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1. INTRODUCCION

La zona sur del departamento de Maldonado ha tenido en las ultimas
décadas un gran desarrollo inmobiliario. Este desarrollo es acompafado por el
ajardinamiento de las propiedades privadas, muchas veces disefiadas por
profesionales especializados en esta actividad. A éstas, se le suma la demanda
de construccion y mantenimiento de las areas verdes publicas a cargo de la
Intendencia Departamental de Maldonado (IDM).

El objetivo general del presente trabajo es generar informacién del M.V.
en Maldonado. Los objetivos especificos son delimitar el territorio de influencia
del M.V. en Maldonado tomando como punto central la ciudad de Punta del
Este en el departamento de Maldonado, y caracterizar cuantitativamente y
cualitativamente la oferta de productos vinculados al Mercado Verde.

Para lograr este cometido, se presenta en el capitulo 2, la revisiéon
bibliografica, donde se establecen los antecedentes y justificativos del trabajo, y
el marco conceptual en el cudl se trabajé. En ellos se resalta la importancia de
dicho mercado en el departamento de Maldonado, y se enmarca la definicion
utilizada en el presente trabajo del M.V., asi como la posicién que ocupan los
oferentes y demandantes en el mercado. Finalizando el capitulo 2, se presentan
las actividades en la jardineria y el valor que se le da a éstas, la influencia de
dicho mercado en los valores inmuebles, y la situacién de los proveedores y
demandantes que estan dentro del Mercado Verde.

En el capitulo 3, Materiales y Métodos, se establece el area de estudio,
y se describen las etapas para cumplir con los objetivos. En el capitulo 4, se
presentan los resultados obtenidos en principio con la informacién secundaria
obtenida del mercado publico, para luego presentar los resultados obtenidos en
las encuestas realizadas a los viveristas.

En el capitulo 5 se discuten los resultados obtenidos con respecto a los
objetivos de la tesis y a la revision bibliografica. En el capitulo 6, se presentan
las conclusiones del trabajo.



2. REVISION BIBLIOGRAFICA

2.1. ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION

Las zonas ajardinadas son un componente esencial en la vision
estratégica de la ciudad, siendo de prioridad en la planificacion y gestion de
lugares turisticos (Dosso s.f., Ros Orta 2006). Punta del Este, como balneario
principal del departamento de Maldonado, es el lugar donde se concentra la
mayor parte del turismo internacional de lujo del pais, que atraidos por las
caracteristicas Unicas del balneario, lo eligen como opcion de retiro o residencia
temporal (Domenech et al., 2006). El 70% de las construcciones en Punta del
Este tienen fines turisticos, ya sea para viviendas de veraneo o de alquiler a
turistas. El turismo representa el 7% del PIB uruguayo, donde Punta del Este
fue el destino principal en el 2013 con un 39% del gasto total por los turistas en
el pais (Uruguay XXI, 2014). Son cientos los trabajadores del mercado verde en
Maldonado, que se ocupan de mantener y construir areas verdes parquizadas,
ya sea de forma formal o informal (Veintemundos.com, s.f.).

2.1.1. Organizacion social de Maldonado

Al principio de la década del 90 ya se constataba una migracion interna
del pais hacia el departamento de Maldonado, determinando un aumento
poblacional importante (Nicoletti, 1997).

Maldonado fue uno de los Unicos dos departamentos del pais donde se
observé un crecimiento poblacional mayor al registrado en el periodo inter-
censal anterior (periodo inter-censal 1996-2004). La principal causa de las
diferencias en el crecimiento poblacional entre departamentos es la migracion
interna del pais (INE, 2011). Maldonado se posiciona como un receptor de
poblacion proveniente de todas partes del pais (UdelaR. FARQ, s.f.), como se
puede observar en el cuadro No. 1 que muestra las tasas de crecimiento
poblacional entre censos para los diferentes departamentos.



Cuadro No. 1. Tasas de crecimiento de la poblacion (por cien) en los dos
ultimos periodos inter-censales segun departamento

Departamento Periodos inter-censales
1996-2004 2004-2011
Total pais 0,32 0,19
Artigas 0,48 -0,85
Canelones 1,15 0,96
Cerro Largo 0,56 -0,30
Colonia -0,06 0,45
Durazno 0,68 -0,42
Flores 0,05 -0,03
Florida 0,34 -0,23
Lavalleja 0,04 -0,49
Montevideo -0,15 -0,07
Maldonado 1,19 2,19
Paysandu 0,21 -0,01
Rio Negro 0,58 0,20
Rivera 0,80 -0,19
Rocha -0,01 -0,37
Salto 0,60 0,20
San José 0,80 0,68
Soriano 0,44 -0,32
Tacuarembd 0,76 -0,07
Treintay Tres -0,01 -0,34

Nota: las tasas del periodo 2004-2011 estan calculadas incluyendo la estimacion de poblacién
en viviendas con moradores ausentes en el Censo 2011 (en el Censo 2004-Fase | no estaba
contemplada esta categoria).

Fuente: INE (2011).

Como se observa en el cuadro anterior, Maldonado presenta en ambos
periodos inter-censales la mayor tasa de crecimiento de poblacién con respecto
a los demas departamentos del pais.

En el cuadro No. 2 se muestran tasas de crecimiento poblacional, de los
departamentos que tuvieron crecimiento poblacional positivo en el periodo inter-
censal 2004-2011. El departamento de Maldonado, junto con los departamentos
de Canelones, San José y Colonia, presentan un porcentaje de la poblacion
nacida en otro departamento muy por encima de la media nacional. Se ha de
destacar que el departamento de Maldonado posee la mayor tasa de
inmigracion internacional del pais, poblacion motivada por la calidad de vida en
la zona (INE 2011, Leicht et al. 2013). Junto a esto, el crecimiento natural en el
departamento y la migracion interna como externa, genera una mezcla de



identidades, culturas y estratos sociales presentes en un area reducida del
departamento (Russo 2011, Leicht et al. 2013).

Cuadro No. 2. Tasas de crecimiento de los departamentos, en el periodo inter-
censal 2004-2011.

Tasa anual de Tasa anual de Tasa anual Tasa anual

inmigracion migracion de de

internacional interna neta  crecimiento crecimiento

(por mil) (por mil) natural total
(por mil) (por mil)

Total pais 2,08 4,63 1,91
Canelones 2,29 9,72 4,93 9,59
Colonia 2,09 0,71 3,40 4,48
Maldonado 2,94 9,60 7,97 21,89
Rio Negro 1,51 -0,97 8,83 1,97
Salto 1,30 -3,03 8,40 1,96
San José 1,15 4,74 3,66 6,79

Nota: las tasas estadn calculadas incluyendo la estimacién de poblacién en viviendas con
moradores ausentes en el Censo 2011 (en el Censo 2004-Fase | no estaba contemplada esta
categoria).

Fuente: INE (2011).

No so6lo las zonas mas turisticas presentan aumento de poblacion, sino
que todas las areas del departamento, cercanas a la ciudad de Maldonado,
presentan un aumento de poblacion en temporada debido al aumento de
puestos de trabajo y al movimiento econémico que se presenta en dicho
periodo (Musso, 2013).

2.1.2. La estacionalidad del trabajo en la zona costera

Los servicios de la zona costera se multiplican al llegar el verano, por lo
que deben estar adaptados a estos cambios. Si bien estas actividades
aumentan los puestos laborales en temporada, al término del verano aumenta
el desempleo, por lo que se habla de que la zona costera estd muy ligada al
turismo estacional (Russo, 2011). Para observar la estacionalidad en el
departamento, Musso (2013) cre6 el indice de Estacionalidad, el cuél es la
relacion entre las viviendas de uso estacional y el total de ellas. En el siguiente
cuadro se aprecia el indice de Estacionalidad para diferentes localidades de
Maldonado.



Cuadro No. 3. indice de estacionalidad en localidades de Maldonado segun
censo 2011.

Localidades indice de Estacionalidad
Maldonado 0,047
Otros barrios de Maldonado 0,035
Pinares-Las Delicias 0,545
Punta del Este 0,830
San Rafael-El Placer 0,611
Punta Ballena 0,861
Sauce de Portezuelo y Ocean Park 0,652
La Capuera-El Pejerrey 0,371
La Barra-Balneario Buenos Aires 0,635
San Carlos y Parque Medina 0,034

Fuente: Musso (2013).

