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APRENDE A EMPRENDER

GUIA PLAN DE EMPRESA DE JARDINERIA

Contenido del Plan de Empresa

1. Identificacion del proyecto

Nombre de la empresa.

2. Explicacion breve de la actividad: Empresa de servicios de jardineria. Se disefian y
ejecutan obras de ajardinamiento y se lleva a cabo el mantenimiento o
conservacion de zonas verdes. También como resultado de las nuevas
necesidades relacionadas con el medio ambiente, se ofrecen servicios
especializados como: repoblacion forestal, limpieza de montes, tratamientos
fitosanitarios, sellado de vertederos, etc
Ubicacion geografica
Fecha de inicio de la actividad

Forma juridica especifica

2. Datos de las personas que promueven el proyecto
1. Datos personales: Nombre, domicilio , DNI,
2. Breve historia profesional de las personas que promueven el proyecto:
a. Formacién y experiencia laboral en general
b. Experiencia laboral en el proyecto y habilidades o capacidades que

faciliten la puesta en marcha del proyecto.

3. Descripcion del producto y mercado

1. Definicién detallada del servicio y descripcion de sus caracteristicas:
o Disenfo, ejecucion (plantacion) y mantenimiento de jardines y fincas.

0 Limpieza y reforestacion de montes



o Servicios de Albafiileria y Canteria aplicados a jardineria: Albafileria y
canteria: bordillos, aceras, arquetas y cerramientos. Preparacion del
terreno: Vias, caminos y plazas, escaleras y muros de contencion.
Elementos de un jardin: infraestructuras para riego y la iluminacion,
elementos para revestimiento de jardin: complementos de recreo,
equipamiento y mobiliario, elementos de carpinteria, fuentes, estanques,

juegos de agua.

0 Servicios complementarios: selle de vertederos, recuperaciones

medioambientales...

1. Segmentos de mercado a los que va dirigido: Los principales clientes

de jardineria suelen ser:

o] Particulares

o} Empresas constructoras

o] Comunidades de vecinos

o] Mancomunidades de montes

o] Empresas e Instituciones Publicas

Las empresas de jardineria empiezan a trabajar también con técnicos como

arquitectos, paisajistas, geografos, etc

2. Insistir en los elementos innovadores que aportan y en las

caracteristicas que los diferencian de la competencia.

4. Estudio de mercado

Formas de encontrar informacion:

* En Internet : Paginas oficiales, guias de actividad, ...Acudir a paginas oficiales
asociadas al sector, como: Conselleria de Agricultura, Pesca y Alimentacion,
Conselleria de Industria, Comercio e Innovacion, Conselleria de Medio Ambiente,
Agua, Urbanismo y Vivienda, Ministerio de Medio Ambiente, Ministerio de
Fomento, Instituto Valenciano de la Edificacion, Instituto Valenciano de
Investigaciones Agrarias.

También consultar paginas de Asociaciones Profesionales: Asociacion Espafola de

Arboricultura, Asociacion Espafiola de Centros de Jardineria, Asociacion Espafiola de

Equipamiento Urbano y Medio Ambiente, Asociacion Espafiola de Paisajistas,



Asociacion Espafiola de Parques y Jardines Publicos, Federacion espafiola de

Asociaciones de Productores Exportadores de Frutas, Hortalizas, Flores y Plantas

Vivas, Colegio Oficial de Ingenieros Técnicos Agricolas y Peritos Agricolas, Sociedad

Espafiola de Horticultura.

» Dirigirnos directamente a clientes, proveedores, intermediarios comerciales y

competencia. Realizar encuestas o0 entrevistas. Observacion directa. Recorrer

mercado.

Tipo de informacién que gueremos encontrar:

e Conocer el Macroentorno, donde nos movemos:

0 Factores econdémicos: Interesa conocer multitud de factores a nivel general,

pero sobre todo conocer la situacion del sector en que se encuadra nuestra

actividad. La actividad de jardineria es considerada por la Unién Europeay por

Espafia como una actividad que puede generar empleo y un elemento

potencial de crecimiento y desarrollo futuro. La actividad de jardineria se puede

encuadrar en varios sectores:

(0]

(0]

Sector agricola para las actividades de plantacion de fincas y jardines
Ordenacion urbana respecto a la actividad de disefio y planificacion de
paisajes y jardines

Sector forestal respecto a las tareas de reforestacion y limpieza de

montes

o Factores demograficos:

o

Acudir al Ayuntamiento donde vamos a crear la empresa o a la
concejalia de Urbanismo y consultar si hay algiun estudio publicado
sobre zonas verdes. Segun la informacion consultada, los municipios
con més de 10.000 habitantes tienen o tendran en un futuro préximo
zonas verdes, segun datos del INE, mas de 96 municipios de la
Comunidad Valenciana superan esta cifra.

