programas y lista de menus,
ciruclares"."

El concepto de promocion siempre se encontré con otra
palabra, es decir en los libros que se consultaron de Mercado-
tecnia, estaba como parte de otra palabra, y relacionado con lo
que se buscaba, se encrontré esta defincion de "promocion de
Ventas", que es lo que realmente se necesita.

"Los programas de promocion de ventas son incentivos
econdmicos, informativos o de entretenimiento, que una em-
presa ofrece a sus compradores o distribuidores. Para los Com-
pradores sus cupones, precios especiales, presentaciones es-

s " 12
peciales, muestras gratis, y concursos”.

1 konrad Fischer, Rossi. Glosario de Marcadeo, pag. 177
12 Guiltinan, Joseph P., Gordon W. Paul., A ion de My b pag. 262.
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Se empezara con los medios publicitarios que se utiliza-
ran, a todas las empresas, porque a todas las empresas le
gustaria estar en todos los medios, pero para esto se debera
tener un capital muy grande, porque darnos a conocer por es-
tos medios es muy costoso. Para utilizar los medios es impor-
tante considerar dos aspectos, el primero es la cantidad que
se esta dispuesto a pagar por ellos, que en nuestro caso es
muy pequeiio y el segundo depende del publico al que nos
enfocaremos y utilizar los medios que este mercado maneja,
Por estos motivos los medios que se utlizaran son:

* En periddicos de dos colonias, uno que se distribuye en
donde se establecera la micro empresa, primeramente para
que la conozcan las persona que estan por el rumbo, porque
en ocasiones cuando se va a realizar un compra en lo primero
que se piensa es en ir a los establecimientos que estan cerca.
Y en otro periédico de otra colonia, no muy lejana, pero donde

se encuentren empresas de grandes corportativos , hoteles y
centros comerciales.
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-

En volantes, que se repartiran constantemente, en estos
se especificaran las funciones, en lo que es la micro empresa,
es este el medio que se cree que es muy buen medio publicita-
rio, considerando que se estara empezando y por io que con-
siste en si la micro empresa. Estos también se pueden repartir
entre algunas personas que ya conocieron la micro empresa
en otro lugar.

Otro medio publicitario que es muy interesante para cual-
quier tipo de empresa y que atrae muchos clientes es el
anuciarse en la seccion amarilla, ya que cuando se utliza un
producto o servicio por primera vez o el cual no se conoce, o
no se sabe quien lo puede proporcionar, lo primero es buscarlo
en la seccibn amarilla.

Y dentro de las promociones que se podran utilizar con
los clientes, también de acuerdo al producto, cualquier funcién
que se desempene siempre se parte de lo que es el producto,
como esta funcion es el arrendamiento de plantas ornamenta-
les, las promociones seran las siguientes:
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-

A los clientes que soliciten del servicio por segunda o ter-
cera vez, es decir clientes reales, se podran aplicar un des-
cuento especial ya que esto es atractivo para ellos y para la
micro empresa es importante continuar con los mismo clien-
tes, porque como No es comun nuestro servicio, es importante
que cuando lo requieran nos busquen, claro esta que para que
nos sigan llamando se tendra que desempefar el trabajo lo
mejor posible, porque en si, esa es nuestra carta de presenta-
cion, hacer las cosas bien desde la primera vez.

“También podemos utilizar como una promocion, que en
su primer arrendamiento se le obsequie un arreglo, el tamafio
dependera de la cantidad, de la inversion y tiempo que se arren-
daran las plantas ornamentales.

Asi mismo se pueden utilizar una infinidad de promocio-

nes, que estas se podran ver conforme vayan avanzando las
comercializaciones.
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3.2 Aspectos Legales

Al iniciar cualquier tipo de micro empresa que preste ser-
vicios, es muy importante establecer las bases en todos los
aspectos; en cuestion legal en este subcapitulo se planteara la
opcién de un contrato de arrendamiento, para proteger princi-
palmente los bienes que en este caso son las plantas orna-
mentales, ya que solo van a estar en "renta” es necesario defi-
nir ciertas clausulas.