Cuando la relacion del indice de Estacionalidad tiende a 1 hay un neto
predominio estacional del uso de las viviendas, en cambio cuanto mas cercana
a 0, existe un neto predominio permanente del uso de las viviendas (Musso,
2013). En el cuadro anterior, se visualiza que en la ciudad de Maldonado,
barrios aledafios, San Carlos y Parque Medina existe poblacion durante todo el
ano, mientras que en Punta del Este y Punta Ballena no existen muchas
viviendas ocupadas durante todo el afio, viéndose mas reflejada la
estacionalidad de las actividades. En este punto se debe resaltar que las
localidades con mayor estacionalidad de las actividades son aquéllos en los
cuales existe mayor poder adquisitivo.

Existen diferentes propuestas turisticas que pretenden romper el
esquema de estacionalidad que presenta la temporada, y de esta forma tener
una economia con mayor estabilidad. La Organizacion Mundial del Turismo
(OMT) y la IDM llevan a cabo un proyecto de investigacion para superar el
efecto de estacionalidad en Punta del Este. Dentro de las principales lineas de
investigacién se incluye el turismo cultural y el turismo de naturaleza como
métodos de romper la estacionalidad presente (IDM, 2014).

Asimismo, existen oportunidades residenciales permanentes y
exclusivas en el departamento, como son los “countries”, los barrios privados,
las chacras maritimas, los complejos residenciales y los edificios, que
incrementan la oferta de una diversidad de servicios que resultan atractivos no
s6lo en temporada. Estos, aumentarian la cantidad de puestos laborales fijos
durante el afio (Russo, 2011).



Maldonado alberga personas de forma estacional, lo que conlleva a
necesitar de una poblacion estival, muchas veces flotante, que viene en busca
de un mejor porvenir. La OMT y la IDM intervienen para que el crecimiento sea
continuo en el afio. En la seccién siguiente se desarrolla el rol particular que
tiene la IDM y el gobierno nacional, con respecto a las normativas de
construccion y de uso del suelo en el entorno verde del departamento.

2.1.3. Desarrollo histérico de Maldonado

Desde finales del siglo XIX los periédicos locales alertaban sobre
necesidad de generar espesos bosques en la costa con el fin de limitar el
avance de los médanos sobre la ciudad (Nicoletti 1997, Raffo et al. 1997, Cairo
Sola 2009). El inglés Henry Burnett, radicado en Maldonado, en 1880 comenzé
a plantar Eucalyptus, pero este género fue suplantado en 1891 al observar que
el Pino maritimo (Pinus pinaster) era mas propicio para la zona. Los Pinos
maritimos fueron obtenidos a partir de la empresa de Pesqueria de Punta del
Este, instalada en la Isla Gorriti (IDM, s.f.). De esta manera, se comenz6 a
forestar lo que hoy actualmente es el barrio La Loma, el Parque Burnett y el
barrio Parque Cantegril. A dicho esfuerzo se le sumoé Lussich, forestando con
diversas especies las dunas de Punta Ballena, instalando el Arboretum Lussich
(Nicoletti 1997, Raffo et al. 1997, Cairo Sola 2009).

Figura No. 1. Ubicacion de las primeras forestaciones en Maldonado
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Fuente: Google Maps.



Asimismo, en 1893 Francisco Piria emprende las obras en Piriapolis
con el fin de crear un balneario turistico (Musso, 2004).

Desde el inicio, el desarrollo de los balnearios de Pirigpolis y Punta del
Este, acapararon la creciente demanda turistica proveniente de Argentina. En la
década del 30 se inaugura en Piriapolis el Argentino Hotel y se fraccionan los
balnearios Solis y Las Flores. En la década del 40 se construye el Hotel San
Rafael, y se realiza el fraccionamiento y urbanismo de Portezuelo, y entre las
décadas del 50 y 60 se funda el Country Club Cantegril (Nicoletti 1997, Raffo et
al. 1997, Musso 2004, Shapira 2012). Desde ese momento, la expansion
urbanistica de la costa unia Punta del Este con la ciudad de Maldonado. En
1963 la ciudad de Maldonado llega a tener casi 15 mil habitantes, superando
por primera vez la poblacion de San Carlos (Musso, 2004).

Pero fue a finales de la década del 60 y principios de la década del 70
gue se observa un gran despliegue edilicio en Punta del Este, de capitales
principalmente argentinos que eligen esta region para sus inversiones
inmobiliarias (Nicoletti 1997, Raffo et al. 1997, Musso 2004). A su vez, la ciudad
de Maldonado crece, creandose nuevos barrios al Norte y Este de la ciudad,
debido a la oferta de trabajo en construccion y servicios en la zona, a lo que se
le suma trabajadores que vienen de ciudades vecinas por el dia y trabajadores
gue se instalan en la ciudad para la temporada sin su familia y una vez
terminada vuelven a su lugar de origen. San Carlos es uno de los grandes
beneficiarios del desarrollo inmobiliario en Maldonado y Punta del Este, ciudad
donde elije instalarse gran cantidad de trabajadores permanentes de Punta del
Este, activando su economia (Musso, 2004).

El Campus Municipal de Maldonado, creado en la década del 70 y
luego reacondicionado, fue en su momento uno de los complejos deportivos
méas grandes de América del Sur (Nicoletti 1997, Raffo et al. 1997, Musso
2004). La década del 70 marcé el boom de la construccion con récord historico
en cuanto a la habilitacion de metros cuadrados (Russo, 2011). A finales de la
década del 70 y principios de la década del 80, seguian llegando grandes
cantidades de capitales argentinos, los cuales eran destinados en la creacién
de casas de veraneo en Punta del Este y sus alrededores, como Punta Ballena,
y hacia los nuevos balnearios al Este de la barra del Arroyo Maldonado. Se
generaron numerosos edificios en altura, lo que sumado al crecimiento hacia
zonas adentradas de la costa, produjeron cambios que fueron transformando el
paisaje de la ciudad (Nicoletti 1997, Raffo et al. 1997, Musso 2004).

El boom de la construcciéon tuvo su cese en la década del 80, como
consecuencia de una gran crisis econdmica en Argentina, que luego repercutid
en nuestro pais, con la devaluacion de la moneda nacional frente al délar, la



detencion de grandes proyectos y cientos de personas desempleadas (Russo,
2011).

Durante la década del 90 rein6 una prosperidad diferente, mejorando la
calidad de vida de los habitantes locales (Russo, 2011). La creacion del Hotel
Conrad, la construccion de la doble via que une Montevideo-Punta del Este, el
Aeropuerto de Laguna del Sauce, las ciclovias creadas en las avenidas
principales de la ciudad y sobre la costa, el centro comercial Punta Shopping, la
doble via que une San Rafael y La Barra, el segundo puente de La Barra fueron
sumando a los avances en infraestructura de la ciudad. De a poco fueron
apareciendo mas residencias no costeras y mas habitantes que deciden
instalarse permanentemente en el departamento, buscando una mejor calidad
de vida, mayor posibilidad de desarrollo econémico y seguridad. La ciudad de
San Carlos mantiene su crecimiento muy ligado al desarrollo inmobiliario de
Maldonado, y es la ciudad de residencia para la poblacion que se traslada
diariamente a trabajar a Maldonado. Piriapolis continla con su crecimiento, al
igual que los balnearios vecinos (Nicoletti 1997, Musso 2004).

La crisis monetaria en el Rio de la Plata a principio del siglo XXI generé

gue muchos visitantes de otras regiones, favorecidos por el cambio monetario,
llegaran a Punta del Este (Russo, 2011).

2.1.4. Influencia del gobierno nacional y departamental

El departamento de Maldonado se encuentra dividido en 8 municipios:
Punta del Este, Maldonado, San Carlos, Pan de Azucar, Piridpolis, Garzon,
Aigud, y Solis Grande, como se puede observar en la siguiente figura.



Figura No. 2. Municipios del departamento de Maldonado
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Fuente: Google Maps.

Cada municipio tiene su propia gestién con respecto al mantenimiento
de las areas verdes publicas, aunque cabe resaltar que todos los predios
comprendidos en el departamento de Maldonado necesitan cumplir ciertas
normas de construccion y reglamentos de uso de suelo para lograr la
habilitacién de final de obra, la que otorga al propietario la habilitacion de uso
del inmueble.