Convendria ir al Ayuntamiento o Ayuntamientos donde pensamos
ejercer nuestra actividad y solicitar datos del Censo de Poblacién y
Viviendas. Segun datos nacionales de dicho Censo, en la Comunidad
Valenciana existen mas de 564.086 viviendas secundarias de las que
muchas pueden ser chalets, apartamentos en urbanizaciones con
zonas verdes, clientes potenciales de servicios de jardineria. La

provincia de Alicante es donde se concentra el mayor numero de



segundas viviendas, seguidas de Valencia y Castellon. La media de las
Comunidades Auténomas espafiolas de viviendas secundarias es
inferior a la de la Comunidad Valenciana.
o El Ministerio de Medio Ambiente y Medio Rural publica datos, como el

del lll Inventario Forestal Espariol sobre la superficie forestal espafiola.
La superficie de la Comunidad Valenciana representa un 53,99% del
total de la superficie nacional y un 32,45% esta arbolada. En los
presupuestos de nuestra comunidad se destina una inversion muy
superior al resto de comunidades de gasto destinado a espacios
protegidos que permite realizar trabajos para incrementar la extension
del monte arbolado, conservacion de bosques, trabajos para hacer
frente a la erosion y desertizacion.

Factores tecnoldgicos: conocer la tecnologia que tenemos que utilizar, ejemplo

maquinaria o herramientas. Ver si es necesario un servicio técnico importante o

si vamos a tener que estar renovando la maquinaria.

Factores socioculturales: En nuestra comunidad la actividad turistica es muy

importante, lo que hace que hayan mas zonas urbanizadas.

Factores politicos: La politica medioambiental europea y la futura legislacion

urbanistica suponen importantes oportunidades para el desarrollo de la

actividad porque fomentan la creacion de zonas verdes. Las administraciones

publicas destinan dentro de la inversiobn y gasto publicos importantes

cantidades en &reas de jardines y parques publicos.

Factores juridicos o legales: Hay que conocer la normativa que puede afectar a

nuestra actividad. Se pueden necesitar permisos especiales de Sanidad,

analizar la normativa a seguir en construccioén que afecte a nuestra actividad, la

normativa de Seguridad e Higiene, Reglamento electrotécnico de baja tension,

Normas tecnolégicas de edificacion.

o Conocer el Microentorno

En general, las empresas de jardineria comienzan su actividad a nivel local y luego la

amplian a nivel comarcal o provincial. Es aconsejable prestar el servicio donde se

demande siempre analizando si va a ser rentable.

Clientes : la Comunidad Valenciana al ser zona costera y de atraccion turistica
internacional se da un fendmeno de segundas residencias de gran importancia.

Hay muchos apartamentos en urbanizaciones, chalets, bungalows,... todo esto



forma parte de nuestro mercado potencial. Para obtener informaciéon de cuantas
viviendas secundarias existen, podemos acudir al Ayuntamiento o y a los
municipios de alrededor y consultar en los censos, también los metros cuadrados
de estas viviendas si tienen esta informacién. Después mediante encuestas
personales, telefénicas a empresas, instituciones y particulares analizar si sus
necesidades se encuentran totalmente cubiertas y su grado de satisfaccion

respecto a la empresa de jardineria que la atiende.

Los clientes analizados en la Comunidad Valenciana segun entrevistas

realizadas son:

o Particulares y comunidades de vecinos un 50%
o0 Empresas el 45,5%

o Instituciones publicas: 4,5%

Los servicios mas demandados son:

0 Mantenimiento de empresas y urbanizaciones: 46%
0 Servicios particulares: 17%

0 Mantenimiento particulares: 15%

o Disefio de jardines: 11%

0 Riegosy decoraciéon: 10%

0 Limpieza de montes: 1%

Conviene tener en cuenta la composicion de cartera de clientes:

o] Para los clientes particulares se trabaja sobre todo desde mayo
a septiembre
o] Para empresas e instituciones publicas se pueden obtener

ingresos durante todo el afio.

El mercado potencial para empresas de servicios de jardineria y mantenimiento lo

podemaos dividir en estos segmentos:

1. Empresas constructoras: Para disefio y ejecucion de obra de zonas verdes, tanto
para edificios, urbanizaciones, autovias, etc...Si la constructora se presenta a
concurso publico la empresa de jardineria tiene que hacer el correspondiente estudio

y disefio de espacios verdes. Si la constructora gana el concurso puede elegir a dicha



empresa de jardineria 0 a otra (pérdida de trabajo). Son servicios de gran dimensién y
tienen margenes mas altos pero también implica aplazamientos de pago incluso hasta

mas de 180 dias.