Asi mismo también es importante para el arrendatario, es
decir nuestro cliente, que antes de establecer la renta de cual-
quier planta se definiran las reglas pra cada una de las partes
contratantes.

En el contrato se estableceran todos los puntos relacio-
nados con el arrendamiento, por pequefios que sean estos, se
definiran claramente, para que de esta manera también quede
protegido el arrendador (es decir nosotros como micro empre-
sa) este contrato es especial, porque se consideraran a las
plan-tas ornamentales como un bien mueble, con
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caracteristicas determinantes y por esa razén hay que consi-
derarias para la elaboracidn del contrato, ya que las leyes nos
marcan ciertas reglas que no podemos evadir, y como esta
micro empresa se manejara de una manera profesional y com-
pleta, por lo tanto cada uno de los detalles que la conllevan se
haran de la misma manera.

A continuacion se presenta un formato del "contrato de
arrendamiento” que se celebrara en todas la negociaciones a
realizar, claro esta que cada caso sera diferente, principalmente
por las distintas cantidades y tipos de plantas arrendadas, y
siempre especificando el uso que se le va a dar a dicho mue-
ble, ya que sera para los distintos eventos ya sean sociales,
culturales o laborales. Este sera registrado por la Profeco que
es i-ndispensable para que tenga validez.
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i. ANTECEDENTES
CONTRATO DE ARRENDAMIENTO que celebran por una
parte el Sr. como arrendador

y por otra el Sr. como arren-

datario y en lo sucesivo se denominaran y se someten al tener
de las siguientes clausulas.

Il. CLAUSULAS
PRIMERA.- Las partes convienen que el contrato sera vigente
por___________dias forzosos para ambas partes, y que sélo sera

causa de rescision si lo pide el arrendatario, expresando su
inconformidad justificada.
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SEGUNDA.- El arrendador concede el uso y goce de las plan-

tas ornamentales
al arrendatario, pactando ambas partes la cantidad de
m.n.

diarios como pago de la renta del bien descrito en dicho con-
trato, misma que sera pagada al momento de recibir el bien,

materia del presente contrato.

TERCERA .- El mueble arrendado, declaran las partes, se en-
cuentra en magnificas condiciones, las plantas en si y el jarrén
donde se encuentran, recibe en este acto el arrendador con

entera satisfaccion y conformidad.

CUARTA.- El destino del mueble sera unicamente de decora-

cién con domiclio en:
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QUINTA.- El mantenimiento y arreglos de dicho mueble sera
por cuenta del arrendador.

SEXTA.- Todas las modificaciones del mueble las realizara el

arrendador, previamente dadas a conocer al arrendatario, siem-
pre presentadas por escrito.

SEPTIMA.- Las partes establecen como pena convencional

para el caso del incumplimiento total o parcial del arendatario
un 20% del dafio causado, mas el pago del respectivo dafio o
perjuicio de la clausula del contrato.

OCTAVA.- Las partes manifiestan su libre y espontanea vo-
luntad al celebrar este contrato y que para la celebracion del
mismo no ha mediado vicio alguno de voluntad, y para el caso
de controversia o interpretacion del contrato se someten
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expresamente a los tribunales del D. F. firmando el contrato en

absoluta conformidad, quedando un ejempiar en poder de cada
parte.