La construccion de parques Yy jardines deberd respetar el
funcionamiento de los sistemas naturales (cuencas y costas). En caso de ser
para la instalacion de un comercio o industria, se debe verificar previamente
que cumpla las normas vigentes de Zonificacion Industrial y Comercial en la
Direccion correspondiente. En caso de presentarse la obra sobre la faja de
proteccion costera, se deberd previamente pedir autorizacion al Gobierno
Nacional, y al obtener el permiso, se debera tramitar el permiso por parte de la
IDM. En caso de requerir Autorizacion Ambiental Previa (AAP), se debera
realizar un Estudio de Impacto Ambiental (EIA), presentarlo en el Ministerio de
Vivienda, Ordenamiento Territorial y Medio Ambiente, para luego presentar en
la IDM, una copia de la AAP y del EIA. Estos casos son presentados para
obtener la habilitacion de permiso de construccion (TONE, 2011).



En la construccion de areas verdes muchas veces se modifica la
vegetacion y altura del terreno con respecto a los terrenos linderos. Se observa
con especial detenimiento en el TONE (2011), que existen distintas zonas del
departamento donde se prohibe de implantacion césped o el cubrimiento del
terreno con materiales de relleno que pueda limitar la vegetacidon costera de la
zona, y quedando prohibida la modificacion de la topografia natural de estos
sitios. Dichas zonas quedan comprendidas en las localidades de Santa Monica
y José Ignacio, comprendiendo en la primer localidad 40 manzanas catastrales,
mientras que en la localidad de José Ignacio suman un total de 3 manzanas
(ver anexo No. 1), las cuéles observamos en la siguiente figura (TONE, 2011).
Aproximadamente suman una superficie de 58 hectareas entre las dos
localidades.

Figura No. 3. Areas de prohibicion de implantacion de césped y utilizacion de
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Fuente: Google Maps.

Con el objetivo de no perder la masa boscosa urbana, se crearon
ordenanzas para protegerla. Segun el decreto No. 3602 de 1988, donde se
especifica que el propietario de los terrenos debe mantener una densidad
minima por m? de Pino maritimo (Pinus pinaster). Si no los hubiera deberia
plantar un individuo cada 75 m? de terreno. En terrenos baldios el propietario
debe asegurar una densidad minima de un individuo cada 30 m? de superficie
del terreno, donde por lo menos un 50% de los pinos deben ser Pinos
maritimos. Se debe presentar un plano de implantacién donde deben figurar
diferenciando los Pinos maritimos de las demas especies. En caso de un predio
ya forestado con otras especies, se podra disminuir la densidad exigida de
pinos a un 50%, pero con una densidad total por encima del 30% del minimo
exigible. Cuando el predio esté construido y ubicado frente al mar, o en zonas
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gue por sus caracteristicas afecten el desarrollo normal del bosque, se exigira
un individuo cada 50 m? de terreno (JDM 1988, TONE 2011).

A nivel nacional, segun el decreto No. 436 del 2007, queda prohibida la
guema de cualquier tipo, al aire libre sin las contenciones adecuadas, desde el
1° de diciembre a la segunda quincena de abril, lo que incluye la quema de
restos vegetales provenientes de jardines (PL, 2007). Los restos de podas
deberan ser depositados en el vertedero de Cerro Pelado. En caso de no poder
acceder a éste, se dispone de unos lugares denominados “Puntos Verdes” en
diferentes puntos de la ciudad donde colocar los restos vegetales (articulos No.
7 y No. 8, del decreto No. 3732 de 1999, ver anexo No. 2; IDM 1999, IDM
2014a). Los Puntos Verdes son terrenos que la IDM fija para que los vecinos
cologuen sus restos verdes. Luego la IDM retira dichos restos al vertedero de
Cerro Pelado. Cada Punto Verde abarca una superficie aproximada de entre 1,6
y 3,1 km? dependiendo si se encuentra en una zona con muchas areas verdes.
En la figura No. 4 se aprecia la distribucion de los Puntos Verdes, en la cual se
aprecia como éstos estan distribuidos en el municipio de Maldonado y Punta del
Este.

Figura No. 4. Ubicaciones de los Puntos Verdes en la ciudad de Maldonado
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Con respecto a los cercos compuestos de setos vivos (articulo No. 115
del TONE), en los predios esquina se debera dejar libre de setos una longitud
igual a dos veces el retiro frontal. La construccion de taludes debe hacerse
luego de la aprobacién del proyecto de construccion, donde deben figurar las
curvas de nivel cada metro y cortes longitudinales y transversales del talud. En
la zona frontal del terreno, el talud podrd empezar a 30 cm desde donde
empieza la vereda y no antes, la altura maxima tendra que ser de 1,3 m
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respecto a la recta de comparacion y no podra tener mas de 40° de pendiente.
En zona de retiro lateral y fondo podra estar hasta 50 cm en los limites del
predio y 1,30 m de altura maxima, ambas medidas respecto a la recta de
comparacion, y la pendiente del talud no podra superar los 30°. Los predios que
tengan naturalmente taludes naturales deberan documentar en el proyecto de
construccion (articulo No. 119 y 121 del TONE, 2011).

El articulo No. 160 del TONE, el cual complementa el articulo No. 29 del
decreto No. 3602, define el Factor de Ocupacion del Suelo Verde (F.O.S.
Verde) como la relacién entre el area ajardinada del predio con respecto a la
superficie del terreno, expresandose en porcentaje. No se identifican como
areas ajardinadas las ocupadas por pavimentos, piscinas o canchas. El valor de
F.O.S. Verde para Maldonado se ubica entre 20 y 70 %, dependiendo en el
barrio en el que estemos situados y de la superficie construida. Los barrios
residenciales tendran mayor F.O.S. verde con el objetivo de preservar el estilo
del barrio (TONE, 2011).

Con la finalidad de mantener la calidad paisajistica y ambiental de todos
los barrios jardin comprendidos entre Punta del Este, San Rafael y Pinares-Las
Delicias, se declaran Zona de Manejo Especifico por parte de la IDM. Con esto,
se desea mantener las caracteristicas forestales de un area, que por el continuo
avance de la construccion se ve afectada (IDM, 2013).

2.1.5. Evolucién de la jardineria en Maldonado

El crecimiento del departamento de Maldonado llevd a un trazado
urbanistico diverso. Se distingue un trazado en cuadricula de la zona original de
la ciudad Maldonado, Punta del Este y Piriapolis, donde se fueron agregando
diferentes reticulas, en general de forma rectangular y en curvas (Musso, 2004).
A lo largo de este diverso trazado urbanistico, se expande una extensa
superficie verde, entre los espacios publicos y privados, la cual requiere de un
intenso trabajo de mantenimiento. EI Arboretum Lussich, el Parque Municipal
Mancebo, el Parque Jaguel, el Paseo de la Aguada, el Parque y Zoolégico
Municipal Medina, la Reserva de Fauna del Cerro Pan de Azucar, el Parque
Indigena son unas de las tantas areas que presenta (Punta del Este.com s.f.,
Nicoletti 1997).

En el departamento de Maldonado existen tres Garden Clubs, los
cuales influyen en la jardineria actual de la zona. Estos son el Punta del Este
Garden Club y el Aloe Garden Club de Punta del Este, Madreselvas Garden
Club de San Carlos, los cuales cada afo realizan exposiciones, muestras y
ventas de plantas (Aloe Garden Club, s.f.). Todos los afios, desde el 2002, se
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lleva a cabo el “Festival de la Jardineria y el Paisaje Ciudad de Punta del Este”,
organizado por El Pais, premiando los mejores jardines y a la dedicacion de los
gue trabajan en ellos en Maldonado (Scheck, 2004).

En la actualidad, se planea llevar a cabo un Parque Urbano Educativo
de 17 hectéreas de uso publico dentro de un predio del Centro Universitario
Regional Este, el cual tendrd un éarea universitaria publica y otra privada,
ademas de un &rea cedida a empresas de investigacion e innovacion (Freda
2014, IDM 2014b).

Asimismo, al presente se puede estudiar en la escuela agraria de San
Carlos capacitaciones en jardineria y vivero ornamental, y en el Centro
Universitario Regional Este en Maldonado (perteneciente a la Universidad de la
Republica) la carrera de Licenciado en Disefio de Paisaje (Avance del...2008,
Escuela Agraria...2013), contribuyendo a generar agentes del mercado verde.