2. Particulares: Los servicios prestados pueden ir desde el disefio y ejecuciéon al
mantenimiento de jardines y fincas. Las casas suelen estar situadas en municipios
cercanos a ciudades o cabeceras comarcales y tienen una superficie media entre 250

y 500 metros.

3. Agrupaciones de personas fisicas como comunidades de vecinos (suelen contratar
mantenimiento de zonas verdes de edificios, urbanizaciones y a veces mantenimiento
de piscinas y mobiliario) o mancomunidades de montes (suelen solicitar limpiezas y

repoblacién forestal)

4. Empresas, cualquier empresa que tenga zona verde puede contratar servicios de
disefio, ejecucion y sobre todo mantenimiento. Destacan sobre todo los complejos

hoteleros con jardines y zonas verdes muy numerosos en la Comunidad Valenciana.

5. Administraciones Publicas: Todas las entidades publicas desde el Estado, la
Generalitat y los ayuntamientos tienen a su cargo jardines y parques, ya sean publicos
o de edificios. Algunos ayuntamientos tienen personal contratado para su
mantenimiento, pero lo més normal es que convoque un concurso para el

mantenimiento de las zonas verdes de su propiedad o la ejecucion de otras nuevas.

6. Otros: estadios de futbol, campos de golf, zonas verdes de autopistas, centros

comerciales, poligonos industriales, aeropuertos...

Competencia: Para obtener datos del niumero de competidores existentes, como
Jardineria no tenia un epigrafe concreto hasta el 2009, nos fijamos ademas de las
empresas de jardineria, en el total de empresas registradas en el IAE: Servicios
agricolas y ganaderos y servicios forestales. Después podemos visitar las empresas

competidoras y conocer como trabajan y averiguar que margenes se mueven.

También en guias de publicidad como pueden ser P&ginas Amarillas o0 en

Asociaciones de empresas de jardineria.

Acudiendo a técnicos y expertos como: los existentes en Camaras de Comercio,
ayuntamientos, asociaciones sectoriales, se puede obtener bases de datos, situacion

general del sector,.....)



Como resultado de las llamadas y visitas se puede obtener un tamafo aproximado del
mercado en la zona, que tipo de servicios se estan demandando, donde se concentra
la demanda y de servicios de jardineria que no sean competidores directos que

empresas son las competidoras.

Poniéndonos en contacto con gerentes, propietarios, y empleados de otras empresas
(no operan en la zona donde vas a poner tu empresa) podemos obtener mucha

informacién, aprovechar su experiencia y mejorarla

La competencia analizada indica que hay fuerte comp  etencia:

¢ Muchos competidores que perjudican a las pequefias empresas, ya que bajan
mucho los precios.

¢ Hay muchos jardineros no profesionales que ofrecen precios mucho mas bajos, al
igual que la calidad de su servicio. Suelen ser personas que ofrecen al margen de
su profesion labores de jardineria como actividad complementaria.

¢ Con mayor frecuencia viveros y garden centres estan ampliando su gama de
servicios, pasando de mero abastecimiento a actividades de disefio y

mantenimiento de jardines.

* Proveedores: Hay que averiguar todos los posibles proveedores que existen,
conocer cuales son sus condiciones de servicio, plazos de entrega, precios que
ofrece, a que distancia estan, para elegir el que me haga mas competitivo. Para

ello valoramos :

o El que mejor combinacion precio-calidad ofrece
o El que mejor condiciones y plazos de entrega ofrece

o El que mayor aplazamiento de pago ofrece

Los proveedores analizados suelen ser:

* Proveedores de maquinaria y herramientas.: Hay que valorar precio,
calidad de la maquinaria y asistencia técnica eficiente. Normalmente son
firmas internacionales. Es posible llegar a un acuerdo en cuanto a los
aplazamientos de pago.

* Proveedores de existencias: abono, plantas, semillas... suelen ser viveros,

centros de jardineria, tiendas de venta de material agricola, cooperativas de



labradores,... Suelen conceder aplazamientos de treinta o sesenta dias,

dependiendo de volumen de compras y de la fidelidad como cliente.

Factores personales: analizar si tenemos la formacion adecuada, si conocemos la

tecnologia que vamos a necesitar para desarrollar la actividad, si tenemos

experiencia previa para gestionar el negocio, y si podemos contar con

financiacion.