México, D. F. a 1997

Arrendador Arrendatario
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Como se podra observar es importante establecer un con-
trato, tanto para fijar las normas como para establecer el tiem-
po del arrendamiento, que es muy importante, asi como espe-
cificar las plantas a arrendar y el costo de las mismas, y por
altimo el lugar donde se establecera el arrendamiento, para
que no se cambie el domicilio, porque controlar el lugar espe-
cifico donde se dejan todo el tiempo es mas dificil, por su peso,
cualquier persona las podra mover de un lugar a otro, ademas
que con un contrato se compromete mas el cliente a respetar
las condiciones pactadas; esto es adicional al recibo y a la fac-
tura, que es lo acostumbrado, ya que en todas las transaccio-
nes donde se utiliza el arrendamiento se utilizan los contratos,
ya que tienen mas aspectos a establecer y dejar bien defini-
dos, que cuando se realiza una venta, que lo importante en
esta, a parte del precio, puede ser la garantia la cual es soélo en
determinados productos, porque no hay mas aspectos por acla-
rar, en cambio en una renta siempre varia, sea cual sea el
producto, una casa, un automovil, o un vestido, sélo es "pres-
tado” por llamario de alguna manera, nos pertenece solo el
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tiempo pactado y al término de este se devuelve. Por estas
razonas es indispensable crear un contrato donde se plasman
todos los aspectos que se consideran importantes para no te-
ner diferencias con los clientes.
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CAPITULO 4

DISENO DEL MODELO PROPUESTO
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ESTA Tre's Na popF
SALIR L[Z i L._.ISTECR

Como se ha estado desarrollando el trabajo de tesis, el
proyecto es crear una micro empresa que su actividad sea ren-
tar plantas ornamentales, basandose en esta propuesta a
continaucion ser veran los aspectos mas importantes o rele-
vantes para crear la micro empresa, entre estos estan: La ubi-
cacion de la micro empresa, la distribucién de la misma, el
mobiliario y el inventario minimo que se requiere para iniciar
las actividades. Asi mismo, se veran otros puntos interesantes
de conocer antes de crear la micro empresa.

Para iniciar las labores de ésta micro empresa lo pri-
mero es la ubiciacion de la misma, es decir en donde va estar
el establecimiento, haciendo varias investigaciones basando-
nos en nuestras necesidades como son: Un lugar que sea
transitado por el nivel sociecondémico que pensamos abordar,
es decir que estuviera cerca de empresas, hoteles, y centros
comerciales, en una avenida transitada por este tipo de gente,
en un centro comercial pero en planta baja para el manejo de
nuestros productos. Un aspecto a considerar es el precio, ya
que el capital es poco y no hay la opcidn de la compra, por tal
motivo se buscara un local que este en posibilidad de renta.
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Oftro punto a considerar es el tamafio, que sea un local
pequefio como de 70 u 80 m2., ya que con este espacio se
estima que es adecuado para nuestras necesidades.

El paso a seguir es buscar el lugar, ver los locales que
estan en renta ya que se puede desear en el centro de la ciu-
dad, o en calles muy conocidas, como son Av. Ejército Nacio-
nal o Insurgentes Sur, pero en estas no encontramos locales
en renta que se adecuen a nuestras necesidades, principal-
mente por el factor economico. Otro medio en el que se buscod
fue el periddico, donde hay varias opciones, de los cuales visi-
tamos algunos, y se decidié por uno, el cual esta en una aveni-
da transitada del Estado de México, la renta es accesible y
tiene un pequefio estacionamiento, factor importante para la
carga y descarga de nuestros productos.

Ahora bien, ya teniendo definido la ubicacion del local, se
procedera al analisis de la distribuicion , ya que este se va a
dividir en tres secciones que seran:
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* La sala de exhibicién, donde vamos a colocar las plan-
tas ornamentales ya terminadas para su renta, con una deco-
racién apropiada, dando la apariencia de un comedor, de una
sala o una oficina, con el fin de que el publico las conozca y se
de una idea de como se veran, ya que viéndolas fisicamente el
cliente se puede interesar mas por nuestros productos.