2.1.6. Patrones culturales influyentes

La forestacién marcé un antes y después en el avance de los médanos
en Maldonado. Los bosques, creados en su momento, son los que hoy dan una
identidad propia a muchos de los barrios de Maldonado. Las edificaciones
resaltan el entorno paisajistico, el desarrollo de areas ajardinadas privadas de
variadas especies, y los espacios publicos para el descanso y el deporte
(PUNTAWEB SERVICIOS s.f., Punta del Este.com s.f., Falcon 2007).

Existen variadas tendencias mezcladas en un mismo espacio, las
cuales logran un fenébmeno de hibridacion entre culturas del paisaje bastante
variadas entre si. La cultura italiana aport6 a la jardineria de Maldonado
escalinatas, estatuas, fuentes, cascadas, topiarios de las mas diversas formas,
donde se crean jardines para su observacién desde una perspectiva de altura.
Aqui, se observa al jardin como un lugar mas de ostentacién y lujo de los
propietarios. La cultura francesa, que se alimenta de la cultura de jardines
italianos, hace sus aportes, caracterizada por los jardines con una arquitectura
marcada de arbustos con vértices, con la creacion de espacios intimos en un
parque, como las glorietas, y espacios abiertos donde se intercalan estatuas,
estanques, bancos y parterres. Claramente se busca crear amplios y
excepcionales paisajes con el alargamiento de las visuales (Paisajismo
en...2003, del Canizo Perate 2006). Las culturas orientales también hacen su
aporte a lo que hoy es Maldonado, aportando la utilizacion de las rocas y agua
en el jardin, ya sea estancada o en movimiento (Paisajismo en...2003, Escobar
Islay Diaz 2011).
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No obstante, se observa una clara contribucion de la cultura inglesa al
aporte de los jardines en Maldonado, predominando las grandes masas florales,
dejando las formas de los arboles y arbustos libres a la naturaleza, con laderas
tapizadas de césped, donde se busca la no percepcion de la mano del hombre
(Paisajismo en...2003, del Cafizo Perate 2006, Escobar Isla y Diaz 2011).
Punta Ballena y Portezuelo fue marcado por el estilo clasico del paisajista
espafiol Juan Ferreres, marcado por grandes extensiones de césped y las
tradicionales hortensias (Hydrangea macrophylla). Asimismo, el viverista
aleméan Otto marco su estilo, colocando extensos canteros de variadas petunias
(Petunia hybrida) en los jardines. ! Parques formados por relativamente pocas
especies, aunque distinguidos, fue el estilo que impuso la paisajista inglesa
Catherine Coombs generando jardines de importante porte, que aun identifican
el balneario, con grandes lomadas de césped perfecto, hortensias y pinos
(Paisajismo en...2003, Los jardines...2010).

Hoy en dia los jardines son tomados como un simbolo de estatus,
siendo muchas veces una carta de presentacion del duefio (Los
jardines...2010). Maldonado se definid, entonces, como un lugar de culturas
entrelazadas, donde cada sociedad que emigraba alli realiz6 su aporte a lo que
hoy se refleja en sus areas verdes.

Los pobladores de Maldonado, muy heterogéneos, son parte del
mercado verde. En la siguiente seccidn se definen las caracteristicas
principales de los proveedores y de los demandantes de dicho mercado.

2.2. MARCO CONCEPTUAL

En 1960 la American Marketing Association (A.M.A.), definia al mercado
como un lugar donde ocurria un intercambio entre los compradores vy
vendedores de productos y servicios (Miquel et al., 1994). Esta concepcion de
la palabra mercado limita su significado, dado que un mercado no es, para
todos los mercados, un lugar fisico donde se realiza la transaccion, sino que el
concepto depende del mercado en donde nos encontremos. En la actualidad
existen diferentes interpretaciones del significado del mercado:

eun mercado esta integrado por el conjunto de los compradores y
vendedores que ofrecen productos que por “intereses mutuos” realizan
su intercambio. Un producto puede ser un bien, servicio o idea que
adquiera el comprador (Miquel et al., 1994).

1 Sciandro O. 2015. Com. personal.
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eun mercado se establece cuando se da el flujo econémico entre dos
agentes econdmicos, el consumidor y el productor, donde intercambian
los bienes por efectivo. El productor debe identificar las necesidades y
deseos del consumidor. Los bienes pueden ser productos “tangibles” o
productos “intangibles”. Estos ultimos pueden estar constituidos por
ideas o servicios (Vaz, 1995).

eun mercado es funcién de las personas u organizaciones que tienen
necesidad, o deseo, de un producto o servicio, y disponen de los
recursos y poseen capacidad para adquirirlos. En esta definicién son los
compradores los que estan dentro del mercado, mientras que los
“vendedores” representan a la “industria” (Esteban Talaya et al., 1997).

eun mercado relaciona a las empresas, que ofrecen un bien o servicio,
con los clientes que la demandan. En un mercado existen, ademas de
la empresa y los clientes, los “proveedores de la empresa” y las
“‘empresas competidoras” (Padilha, 2002).

Dentro del presente trabajo se manejara el concepto de Mercado como
un conjunto de compradores y productores de productos, en su acepcion
general, que por interés mutuo realizan una transaccion. Los compradores
poseen el dinero para adquirirlos y la necesidad o deseo de gastar ese dinero
en los productos que ofrecen los vendedores. Los productos pueden ser bienes,
servicios o incluso ideas.

Para situarlo dentro del contexto del presente trabajo se debe definir al
mercado verde. En dicho concepto existen diferentes acepciones de lo que
abarca el Mercado Verde:

ees el mercado que engloba a los viveros productores, a los paisajistas,
a las empresas de mantenimiento, a los productores de césped, y a los
intermediarios en la venta de plantas como los centros de distribucion
(Hall et al., 2006).

eesta compuesto por empresas dedicadas a la ejecucion, disefio,
mantenimiento y conservacion de parques, jardines y zonas
ajardinadas, asi como también los viveros (Acide, 2002).

eincluye a las personas o empresas que se encuentran compitiendo, a
los proveedores, a los compradores. En dicho mercado se encuentran
compitiendo las empresas de servicios, los jardineros, corta-pastos,
viveros, paisajistas. Los proveedores suministran al mercado semillas,
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herramientas, material vegetal, productos quimicos, equipamientos y
accesorios de jardin (Gonzalez Ramirez, 2000).

En este trabajo se utilizara el concepto de que el Mercado Verde
abarca, por un lado, a los clientes que son en definitiva los demandantes de
productos ofrecidos, debido a que tienen una necesidad o deseo de adquirir lo
gue ofrecen en el mercado, y por otro lado a los productores, que generan sus
productos en base a lo que demanda el mercado. Un producto puede ser un
bien, servicio o idea, por lo que dentro de este mercado se encuentran las
empresas proveedoras de servicios de jardineria, los viveros, y los paisajistas.
Se incluye de esta definicibn a las empresas revendedoras (viveros
revendedores) de plantas producidas por terceros, ya que cuando alcanzan
grandes dimensiones, pueden afectar la dinamica natural del mercado. Los
proveedores de insumos quimicos, de herramientas y servicios asociados a
éstos, no estan incluidos en dicho estudio.

En este marco, se contemplara al gobierno departamental como un
actor mas en el mercado, que es influido por las exigencias que son impuestas
por la sociedad (Porter, 1996).

En la siguiente seccion se explicaran las actividades de la jardineria y

de lo variable que puede ser el valor de sus actividades, importante para el
mercado verde ya que sin ella, no existiria.

2.2.1. Las actividades de jardineria y su valor

Los autores mas clasicos definen a la jardineria como la union del arte y
la técnica de crear o imitar ambientes naturales (Pou, 2006) o como el arte en el
cual se eligen elementos naturales, se los ubica en los mejores lugares para su
desarrollo, y donde se busca conseguir una combinacién de colores y formas
que sean agradables para el ser humano (Briz Escribano, 2004). Segun Matas
(2013), la jardineria es una disciplina, que toma cosas prestadas de la
agricultura, una préctica, que adecua técnicas y materiales innovadores en los
jardines, incorporandose arte en ellos, dependiente de la moda presente, donde
se busca generar espacios singulares, importando mas lo estético que lo
productivo.

La jardineria abarca diversas tareas, desde el disefo, planificacion y
ejecucion de un jardin en un area particular, aplicando nuevas tecnologias e
innovando en la utilizacion de diversos materiales (CORHUILA, 2010), hasta las
tareas mas comunes del mantenimiento de los jardines como son el corte del
césped, el aireado del suelo, limpieza de restos vegetales, cavas de canteros y
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rebordeado de ellos, limpieza de malezas, labores fitosanitarios, podas,
aplicacion de abonados, plantacion y reposicion, y supervision del sistema de
riego (Ros Orta 2006, Los jardines...2010).