Analisis DAFO : Con los datos obtenidos en el estudio de mercado podemos elaborar

un listado de las debilidades y fortalezas a nivel interno y de las amenazas y

oportunidades a nivel externo.

.ANALISIS INTERNO
Debilidades
Competencia centrada en precios
Dependiendo del tipo de cliente puede ser

actividad estacional.
No tener experiencia previa en la actividad

No contar con financiacion propia
Fortalezas

Se puede ofrecer distintos servicios lo que

amplia la capacidad de crecimiento.

No requiere gran inversion.

Se puede realizar con facilidad un

personalizado al cliente.

5. Plan de marketing

. Tipo de producto o servicio:

trato

ANALISIS EXTERNO
Amenazas
Fuerte Competencia
Existencia de jardineros no profesionales

Sensibilidad a la crisis econdomica: no es un servicio de

primera necesidad

Oportunidades
Tendencia a la construccion de zonas comunes, amplios

jardines: la gente prefiere vivir en el extrarradio o zonas

urbanizadas .
Demanda de entorno verde, protegida por politicas a nivel

europeo, nacional y comunitario
Tendencia de los ayuntamientos a contratar a otras

empresas (externalizar) la creacion y mantenimientos de

jardines y parques publicos.

0 Atributos y ventajas frente a la competencia: Formas de diferenciarnos de la

competencia pueden ser dirigirnos a un publico especifico a través de una oferta
especializada o intentar acceder a negocios todavia poco explotados (repoblacion
forestal, tratamientos fitosanitarios, riegos automaticos, disefio de areas recreativas,

etc.).



También, ya que es un mercado muy competitivo via precios, ofrecer un
servicio en que la calidad sea relevante, como puede ser:
= Servicio rapido pero eficiente
» Realizacion de un seguimiento personalizado de cada cliente
= Utilizar productos de calidad y la tecnologia adecuada que
garanticen un resultado satisfactorio: calidad de tratamiento de
plantas, arboles, césped...
Identificacién: Algunos de los servicios fundamentales pueden ser:
» Ejecucion de zonas verdes: plantaciones, césped, riegos
automaticos, macizos y rocallas.
= Mantenimiento y conservacion de zonas verdes
» Limpiezay desbroce de jardines.
» Riegos automaticos.
= Diseflo y decoracibn de zonas verdes: mobiliario, iluminacion,
fuentes, etc
Otros servicios complementarios:
= Limpiezay desbroce de montes.
» Repoblacion forestal
» Asistencia técnica y tratamientos fitosanitarios
= Servicio integral a urbanizaciones (zona verde, piscina, mobiliario,
etc)
» Venta de abonos, plantas, semillas y demas productos para un
jardin.
= Sellado de vertederos

» Recuperaciones medioambientales (margenes de rios)

Precio: Para fijar el precio de nuestro servicio tenemos que analizar:
Los costes que me supone el prestar el servicio
Los precios de la competencia
Los precios que estan dispuestos a pagar la demanda
Descuentos que puedo ofrecer

Condiciones y plazos de cobro a los clientes

Para los disefios y ejecuciones de jardines se hacen presupuestos globales, sea

analiza la superficie en cuanto a tamafio y diferencias de nivel y se contemplan los



materiales que vamos a necesitar, el personal que voy a necesitar y los costes de

desplazamiento.

Para el mantenimiento de jardines, parques, limpieza y reforestacion de montes se

estima el coste estima el coste total del servicio al afio y se divide en doce meses,

tanto a empresas como a particulares.

Los datos que aparecen en la Guia de Centros Europeos de Empresas

Innovadoras sobre precios en el 2007 son:

¢ Disefio de jardin 400 m2: entre 180,30 y 240,40 euros.
¢ Con los elementos normales ( césped, setos como cierre, ejecucion de
jardin de 300 m algun arbol frutal, alguna rocalla, dos arboles mas y

algun arbusto): 3005 euros

¢ Punto de venta o distribucién

(0]

Directa: la venta suele ser directa

Pautas de la distribucion:

(0]

(0]

(0]

Selectiva: llegar a clientes concretos
Exclusiva: llegar a clientes exclusivos

Intensiva: llegar al mayor nimero de clientes.

Las instalaciones suelen ser de una superficie media entre 100 y 150 metros. Si se

dedica mas a ejecucion que a mantenimiento necesitara mas espacio ya que la

maguinaria es mucho mayor.

Se suelen situar las empresas de jardineria en la periferia, cera de areas semiurbanas.

Las Unicas caracteristicas que tienen que tener el local son que sirva de almacén y

gue tenga facil acceso para los vehiculos.