* El aimacén donde guardaremos nuestros productos se
dividira en dos secciones, la primera es donde estara toda nues-
tra materia prima, es decir todo lo que conlleva la planta orna-
mental pero por separado, es decir, guadaria tal y como la ad-
quirimos, sin hacerle ninguna modificacion es decir los arboles
y arbustos permaneceran cerrados y amarrados. Y la segun-
da, en donde los arboles y arbustos ya estén pre-arreglados,
es decir cuando ya estén colocados en el recipiente con el yeso,
las flores y plantas ya estén divididas por clases y estilos, y
aqui mismo es donde se van a “"arreglar” o armar las plantas
ornamentales ya listas para salir al mercado,
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ya que como todo tiene un proceso el cual lleva varios pasos y
consta de varios productos, que quiza el usuario no tiene idea
de lo que se utiliza para crear una planta ornamental; como es
usar un recipiente pequefio como de un litro y se llena de yeso
en la cual se incerta el arbol o el arbusto para mantenerio erec-
to, y no se caiga, esto siempre se realiza antes de sacar la
planta, ya que en ocasiones se arman o se arreglan las plantas
en el mismo lugar donde se van a arrendar, esto es para que
en el camino no se mailtraten, pero si hay algunas que se ten-
dran que armar en el local, y esto se realizara dentro del alma-
cén.

* Y la dltima seccién sera la oficina, que seran dos o tres
escritorios y un archivero, es aqui donde se llevara todo lo ad-
ministrativo, este es muy pequefio, ya que todo se va a encon-
trar en le mismo establecimiento.

Ya establecida la ubicacidn del local, el tamafio y como
se va a distribuir el area, es necesario considerar cual va a ser
el mobiliario y equipo a utilizar, y el propuesto es el siguiente:
Una linea telefénica, esto es lo mas dificil de conseguir si el
local no lo incluye, dos escritorios medianos, seis sillas
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secretariales, un archivero de cuatro cajones, una maquina de
escribir eléctrica, un sofa de dos plazas, una mesa, un sillén y
un librero.

Y por otra parte esta lo que seria nuestro inventario, las
plantas ornmentales, ya como producto terminado, y también
la materia prima como ya se menciond anteriormente, y es lo
que se va a considerar ya que la micro empresa va hacer to-
das las plantas, empezando desde |la base, hasta terminar con
la decoracion de la misma . Y para empezar el inventario cons-
tara aproximadamente de veinte piezas de cada uno de los
siguientes productos, que son: arboles, arbustos, macetones,
jarrones, bases (recipientes con yeso) foam, pintura negra y
verde.

Todo este inventario tendra poca variacion, porque como
nuestra actividad s6lo sera de arrendamiento, no es necesario
comprar en cada una de las negociaciones, pero si hay que
considerar el mantenimiento de las mismas, por lo tanto des-
pués de cada renta es importante arreglarias y limpiarlas para
la siguiente renta.
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Otro aspecto muy importante a considerar dentro de una
empresa del tamafio que sea, es el recurso humano, el nime-
ro de personas que van a laborar en ella y cuales van a ser sus
funciones, ya que en muchas ocaciones existen confusiones
por no tener descrito debidamente cuales van a ser las funcio-
nes, obligaciones y responsabilidades de cada uno de ellos,
aunque generalmente en las micro empresas si se establecen
las funciones, pero una sola persona desempefia varias fun-
ciones que realmente no son de una misma area, pero al ser
menor la carga de trabajo, el espacio y el factor financiero asi
se establece, pero es importante que dentro de estas diversas
funciones se especifique el trabajo de cada persona.

En esta micro empresa para iniciar las labores se propo-
ne por lo menos cinco empleados, que seran: Dos vendedores
o arrendadores, qQue seran las personas indicadas para aten-
der a los clientes, visitarles, mostrarles nuestros productos y
realizar las negociaciones correspondientes, esta labor comien-
za desde hacer la primera entrevista con el cliente hasta termi-
nar con la comercializaciéon, que esta culmina al pago del arren-

damiento.




Una secretaria, que sera la persona qu estara fisicamen-
te en la empresa, atendiendo el teléfono y realizando trabajos
administrativos como son: archivo, elaboracion de contratos,
facturas, etc.