Todas estas actividades son servicios, y como servicios tienen ciertas
caracteristicas particulares: son variables, intangibles, inseparables de quien los
presta y quien los recibe, y caducos. El valor que se le otorga a estas
actividades puede estar determinado por el nivel de mantenimiento que se
apligue en un éarea, y ese nivel de mantenimiento es variable porque depende
de las personas que ejecutan el servicio, de las demandas del cliente, de
cuando y dbénde el servicio es realizado. Al ser intangible, el proveedor de
servicios de jardineria debe trabajar en su reputacion profesional e imagen.
Esto aumenta la confianza depositada por sus clientes, frente a la confianza
gue les otorgan a otros proveedores de igual o mejor calidad de servicios que
no trabajan dicho aspecto. En cuanto a la inseparabilidad, el resultado de un
servicio de jardineria depende muchas veces del buen entendimiento entre el
proveedor del servicio y el cliente. Los servicios de jardineria tienen fecha de
caducidad dado que al no aplicarlos periédicamente, su efecto en el jardin
desaparece (ISEE 1995, Padilha 2002, Falcon 2007). Los clientes tienden a
bajar los precios generando competencia entre los proveedores de servicios de
jardineria, generando que disminuyan los ingresos de la empresa y la
competencia intente igualar esa disminucion (Porter, 1996).

A la hora de crear un espacio verde se debe considerar que lo que
encarece no es la creacion de ésta, sino su mantenimiento (Ros Orta, 2006).
Cuando hablamos del mantenimiento de un &rea, se pueden definir al menos
tres tipos de niveles: un mantenimiento intensivo donde las actividades son mas
frecuentes, con mas recursos humanos y econdémicos para garantizar una
calidad diferencial del area verde; un mantenimiento estandar donde se busca
un adecuado manejo del area verde con simplificacion de las tareas; y un
mantenimiento minimo donde se deja actuar a la naturaleza y se seleccionan
las especies mas resistentes, para aplicarles un mantenimiento casi inexistente
o nulo (Falcén, 2007). La calidad de este servicio es subjetiva, de acuerdo a lo
gue espera y necesita el cliente de este servicio. Por el grado de intangibilidad
gue tiene la calidad en un servicio de jardineria, y para que ambas partes se
encuentren de acuerdo con lo que se va a obtener de una licitacion, se formulan
pliegos para las licitaciones de areas publicas, especificando lo que se va a
obtener con la contratacion del servicio de mantenimiento (Ros Orta, 2007).
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2.2.2. Influencia del componente verde en el valor de los bienes inmuebles

Las areas naturales cumplen diversas funciones para el ser humano,
desde usos recreativos a medio-ambientales, afectando la calidad de vida y el
bienestar de una poblacion (del Saz Salazar, 1996). Los espacios verdes en las
ciudades presentan multiples beneficios, mejorando la calidad de vida de sus
habitantes, donde no soélo se pueden crear espacios ornamentalmente
especiales, sino también logran optimizar la calidad del aire, actian de
regulador de calor y humedad en las ciudades, entre otras. La Organizacion
Mundial de la Salud (OMS) recomienda que las ciudades cuenten con un
minimo de 9 m? de areas verdes por habitante, para preservar la calidad de vida
de los habitantes (Renddn Gutiérrez, 2010). Estudios demuestran que el valor
de una propiedad aumenta por el sélo hecho de la existencia en sus
proximidades de un area verde, asi como también si aumenta el tamafio de la
misma, y disminuye la distancia a ella (MDS, 2013).

El valor de una propiedad difiere dependiendo quién la esté valorando.
Dentro de la valoracion, estd la importancia que el tasador le da a las areas
naturales presentes en la propiedad o en la zona, lo que genera una diferencia
en la estimacién del valor, aunque siempre serd mayor teniendo el area natural
a no tenerla (Riera, 1994). Es de destacar que al valorar un paisaje se deben
considerar todos los aspectos ambientales, estén o no en el mercado para su
venta, y que esta valoracidon se debe hacer, no desde el punto de vista
productivo, sino desde el valor que le da la sociedad a este recurso,
predominando la subjetividad (Berroteran y Gonzalez Marcano, 2010).

2.2.3. Posicionamiento del proveedor v del demandante de bienes vy servicios

Dentro de los oferentes de bienes y servicios del mercado podemos
citar a paisajistas, viveros, pequefias y grandes empresas dedicadas al
mantenimiento de areas verdes, jardineros informales, y personas dedicadas
sélo a la corta del pasto y barrido de hojas que a los efectos del estudio
denominaremos cortapastos. Los paisajistas son especialistas en el disefio de
espacios verdes, los cuales se encuentran muchas veces asociados a
empresas de mantenimiento, ofreciendo los servicios de cuidado posteriores.
Los viveros estan caracterizados por la produccién y venta de plantas. Los
jardineros informales son los integrantes mas tradicionales del mercado,
caracterizados por la experiencia laboral, no asi en la especializacion formal en
el sector. Los cortapastos son competidores con escasos conocimientos y
experiencia en labores de jardineria. Es de destacar, que los dos ultimos,
representan la mayor parte de los oferentes y son de caracter informal
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(Gonzalez Ramirez 2000, Tolosa Nava 2013). Generalmente, la relacién entre
los jardineros informales o los cortapastos, y los demandantes del servicio de
jardineria es de una confianza tal, que no existe un contrato escrito entre ellos
que regule la actividad (Gonzalez Ramirez, 2000). El empleo informal es una
caracteristica del Mercado Verde. El presidente del BPS, Ernesto Murro,
impuls6 una campafia para promover la formalizacién e integracion de los
jardineros en Maldonado en 2013 (Ernesto Murro... 2012), avanzando en la
facilidad de este tramite, aportando como monotributistas.

Los viveros que participan en el mercado verde tienen caracteristicas
bastante particulares. Son proveedores del mercado, pero carecen de la
participacion en éste, sin influir en su equilibrio, con baja inversion de capital, y
resuelve posicionarse al costo bajo (Porter 1996, Tolosa Nava 2013). Segun
Porter (1996), son empresas posicionadas a la mitad. Dichas empresas, tienen
garantizados beneficios econdmicos bajos. Los viveros se caracterizan por ser
empresas familiares, donde se generan lazos emocionales, relaciones de largo
plazo, preocupacioén por la calidad de lo que ofrecen al mercado y un sentido de
pertenencia, o que genera un mayor compromiso con el éxito de la empresa.
Existen también debilidades como son la resistencia al cambio, la falta de
disciplina propietaria y de gestion empresarial (Glenaga y Riva, 2011).

Pensando en los beneficios econdémicos bajos que obtienen dichas
empresas, se debe desarrollar un plan comercial, incluyendo estrategias
competitivas, para poder captar clientes y ser mas competitivos en el mercado
verde. Las estrategias que se pueden adoptar son variadas. Algunas de ellas
son: la disminucién de los costos frente a los de la competencia sin desatender
la calidad del producto brindado; ofrecer un producto diferente al de la
competencia que sea percibido como exclusivo, Unico e innovador; buscar la
identificacion del cliente con la marca de la empresa; seleccionar los canales de
distribucién de forma de aumentar las ventas; innovar en el marketing de la
empresa para llegar a nuevos consumidores. Todas ellas son tacticas para
hacer frente a la competencia. Estas, se deben desarrollar mirando siempre
coémo se compone la demanda presente en el mercado (Porter, 1996).

Los demandantes del mercado se pueden dividir en publicos y privados.
En la demanda publica se destaca la obra y mantenimiento de areas verdes,
como plazas, parques, y canteros. Dentro de la demanda privada, se destacan
hoteles, sedes de empresas, barrios privados, residencias familiares y edificios.
Entre los bienes y servicios que demandan los clientes se encuentra el disefio,
construccion 'y remodelacion de espacios exteriores, plantacion 'y
mantenimiento de parques y jardines (Gonzalez Ramirez 2000, Tolosa Nava
2013). No es bueno un alto grado de concentracion de los clientes, dado que al
poseer pocos clientes, un problema abrupto en su economia, significard una
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gran caida en las ventas, poniendo en riesgo la estructura y organizacion de la
empresa (Ros Orta, 2006).