* Publicidad y Comunicacion

o

(0]

Publicidad: prensa, buzoneo, marketing telefénico, paginas Web
venta directa (fuerza de ventas): ver si necesitamos personal especifico

para buscar clientes.

Promocion: muestras, descuentos, ofertas...

Relaciones publicas.

Entre las herramientas mas utilizadas suelen estar anuncios en directorios

comerciales: Paginas Amarillas, QDQ, etc, anuncios en prensa y vehiculos, Internet.



Boca-oido siempre que vaya respaldado de factores de calidad.

Acudir a Ferias nacionales de jardineria e Iberflora Valencia

Aunque no es muy frecuente a veces se hacen labores comerciales visitando a

posibles clientes, en especial a las promotoras que estan construyendo.

6. Plan de produccién

. Descripcion del producto y proceso productivo o el circuito de
prestacion de servicios.

Disefo y ejecucion del jardin:

1. Estudio de las necesidades del medio, riego, épocas de floracion, brotacion,
descripcion de las especies y variedades mas adecuadas.

2. ldentificacién de los elementos del jardin. Elaboraciéon de planos e identificacion de
las distintas zonas del jardin segun su uso.

Elementos no vegetales: lluminacion, riego, decoracion, vias, caminos, plazas,
cerramientos, juegos de agua, zonas de juego (fosos, arena, etc),instalaciones para
animales, mobiliario.

Elementos vegetales: Parterres, arreates, macizos, plantaciones de arboles, setos,
rocallas, praderas, arbustos aislados, huertos, plantas acuaticas...

3. Preparacion del terreno: Replanteo de las diferentes zonas, movimientos de tierras
(nivelacién, desmontes, terraplenes, aporte de tierras...), excavaciones,
compactaciones, manejo de herramientas y maquinaria, Normas de seguridad e
higiene.

4. Obras de albafiileria y canteria: Manejo de herramientas y maquinaria de albafiileria
y canteria, Colocacibn y manejo de materiales ceramicos (ladrillos, teja,
azulejos...)piedra artificial, labrado de piedra, materiales pétreos, aglomerantes,
hormigon...Labrado de piedra, realizacion de una cimentacién, construccién de muros
y paredes,.....Normativa a seguir en construccion, normas de seguridad e higiene

5. Identificacién in situ de los distintos tipos de bordillos, caceras, arquetas y
cerramientos. Construccién y colocacion.

6. Vias, caminos y plazas: Reconocimiento de los distintos tipos de vias, caminos y
plazas. Replanteo y ejecucion de la obra.

7. Elaboracion de escaleras y muros de contencién

8. Infraestructuras para el riego e iluminacién: Elementos que componen la red de
riego: tipo de canalizacién (pvc..), elementos de regulacién y control (valvulas,

filtros...), diferenciacion de elementos de salida (bocas de riego,



aspersores..Diferenciacion de los elementos que componen la red de iluminacion
(cables, mangueras, elementos de corte y proteccidon (interruptores, diferenciales),
tipos de luminarias segun forma y funcién. Construccion y montaje de la
infraestructura de iluminacion y riego.

Normativa a cumplir: Reglamento electrotécnico de baja tension, Normas tecnoldgicas
de la edificacion, Normas de Seguridad e higiene

¢ Replanteo segun proyecto de fuentes, estanques y juegos de agua, montaje de las

infraestructuras: red de tuberias, sistema eléctrico y acabado.

¢ Preparacion del terreno para la plantacion: cava, rastrillado, aporte de estiércol

¢+ Replanteo de la vegetacion: marcaje de la ubicacion de arboles, setos, arbustos

¢ Apertura de hoyos para las plantas

¢ Plantacion plantas principales

¢ Colocacion de bocas de riego, farolas, aspersores, punto de luz

¢ Plantacion de plantas menores.

¢ Colocacion de elementos no vegetales: estatuas, columpios, etc

¢ Plantacion o siembra de las zonas de pradera.

¢ Acabado plantacion, pintura, colocacion de piedras,...

¢ Acabado de carpinteria: pérgolas, emparrados, celosias, casetas para animales...

¢ Complementos de recreo, equipamiento y mobiliario: colocacion y anclaje o

restauracion de toboganes, fosos de arena, bancos, papeleras....

Para el mantenimiento de jardines:

- Podado y riego de césped

- Rehabilitacion, limpieza y mantenimiento de jardines y zonas verdes.

- Mantenimiento de comunidades de propietarios.

- Mantenimiento y limpieza de piscinas.

- Siembra de césped y nuevas plantaciones.