Un chofer, que sera la persona encargada de transportar
las plantas ornamentales de la empresa con el cliente y vice-
versa. Y un ayudante general, que este se encargara de llevar
un orden y control de almacén, asi como decorar las plantas
ornamentales, asearlas, y acomodarias para mantenerias en
buen estado.

Y para finalizar este trabajo, se presenta un catalogo que
se utlizara para presentario a los clientes, como una herramienta
del arrendamiento, para que se den una idea de como son ias
plantas ornamentales que estan en renta, las diferentes com-
binaciones de los arboles y los arbustos, asi como también los
distintos jarrones que se tendran, ya que la decoracién da esa
facilidad de jugar y crear las plantas ornamentales, y esto pue-
de ser al gusto del cliente con la combinacion que mas le agra-
de. Claro esta que siempre se le indicara y asesorara cual es
fa mejor opcidn, que es lo mas correcto de acuerdo
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a sus necesidades, estilo, ocasiones, etc. Pero siempre bus-
cando la satisfaccion del cliente, ya que en ocasiones puede
haber mucha diferencia entre lo que se ofrece con el gusto del
cliente, y siempre se buscara encontrar una media entre estos
dos puntos o bien hacer las plantas ornamentales al gusto del
cliente ya que no se debe olvidar que el cliente es el rey y
debemos buscar su plena satisfaccion.
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Ficus Capence

Todos los arboles van acompanados de uno 6 varios arbustos
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Aqui se aprecia claramente la combinacion de tres diferentes

plantas en un sélo maceton, esto va al gusto del cliente

Palma "Cola de Pescado" "Arbol Pinanona” "Arbol Warneki"
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Arhustos

Existen diversos tipos de arbustos, esto son parte fundamen-
tal en un arreglo de plantas ornamentales. Aqui se aprecia el
croto y follaje respectivamente
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Aralia, Palma Abanico

20

Palma Fénix




Arbol Amuena
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Arbol Pifianona
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Los Arbustos pueden formar parte de una planta orna-
mental o bien, existen arreglos que soélo llevan arbustos, pero
con varios de estos.

Como se puede apreciar existen distintas bases, que pue-
den ser de diferentes estilo, tamafos y colores.

Los Jarrones se presentan en varios estilos, que van de
acuerdo a las necesidades del cliente, ya sea por el tipo de
decoracion o por el tamafio de los mismo, o por las caracteris-
ticas que presentan cada uno de ellos.

En los tibones de fibra de vidrio, también existen con figu-
ras resaltadas que pueden ser flores o mofios, y también pue-
den ir de diferentes colores, que el jarron.

En cuestion de los canastos de mimbre existen de dife-
rentes tejidos y colores estos se encuentra en toda la gama de
color café, empezando por el beige y terminando con el café
tabaco.

Los tamafnos varian en cualquier tipo de base, ya sea de
fibra de vidrio, mimbre o metal.
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Los que se tendran a disposicion son de medianos a gran-
des, que son los mas usuales para las plantas ornamentales,
estos pueden medir hasta 1.50 mts. de altura.

A continuacién se presentan los distintos macetones o ba-
ses que se tienen en existencia, cada uno va de acuerdo a la
decoracién o estilo del lugar que se va decorar.

Los jarrones generalmente son ligeros, aunque aparente-
mente se ven pesados, no lo son, por este motivo son faciles
de mover de un lugar a otro.

Bases o Jarrones: Existen de varios estilos, a continua-
ciéon se presentatn cuatro estilos diferentes que son:

* Tibones de Fibra de Vidrio en varios colores

* Macetones de acero inoxidable con ruedas

* Macetones de laton

* Canastos de mimbre importados
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CONCLUSIONES
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* En una empresa en donde su funcién sea el arrenda-
miento, es muy interesante en cuestion mercadolégica, cuan-
do se busca la plena satisfaccion del cliente, ya que el trato
con él, no termina en s6lo mostrar el producto y dar a conocer
sus caracteristicas o cualidades y realizar la transaccién de
compraventa, sino es tener una comunicacion mas amplia, real-
mente se perciben las necesidades que tiene con una convi-
vencia mas estrecha donde nosotros como empresa busca-
mos el bienestar y satisfaccion completa, y la relacion culmina
al mismo tiempo que el cliente termina su evento y nosotros
comprobamos como fué nuestro servicio, que esto es muy im-
portante ya que nos sirve para mejorar con los siguientes clien-
tes.