Existen diferencias, con respecto a las demandas publicas y privadas.
La demanda publica se determina con formulacion de pliegos donde se
especifica lo que se desea obtener (Ros Orta, 2006), armado por profesionales
de la IDM. En la demanda privada se encuentran, clientes con superficies
ajardinadas menores a 25 m? y clientes con extensas areas parquizadas, ya
sea para disefarlas, construirlas o mantenerlas. Otras de las variantes dentro
de la demanda privada es su ubicacion y poder adquisitivo (Gonzalez Ramirez,
2000). En su estudio, Gonzalez Ramirez (2000), encontré que los segmentos
de alto poder adquisitivo presentan mayores requerimientos para satisfacer sus
necesidades, demandando un mantenimiento integrado de los jardines, tanto en
el césped como en el arbolado, exigiendo mejor atencion, y mayor respaldo del
oferente en forma de conocimientos técnicos. En cuanto desciende el poder
adquisitivo, los clientes presentan una demanda menos exigente y una
disposicion a pagar menos por los bienes y servicios del mercado.

Por lo tanto, el mercado verde es el conjunto de oferentes y
demandantes que intercambian productos. Como oferentes se encuentran las
empresas proveedoras de servicios de jardineria, los viveros productores, los
paisajistas, viveros revendedores, los jardineros informales y los cortapastos.
No se incluyen a los proveedores de quimicos, de herramientas, ni servicios
asociados a éstos. Como demandantes se encuentra el gobierno departamental
y los clientes particulares.

En Maldonado el mercado verde juega un papel importante. Su
creciente desarrollo inmobiliario y su alto porcentaje de visitantes extranjeros
que invierten en la zona, hace pensar que las areas verdes del departamento
irdn creciendo, haciendo crecer al mercado verde presente. Dicho fenbmeno no
ocurre de igual forma en el resto del pais, siendo de interés su estudio.

El presente trabajo refiere a las caracteristicas que definen el mercado
de jardineria y paisajismo -mercado verde- en el area de estudio del
departamento de Maldonado. Se toma como base de estudio las relaciones de
oferta y demanda existentes en el afio 2013.

Se establece el area de estudio, como toda la zona costera del
departamento de Maldonado, por el gran desarrollo inmobiliario y crecimiento
poblacional que ha tenido. Esto conlleva a que existe un mercado verde que
ofrece sus bienes y servicios en dicha superficie, y que los oferentes de este
mercado no deberian estar muy alejados de sus consumidores. Los
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consumidores buscarian en el mercado local los productos a consumir debido a
que buscan ecotipos particulares para que estén adaptados a las condiciones
ambientales locales, por el costo del flete de productos voluminosos y por el
deterioro de las plantas durante el viaje. Se establece un area limitada al Norte
por la Ruta Nacional No. 9, y los limites Este y Oeste los limites naturales del
departamento. Este corte se debe a que el 90% de la poblacién del
departamento de Maldonado se encuentra dentro de estos limites.

Como hipétesis del trabajo se asume que los viveros son la principal
entidad que conecta la oferta y la demanda, centrandose el estudio en ellos.
Dichas empresas son importantes actores para el mercado verde, ya que
marcan las principales caracteristicas, reflejando la realidad de la actividad en el
departamento.

21



3. MATERIALES Y METODOS

La metodologia definida es una investigacion evaluativa externa de
caracter aplicado, la cual incluye analisis de documentos, observaciones
directas y encuestas, con el fin de describir y analizar el M.V. en Maldonado. El
analisis documental tiene dos aspectos, por un lado el analisis del entorno legal
existente, y por otro la informacién secundaria que se obtuvo con respecto al
manejo de las areas verdes en los diferentes municipios que abarca el area en
estudio.

Para delimitar el territorio de influencia del M.V. en Maldonado,
primeramente se analizé informacion secundaria, para luego complementarla
con informacion primaria, cumpliendo con el objetivo No. 1 planteado. La
informacion primaria se obtuvo a partir de encuestas presenciales realizadas a
los viveros. Asimismo, dicha encuesta fue utilizada para caracterizar
cuantitativamente y cualitativamente la oferta en el mercado, cumpliendo con el
siguiente objetivo del presente trabajo.

Por lo tanto, se procedi6 a obtener la informacién secundaria para
determinar la demanda publica. Se solicité a la IDM la autorizacion para pedir
los datos a los responsables de cada area. Se contacté con los responsables
dedicados a las areas verdes en cada municipio, y se solicito los datos referidos
al manejo de espacios publicos en su area de trabajo. Se obtuvo asi
informacion secundaria para la zona en estudio. Por parte de la Unidad de
Division de Gestion Ambiental de Maldonado se obtuvieron los detalles de
compra de arboles, arbustos y floriferas para todo el departamento de
Maldonado en el afio 2013, y la informacion de las licitaciones y convenios
existentes en los municipios de Maldonado y Punta del Este, con respecto a
areas que abarcan, cantidad de trabajadores, y labores que se les solicita que
realicen. En el municipio de San Carlos se obtuvieron los datos del area que
abarcan las licitaciones y las tareas que se les exigen cumplir. Con respecto a
los municipios de Piriapolis y Solis Grande se pudo obtener informacion acerca
de contratos sociales que se llevan en practica. En el municipio de Garzén se
obtuvieron datos de cantidad de operarios, pertenecientes a oficina central de
Maldonado. Por lo tanto, en el area bajo estudio se encuentran las licitaciones
No. 7/11-Zona 1, 7/11-Zona 2, 28/11, 31/11, y los contratos sociales de
Federacion Uruguaya de Empleados de Comercio y Servicios (FUECYYS),
Cooperativa Sal si puedes, Cooperativa las Animas, Cooperativa 23 de
noviembre. 2 2 Tanto en las licitaciones como en los contratos sociales, se tuvo

2 Alonso, E. 2014. Com. personal.
3Ciganda, H. 2014. Com. personal.
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en cuenta Unicamente las actividades que se adecuaran a la definicion de
mercado verde del presente trabajo. Las actividades que desarrollan que no
encuadran en el estudio se encuentran en los anexos correspondientes.

Con respecto a la oferta en el mercado, los paisajistas y las empresas
proveedoras de servicios de jardineria no estan contemplados en este estudio,
por las dificultades de identificacion a estos agentes del mercado, ya que no
hay registro, ni asociacion profesional en el area bajo estudio. Los jardineros
informales y cortapastos tampoco se encuentran contemplados debido a no
existir registro de su actividad. Por lo tanto, la poblacién bajo estudio se centro
en la unidad de produccién denominada vivero, y donde cada unidad muestral
es un establecimiento identificado por su nombre y su ubicacion geogréfica.

Se construye la encuesta para los viveros presentes en la zona de
estudio (ver en anexo No. 3). La encuesta consta de variables cualitativas y
variables cuantitativas. Dentro de la encuesta se encuentran preguntas con
respuestas no numeéricas, con ordenamiento decreciente (variables cualitativas
ordinales), preguntas con respuestas no numeéricas, sin criterio de orden
(variables cualitativas nominales), preguntas con respuestas del tipo si/no
(variables cualitativas dicotomicas), preguntas con respuestas ordenadas en
rangos numéricos donde las respuestas toman valores enteros (variables
cuantitativas discretas ordenadas en rangos) o que toman valores continuos
(variables cuantitativas continuas ordenadas en rangos). Para las variables
cualitativas y cuantitativas se presenta el célculo de la frecuencia relativa,
frecuencia relativa porcentual y moda. Para las variables cuantitativas continuas
ordenadas en rangos se expresa ademas la marca de clase exclusivamente de
la clase més frecuente. Unicamente para dos variables cuantitativas (tiempo en
el rubro de parte del propietario, y cantidad de tierra negra consumida en el mes
promedio) se calculd la media y desvio estandar, dado que la respuesta
esperada eran numeros especificos y no rangos de numeros, aunque luego
para simplificar su lectura se construy6 una tabla de intervalos.

La encuesta se les realizé personalmente a 30 agentes del mercado
que accedieron a ser encuestados. Unicamente 5 agentes del mercado no
aceptaron a ser encuestados, por lo qgue mi representatividad es mayor al 50%
de las empresas existentes. La muestra fue seleccionada por conocimiento de
la zona, complementado con las referencias de los agentes consultados. A
medida que se realiza la encuesta, los posibles nuevos agentes que surgen, se
incluyen en la muestra de viveros a encuestar en la investigacion.