- Abonados.

- Poda de arbolado y palmeras.

- Tratamientos fitosanitarios.



- Instalacién y mantenimiento de riegos.

* Plan de ventas que incluye :

o Descripcion: La mayor parte de las ventas provienen de mantenimientos de
residenciales y urbanizaciones con piscinas y jardines. El siguiente servicio que
supondria un mayor numero de ingresos seria los trabajos realizados para
promotoras (o ejecuciones de obra). Los que menos ingresos reportan son los
trabajos realizados a particulares.

Los margenes que se pueden conseguir para promotoras son mas altos que los de

mantenimientos.

Es més importante por tanto la composicién de cartera de clientes que el nimero

de clientes. Es decir, ver la carga de trabajo que produce cada cliente y su valor

economico.

También es importante estudiar la estacionalidad de algunos clientes, sobre todo

en trabajos para particulares que se realizan casi siempre de abril a septiembre.

o] Estimaciébn de las ventas que se van a producir durante el afio

preferentemente desglosado por meses. Las previsiones calculadas segun las

entrevistas realizadas a distintas empresas de jardineria al afio pueden ser

estas:

* 48 mantenimientos de residenciales y urbanizaciones al afio. Cada servicio
se cobra a 1.450 euros anuales.

» 12 trabajos para promotoras o0 ejecuciones de obra al afio. El precio
cobrado es de 2.350 euros a cada una.

* 24 servicios a clientes particulares al afio, con un precio medio de 650

euros por servicio.

SERVICIOS IMPORTE
Mantenimiento Residenciales y urbanizaciones (48 al afio) | 69.600
Ejecuciones de Constructoras (12 al afio) 28.200
Mantenimiento para particulares (24 al afo) 15.600
Total de ingresos al afio 113.400




(0]

o

Estimaciéon del porcentaje en que se van a incrementar las ventas en los
proximos dos afios

Formas de cobro: normalmente se establecen cuotas mensuales.

Plan de compras y aprovisionamiento.

(0]

Analizar las cantidades materias primas y materiales necesarios en funcién

al plan de ventas. Calcular su coste

Como ya sabemos por meses que ventas vamos a tener, podemaos estimar las

necesidades de material que tenemos que comprar para poder realizar dichas

ventas.

Descomponemos las compras de material y el gasto de combustible necesario

por meses.

Establecemos las condiciones de pago al proveedor, para saber en que

momento tengo que realizar dichos pagos.

(0]

(0]

Politica de compras y almacenamiento de existencias:

Estimar las necesidades de existencias en almacén y su rotacion.

Listado de proveedores, otras fuentes de aprovisionamiento alternativas y
su localizacion.

Gestion de Almacenes, control de inventarios ...

Programa de producciones o circuito de prestaciones de servicio temporales,

incluye:

(0]

unidades a producir y coste de produccion. En funcién de las ventas
estimadas, analizamos lo que vamos a vender en un afio y lo que nos
cuesta.

Capacidad de produccién o prestacion del servicio

Subcontratacion.

Cuando se va a producir.

Enumerar los equipos necesarios: local, maquinaria, instalaciones....
Aspectos legales.

Edificios, locales y terrenos necesarios

Necesidades de personal,

Descripcion de los procesos del control de calidad en cada etapa.



En cada proyecto hay que identificar las necesidades de cada cliente.

7. Organigrama y Recursos Humanos

a. Organigrama de la empresa .Ejemplo: El promotor y dos trabajadores
contratados a jornada completa. En las épocas de méas ventas se
valorara la contratacion temporal.

b. Descripciéon detallada de todos los puestos de trabajo: El propietario
suele asumir las tareas que requieren mayor formacion vy
responsabilidad (ejecucion de obras, comercial, gerencia...) frente a las
de cardacter auxiliar que desarrolla el resto del personal. El propietario
suele encargarse de organizar el trabajo, es decir, coordinar a los
jardineros.

c. En la mayoria de los casos los propietarios se caracterizan por contar
con experiencia previa adquirida trabajando en alguna empresa
relacionada con la jardineria.

d. En los ultimos afios se han creado empresas por parte de gente joven
que proviene de carreras técnicas relacionadas con la jardineria y que
adquieren experiencia conforme avanza la empresa. Seria importante
incluir en el personal un oficial de jardineria con experiencia.

e. Se debe obtener el titulo de carne de manipulador de plaguicidas si se
trabaja con tratamientos fitosanitarios, para que el cliente tenga mayor
confianza ya que estos productos son téxicos.

f.  Normalmente se externalizara la asistencia contable, laboral y fiscal.

g. Convenio Colectivo: Convenio colectivo estatal de jardineria 2004-2009

8. Plan econdmico-financiero

Plan de Inversiones:
La partida mas importante corresponde a la compra de maquinaria y en su caso a la

compra de la nave, por lo que muchas empresas optan por el alquiler.