* Al desarrollar cualquier actividad laboral es importante
examinar la situacién que nos rodea, el entorno econémico que
se esta viviendo actualmente, ya que es necesario conocer
estos factores y determinar en donde se estableceran, por ejem-

plo, el arrendamiento de cualquier bien o servicio ha tenido un

desarrollo importante en los ultimos afios y esto
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es por varios aspectos, en cuestion financiera, la economia ha
tenido ciertos cambios ya que en relacion a los costos, es mas
econémico rentar que comprar, y en ocasiones no hay sufi-
ciente flujo de efectivo para poder adquirir los bienes. Otro
aspecto por el cual se toma la opcion de arrendar es por espa-
cio, porque generalimente no se cuenta con é|, o esa misma
area es utilizada para otras actividades, y esto no es sélo en
relacion con la decoracion, es en todos los sectores como se
puede apreciar en el ramo de la construcciéon, en tiempos pa-
sados la edificacion era en forma horizontal y por cuestion de
espacio se ha tenido que construir en forma vertical, por las
areas tan reducidas con las que se cuenta, esto sucede en las
grandes urbes, donde se concentran un gran numero de per-
sonas.

* Al iniciar cualquier tipo de empresa es necesario realizar
toda una estructura administrativa, donde se delimiten las fun-
ciones, se establezcan los objetivos, se realicen estrategias de
ventas, la directriz a seguir; que realmente se lleve una
planeacion como empresa, inclusive en una micro empresa,
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ya que por pequefia que sea es importante fundamentaria en
todos los aspectos para lograr el buen funcionamiento de la
misma, asi como conocer perfectamente los productos, sus
funciones, cualidades y caracteristicas en cuestion
mercadoloégica, es significativo conocer el ciclo de vida del pro-
ducto, si es que ya existe en el mercado, y si no es asi, realizar
la investiacion de mercados en un segmento significativo para
darnos una idea de la aceptacidén que tendra nuestro producto
antes de introducirio en el mercado.

* Una micro empresa de arrendamiento es muy intere-
sante, ya que tienen ventajas que sabiéndolas explotar nos
conlleva a tener éxito, esto es en cualquier bien o servicio que
se preste, haciendo un analisis financiero, apreciando el costo
de la materia prima e incluyendo los costos de mantenimiento
que generalmente en todos los productos que se arrendan se
considera éste costo, y prorrateando este entre las posibles
rentas, el arrendamiento es una actividad muy
redituable, y en esta micro empresa también lo es,

98




pero para darle una amplitud a la misma sera conveniente com-
binarla con la venta, es decir, si en esta micro empresa se rea-
lizan las dos funciones tendra un desarrollo significativo, ya
que como se pudo observar en las investigaciones la gente no
solo busca el arrendar sino también comprarias; y esta es una
ventaja de las micro empreas, ser flexibles y crecer de acuerdo
a las necesidades que van surgiendo en el crecimiento de la
misma. Otro aspecto que se apreci6 dentro de las investiga-
ciones, es la necesidad que se tiene de arendar la decoracion
pero no sélo las plantas ornamentales, sino todo lo relaciona-
do con ésta, y en esta micro empresa se podra incluir otros
articulos sin salirnos dentro de la misma linea de decoracioén,
como puden ser listones, figuras, globos especiales, mante-
les, vajillas, y para hacerlo mas completo incursionar en los
productos de mesas, sillas, lonas, etc. Esto es porque para
muchas personas que estan dentro del servicio de decoracion
prefieren realizar la transaccion con una séla persona que les
brinde el servicio completo y no estar tratando con varios per-
sonas para un sélo evento.
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