Se analizan los datos obtenidos en las encuestas. En cada pregunta
existen dos formas de indicar informacion: contestando una de las opciones de
respuesta, o no contestar ninguna por asumir que no corresponde la pregunta a
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su situacién propia o por no querer brindar dicha informacion por diversos
motivos, ya sean personales o empresariales. Se aclara en cada pregunta
cuantos optaron por brindar informacion.

En base a la informacion obtenida, se realiz6 estadistica descriptiva de
la base de datos, obteniéndose media y moda de las variables cuantitativas
métricas, frecuencias y moda de las variables nominales y ordinales. La base
de datos contiene informacion que permite armar grupos de similar
comportamiento entre los agentes del mercado.

Asimismo, se realizan tablas de contingencia para observar la
independencia de las variables de acuerdo a la prueba de chi-cuadrado. Se
plantea como hipoétesis nula que las variables son independientes, y como
hipotesis alternativa que las variables son dependientes con 95% de confianza.
Se rechaza la hipdtesis nula cuando la X? observada es mayor a la X2
esperada. Esta Ultima se obtiene mediante la tabla de distribucion chi-cuadrado.

Este abordaje metodoldgico, donde se combinan variables cualitativas y
cuantitativas, permite maximizar los resultados a obtener, con mayor
confiabilidad y credibilidad de los mismos.

En todas las preguntas de la encuesta, donde las opciones de
respuesta no hayan sido nombradas por ninguno de los participantes, no se
visualizaran en los resultados a modo de simplificar su lectura, pero se cuenta
dicho resultado. En cuanto a la experiencia y/o formacion técnica del propietario
(pregunta No. 3 de la encuesta), dado que habia propietarios de viveros con
mas de una formacién técnica en el rubro, se optdé por seleccionar la de mayor
rango, de acuerdo al siguiente orden decreciente: Facultad de Agronomia,
Técnico Agropecuario, Escuelas de Paisajismo, Escuela de Jardineria. Con
respecto a identificar los 3 principales servicios de forma decreciente brindados
a los clientes por parte de los viveros (pregunta No. 18 de la encuesta), se notd
que algunos viveros presentaban menos de 3 servicios, por lo que se optd por
presentar los resultados de dos formas diferentes. La primera, fue presentar
sélo el principal servicio que prestan los viveros. Y de forma secundaria, se
realiza una ponderacion, donde el principal servicio toma un valor de 3, el
servicio secundario un valor de 2 y el servicio terciario un valor de 1. Realizado
este cambio se procedid a analizar los resultados.
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4, RESULTADOS

4.1. MERCADO VERDE EN MALDONADO: DISTRIBUCION TERRITORIAL

La conservacion de espacios publicos en el departamento de
Maldonado estan bajo dos modalidades diferentes: licitaciones y contratos
sociales. En las licitaciones se detalla que en todas las rutas, calles, caminos,
avenidas y bulevares comprendidos se debe realizar el mantenimiento de los
canteros centrales, ciclovias, taludes, jardineras, veredas, rotondas que estén
presentes, asi como se debe realizar el acopio de ramas si los hubiera hasta el
limite de la propiedad privada. Tanto en las licitaciones y los contratos sociales
hay informacion restringida en anexos, con lo que respecta a la informacion que
no entra dentro del contexto de mercado verde utilizado en el estudio.

Cada municipio se encarga de gestionar su area debido a la existencia
de necesidades diferentes en cada uno, existiendo una descentralizacion de
parte de la comuna en los municipios. Los municipios que entran en el area de
estudio son los de Punta del Este, Maldonado, Piriapolis, San Carlos, Garzén, y
Solis Grande.

Con respecto a las tareas que se realizan en las éareas verdes,
dependen en gran medida en qué municipio estemos localizados, segun la
licitacion o el contrato social, existiendo en general tareas comunes como son el
corte de césped, y en algunos casos, segun especificaciones especiales, donde
se pide retirado de ramas.

La intendencia realiza compras de material vegetal y los distribuye en
los diferentes municipios. Con respecto a la compra de floriferas en el afio
2013, en general se utilizaron plantas anuales de 3 a 4 meses de vida util, las
cuales fueron destinadas a los canteros de plazas y de principales avenidas. En
el area que estudia el presente trabajo, se destinaron mas del 85% de las
floriferas (aproximadamente 85.223 unidades). Asumiendo que en 1 m? se
colocan entre 20 y 25 floriferas, dependiendo la especie, podemos estimar se
tienen suficientes floriferas para ocupar entre 3609 y 4511 m?2. En el siguiente
cuadro se detallan la compra de floriferas para el departamento y su distribucion
en los diferentes municipios en el afio 2013.
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Cuadro No. 4. Compra departamental de floriferas detallado por municipio

Municipios No. % del total Frecuencia acumulada (%)
Punta del Este 1 41,4 41,4
Maldonado 2 21,8 63,2
Piriapolis 3 12,2 75,4
San Carlos 4 51 80,5
Garzoén 5 2,0 82,5
Solis Grande 6 4.7 87,2
Pan de Azlcar 7 5,1 92,3
Aigua 8 7,7 100

TOTAL 100

Nota: numero total de floriferas compradas: 97723 unidades en el afio 2013. Elaboracion propia
a partir de informacion secundaria brindada por la Unidad de Divisién de Gestién Ambiental de
Maldonado.

El 63,2% de las floriferas que se compran para el departamento de
Maldonado son destinadas a los municipios No. 1 y 2. En cuanto a la compra de
arboles y arbustos para el departamento, en el afio 2013 se compraron: 2.207
arboles que fueron destinados para los municipios No. 1 y 2, y 5.000 arbustos
destinados para la faja costera en los municipios No. 1, 2, 3,y 6.

Con respecto a los operarios que trabajaron en el afio 2013 en las
areas verdes del area de estudio, en los municipios de Maldonado y Punta del
Este se encuentra que sumando los operarios de las licitaciones y contratos
sociales, junto con el personal municipal destinado a las areas verdes, el
personal militar destinado bajo el convenio 10/07, y las Personas Privadas de
Libertad (PPL), suman un total de 151 operarios que trabajaron en el area
verde. Es de resaltar que en el municipio de San Carlos no se especifica la
cantidad de operarios que deben tener las empresas para trabajar, pero se
estima que por la superficie a mantener dentro del area de estudio deben de ser
aproximadamente 15 operarios. Entre los demas municipios que entran en el
area de estudio, Solis Grande, Piriapolis, y Garzén-José Ignacio, suman 40
operarios trabajando en las areas verdes. Por lo tanto, la zona bajo estudio
constd aproximadamente de 206 operarios, donde mas del 70% de los
operarios trabajaron Unicamente en los Municipios de Maldonado y Punta del
Este.

Con respecto a las modalidades de contratacion, ellas presentan
diferencias en las cantidades de personal y superficie de corte de césped a
cumplir para los municipios que abarca el area de estudio, como se observa en
el siguiente cuadro.
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Cuadro No. 5. Superficie de corte de césped (Km?) y nimero de operarios por

municipio
Municipio  No. de operarios Superficie de corte de césped (km?)

1 12 2,07

2 53 5,40*

3 32 Variable

4 Variable** 0,32%**

5 1 Variable

6 7 0,2

Nota: no se contabiliza aqui el personal municipal (76), personal militar (1357 jornales en el afio
2013, equivalentes a 5 operarios durante el afio), ni PPL (5), presentes en el area de estudio.
*Se asumid que las cuadras miden 100 metros cada una y 2 metros de ancho para el corte de
césped. Existen cuadras que no tienen césped en las veredas. **Aproximadamente 15
operarios. ***Se asumié que las veredas tienen 3 metros de ancho.

En el cuadro anterior se observa claramente lo variable que es la
relacion entre numero de operarios y superficie de corte de césped en cada
municipio. Esto puede deberse a que existen labores, que no competen al
estudio de M.V. presente, pero que generan que la relacion no sea directa entre
el nimero de operarios y la superficie a cortar. Dicha relacidon se puede
observar en el siguiente cuadro, de las modalidades de contratacion donde se
pudo obtener ambos datos en el area bajo estudio.

Cuadro No. 6. Relacién entre la superficie de corte de césped y el nimero de
operarios (Km?/No. de operarios) en las licitaciones y contratos sociales.