INVERSION INICIAL TOTAL EN EUROS

ACTIVO NO CORRIENTE 28.300,12
Gastos de primer establecimiento | 950
Edificios, locales y terrenos

Obras de acondicionamiento 4.000




Maquinaria 9.000
Instalaciones

Elementos de transporte 6.300
Herramientas y utillajes 3.005,06
Mobiliario y Enseres 3.005,06
Equipos informéticos 2.040

Patentes y Marcas
Depésitos y fianzas

ACTIVO CORRIENTE
Existencias

Tesoreria

TOTAL INVERSION INICIAL

Se opta por alquilar la nave, luego se incluird el gasto en la cuenta de explotacion
provisional.

El acondicionamiento del local asciende a 4.000 euros

La partida de maquinaria recoge: Dos cortacéspedes, una desbrozadota, un
cortasetos, una motozada, una motosierra, un motocultor y un escarificador.

La partida de herramientas de mano e instrumentos de utillaje incluye: sacos, bolsas,
picos, palas, rastrillos, ropa, elementos de seguridad...

Los vehiculos incluyen una furgoneta de segunda mano para el desplazamiento de
operarios y de maquinaria.

Hemos incluido la adquisicion de un ordenador, un mobiliario minimo y material de
oficina.

Los gastos de puesta en marcha se componen de licencias de apertura, notarias,

etc...

En la inversion inicial se debe incluir también en las existencias los materiales que

vamos a necesitar los meses iniciales para poder iniciar la actividad: abonos, plantas,

También una prevision de tesoreria para poder cubrir los gastos basicos de los meses
iniciales: luz, agua, sueldos, seguros sociales,.....

Plan de financiacion

FUENTE DE FINANCIACION DE IMPORTE EUROS

INVERSIONES
RECURSOS PROPIOS
Capital 19.810,08
Aportaciones no dinerarias
Subvenciones
RECURSOS AJENOS



Créditos con entidades financieras 8.490,04
Leasings

Proveedores

Aportaciones sin costes financieros

Otros

TOTAL FINANCIACION 28.300,12

EL promotor aporta un 70% de la inversion inicial. Se consigue un préstamo de

8.490,04 euros. El plazo de amortizacion es de tres afios y el tipo al 6,5%

Balance de situacion

BALANCE DE SITUACION IMPORTE
EUROS

ACTIVO

A)ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado

Inversiones financieras a LP
B)ACTIVO CORRIENTE
Existencias

Clientes

Deudores

otras deudas a corto plazo
Inversiones financieras a CP
Tesoreria

TOTAL ACTIVO (A+B)

PATRIMONIO NETO Y PASIVO
A)PATRIMONIO NETO

A.1l. Fondos propios

Capital

Otras aportaciones de socios
Resultados

Resultados de ejercicios anteriores
B)PASIVO NO CORRIENTE

Deudas a LP con entidades financieras
Otras deudas a LP

C)PASIVO CORRIENTE

Deudas a CP con entidades financieras
Otras deudas a CP

Proveedores



Acreedores
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO

(A+B+C)

Cuenta de explotacion previsional.

CUENTA DE EXPLOTACION PREVISONAL ANO 1 ANO ANO 3
2

INGRESOS

Ventas 113.400

Ingresos financieros
Otros ingresos
TOTAL INGRESOS

GASTOS

Compras de productos 32.305
Variaciéon de Existencias

Transportes

Suministros 2.460
Alquileres 6.720
Reparacion y conservacion 1.750
Publicidad y Propaganda 1.500
Material de Oficina

Primas de Seguros 700
Servicios profesionales independientes 1.128
Tributos

Combustible 2.160
Otros gastos

Sueldos y Salarios 37.800
Seguridad Social Régimen Autbnomos 3.360
Seguridad Social Régimen General 7.854
Gastos financieros 551,85
Amortizaciones 7.129,01
TOTAL GASTOS 105.417,86
RESULTADO ANTES DE IMPUESTO 7.982.14
SOCIEDADES

Impuesto de Sociedades
RESULTADO DEL EJERCICIO

El gasto variable mas importante corresponde a las materias primas : abonos,
semillas, plantas, arboles, material de riego, elementos de decoracién

de jardin, etc...Mensualmente serian un gasto de 2.692, 08 euros. Se



han calculado los aprovisionamientos necesarios par realizar 4
servicios de mantenimientos mensuales de residenciales, 12
ejecuciones de obra y promotoras al afio y 24 servicios de clientes

particulares al afio.

Los gastos de combustible, son 92 euros mensuales de gasoil para la furgoneta y 88
euros mensuales para la maquinaria.
Los gastos, de revision y reparacion de la maquinaria, calculados suponen un gasto de

437,5 euros al trimestre.

Los gastos de servicios de profesionales independientes incluyen los gastos que

suponen los servicios de una asesoria, aproximadamente de 94 euros al mes.

Los gastos de personal que hemos considerado son catorce pagas del emprendedor,
un oficial de jardineria y un peon.

Sueldo mensual del emprendedor: 1000 euros al mes +240 euros autonomos = 1240
Sueldo del oficial: 1000 euros més seguridad social = 1330

Sueldo del pedn: 700 euros més seguridad social = 931 euros.

Hemos supuesto que el emprendedor alquila un local, donde guardara la maquinaria y
donde tiene un pequefio despacho de unos 125 metros que le cuesta al mes 560

euros.

Los gastos mensuales de luz y agua son de 80 euros mensuales. El importe de

teléfono, fax e Internet de 125 euros al mes.

Porcentajes de amortizacion:

Herramientas de mano y utillaje, elementos de transporte y mobiliario: 10 afios
Acondicionamiento del local, equipos informaticos: cinco afios

Magquinaria: dos afios, debido a que en este sector las maquinas, por su alta carga de

trabajo, deben ser sustituidas en el primer o segundo afo.

Plan de Tesoreria

PLANDETESORERIA' 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12



COBROS

Clientes

Subvenciones

Otros deudores

TOTAL COBROS

PAGOS

Proveedores

Acreedores *

Tributos: impuestos locales, IVA,

IRPF, SOCIEDADES,

Otros acreedores

Sueldos y Salarios

Seguridad Social Régimen de

Autonomos
Seguridad Social Régimen

General
Pago gastos financieros de

préstamos bancarios
Pagos cuota de amortizacion de

préstamos bancarios

Pagos de cuotas de Leasing
TOTAL PAGOS

SALDO DE TESORERIA

9. Aspectos formales

Los aspectos formales abarcan la forma juridica y criterios de su eleccion y otros

trdmites administrativos y legales
A parte de los tramites generales:

En la Conselleria de Sanidad y de Agricultura , Pesca y Alimentacion hay que solicitar
la inscripcion en el Registro Oficial de Establecimiento y Servicios plaguicidas de la
Comunidad Valenciana por la utilizaciébn de plaguicidas y herbicidas para el
tratamiento de zonas verdes.. Ademas es necesario poseer el Carne de Manipulador

de plaguicidas.

La normativa general:

Reglamento de Planeamiento de la Comunidad Valenciana (decreto 201/ 1998)
Ley de ordenacidn del territorio de la comunidad valenciana (ley 6/ 1989)

Ley de Ordenacion del Territorio y Proteccion del Paisaje. (Ley 4/2004)



Ley de Forestal de la Comunidad Valenciana (Ley 3/1993)
Ley de Prevencion de Riesgos Laborales 54/2003

Real Decreto 39/1997 sobre servicios de prevencion

Real Decreto 485 sobre sefializacion

Real Decreto 486 sobre lugares de trabajo

Real Decreto 487 sobre manipulacion de cargas

Real Decreto 773 sobre las disposiciones minimas de seguridad y salud relativas a la

utilizacién por los trabajadores de equipos de proteccion individual.
Real Decreto 842/2002 sobre el Reglamento electrotécnico para baja tension.
Real Decreto 314 por el que se aprueba el Cédigo Técnico de la Edificacion

Real Decreto 1316 sobre la proteccion de los trabajadores frente a los riesgos

derivados de la exposicion al ruido durante el trabajo.

10. Valoracioén final

Se realizard una valoracion global de proyecto que englobe:

* Viabilidad técnica
* Viabilidad estratégica

¢ Viabilidad econémico financiera

11. Anexos
En este punto se afiadir4 toda la informacion que sea sirva de apoyo al proyecto:

» Identificacion de la promotora y de la empresa.: DNI o NIE, CIF

Informe de Vida Laboral y curriculos

» Datos, estadisticas, censos gue has utilizado para el estudio de mercado,
» Presupuestos de la inversion a realizar,

* Pre-contrato o borrador del contrato de alquiler,

» Planos y fotos del local, proyecto de obra,

* Material publicitario.,Catéalogo o fotos de productos ,Cartas de apoyo, etc