Relacion sup. de corte

Modalidad Nombre de césped/operario Observaciones
(Km?/operario)
28/11 0,17 Avenidas
Licitacion 7111 Zona 011 calles plaz:as
31/11 0,17 ’
7/11 Zona 2 0,03 Barrios
FUECYS 0,02* Barrios
Sal si puedes 0,02*
Contrato Cooperativa de 0.03 i
Social las Animas ’
Cooperativa 23 0.04% i

de noviembre

Nota: *se asumio que las cuadras miden 100 metros cada una y 2 metros de ancho para el
corte de césped. Existen cuadras que no tienen césped en las veredas. *Asumiendo area
estimada de trabajo. Elaboracion propia a partir de informacion secundaria brindada por los
responsables de los municipios.
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Como se puede observar en el cuadro anterior, existe una relacion clara
en cuanto a los contratos publicos segun sean adjudicadas calles, avenidas, y
plazas, o barrios. En el primero de los casos la relaciéon varia entre 0,11 a 0,17
km?/operario, mientras que en caso de los barrios la relacion se sitta entre 0,02
y 0,03 Km?/operario. Dichas variaciones se deben a que en los barrios existen
mayores actividades (algunas excluidas del mercado verde en estudio), con
detalles de proliidad, que hacen que el rendimiento por persona sea menor.
También las herramientas que se deben utilizar en las avenidas son mas
extensivas, por lo que tienen mayores rendimientos en el corte de césped.
Cooperativa de las Animas, aunque se encarga de areas verdes extensas como
avenidas y calles, realiza tareas (en superficies importantes) que no son
incluidas dentro del estudio, por lo que su resultado no condice con lo esperado.
Cooperativa 23 de noviembre realiza corte de césped en la Reserva de Pan de
AzUcar, por lo que es normal que su rendimiento se asemeja a los rendimientos
barriales. También se debe tener en cuenta que la modalidad de contrataciéon
afecta la variacion de dicha relacion.

Como en cada municipio es diferente, a continuacion se amplia la
informacion para cada municipio presente en el area de estudio.

4.1.1. Municipio No. 1

En el municipio No. 1 se encuentra la licitacion 28/11, la cual
comprende las principales calles, avenidas, plazas y plazoletas de Punta del
Este y toda la Peninsula. Se incluye en dicha licitaciébn, aparte del
mantenimiento, el retiro de restos vegetales acumulados. Dicha licitacion es la
Unica implicada en el municipio No. 1, con 12 operarios y 2,07 km? de corte de
césped, la cual se puede observar en la figura No. 5 (ver descripcién detallada
en anexo No. 4). No se observa que operarios realizan el corte de césped en
los barrios del municipio, pero se presume que los propietarios de los inmuebles
se encargan de dicha labor, con jardineros o cortapastos.

4.1.2. Municipio No. 2

En su conjunto se observan tres licitaciones y dos contratos sociales,
como se corrobora en el cuadro siguiente.
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Cuadro No. 7. Licitaciones y contratos sociales presentes en el municipio No. 2

Modalidad Nombre Operarios cégsgje(dk?nz)
7/11-Zona 1 18 1,934
Licitacion 7/11-Zona 2 12 0,416
31/11 11 1,870
Contrato FUECYS 38 0,756*
Social Cooperativa Sal si puedes 19 0,422*

Nota: *se asumid que las cuadras miden 100 m cada una y 2 metros de ancho para el corte de
césped. Existen cuadras que no tienen césped en las veredas.

Como se puede observar en el cuadro anterior los contratos publicos
que realizan corte de césped en barrios (7/11-zona 2, FUECYS, Cooperativa
Sal si puedes), presentan mayor nimero de operarios para el area que realizan
corte de césped, comparandolos con los que realizan la labor en avenidas y
calles.

En la licitacion 7/11 se observan dos zonas diferentes, divididas en dos
partes. La zona 1 se lleva a cabo el cuidado de avenidas principalmente, plazas
y plazoletas (ver detalles en anexo No. 5), mientras que la zona 2 abarca
algunos barrios del municipio No. 2, y el corte de césped de la Cafiada Aparicio,
como se puede observar en las figuras No. 5 y 6. En dicha cafiada deberan
tener un mantenimiento bimensual en toda su extensién desde el Barrio San
Francisco hasta el Barrio Biarritz (ver detalles en anexo No. 6).

La licitacion 31/11 considera en su alcance algunas de las principales
Avenidas y Bulevares que conectan la ciudad de Maldonado, ademas de
algunas plazas y plazoletas (ver figura No. 5 y detalles en anexo No. 7).

En cuanto a los contratos sociales en el municipio No. 2, existen dos
trabajando en dicha comuna: FUECYS y la Cooperativa Sal si puedes (figura
No. 6). FUECYS esta presente en varias Avenidas y Barrios de la ciudad de
Maldonado (ver detalle de barrios en anexo No. 8). La Cooperativa Sal si
puedes posee en su area de trabajo el corte de césped del Parque El Jaguel,
asi como una docena de barrios pertenecientes a la ciudad de Maldonado (ver
detalle de barrios en anexo No. 9). La Cooperativa Sal si puedes realiza el
mantenimiento del Parque El Jagtiel, existiendo en algunos casos colaboracion
de parte de los funcionarios municipales.

Las areas que no entran en las licitaciones o contrato social se realizan
con funcionarios municipales, pertenecientes a la division de Gestibn Ambiental,
la cual posee 76 funcionarios para realizar dichas tareas. El mantenimiento del
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Parque Indigena y Parque Coronel Mancebo son realizados con personal
municipal.

Bajo el convenio 10/07 entre la IDM y el Batallon de Ingenieros de
Combate No. 4 del Ejercito Nacional, en el afio 2013 se realizaron 1357
jornales, con personal militar, donde realizaron limpieza de terrenos de malezas
y arbustos, y parques de diversos barrios de la ciudad de Maldonado (ver
informacion detallada en anexo No. 10). Asimismo se tomaron Personas
Privadas de Libertad (PPL) para la limpieza de terrenos de malezas y arbustos,
bajo un convenio de la IDM y el Patronato Nacional de Encarcelados y
Liberados, donde durante el 2013 hubieron 5 PPL trabajando. Dichas personas
salieron Unicamente para realizar estas labores como forma de ir gradualmente
integrandose en la sociedad, recibiendo remuneracion por dicho trabajo.

4.1.3. Municipio No. 3

El municipio No. 3 se encuentra completamente en el area de estudio,
siendo el tercero en el cual se utilizan mas floriferas (12,2%). Consta de dos
contratos sociales. Uno con FUECYS y otro Cooperativa 23 de noviembre.
FUECYS consta de 25 operarios para sus labores (ver anexo No. 11), donde
realizan corte de césped. Se identifican &reas por orden de trabajo especifico,
cambiando continuamente de acuerdo a las necesidades que se presenten en
los barrios. La Cooperativa 23 de noviembre presenta 7 operarios y sus tareas
abarcan el corte de césped de la Reserva de fauna del Cerro Pan de Azucar, lo
que se aproxima a un area de 0,28 km? de corte de césped (ver anexo No. 12).

4.1.4. Municipio No. 4

Posee una extensa region en el area de estudio sobre la costa de
Maldonado, desde el Puente Leonel Viera hasta el Puente sobre la Laguna de
José Ignacio. En todo el Municipio sélo se destina un 5,1% de las floriferas
compradas para el departamento.

Los servicios requeridos, de importancia en dicho estudio, son
mantenimiento de espacios verdes y levantamiento de ramas. Es de destacar
que dicho municipio no licita con un ndmero de operarios fijo, sino que la
empresa puede aumentar o disminuir su cantidad de operarios de acuerdo a las
necesidades, siempre que se cumplan con la calidad de servicio en cuestion,
por lo que no se puede sacar un estimativo de rendimiento (figura No. 7)
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4.1.5. Municipios No.5vy No. 6

El municipio No. 5 cuenta con un jardinero, siendo suministrado todo
desde las oficinas centrales de Maldonado. Utilizan Unicamente el 2% de las
floriferas suministradas para el departamento.

El municipio No. 6 presenta una pequefia superficie, en relacion a los
demas municipios presentes en el area de estudio. Posee un contrato social
con la Cooperativa de las Animas de 7 operarios, el cual abarca 20 hectareas
de corte de césped (ver anexo No. 13).

En las figuras posteriores se observan las areas que abarcan los
contratos publicos que presentan un area definida.

Figura No. 5. Licitaciones 28/11, Zona 1-7/11,y 31
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Figura No. 7. antenimiento de espacios publicos del Municipio No.
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4.1.6. Flujograma de los proveedores y demandantes

La oferta esta compuesta de viveros productores Yy viveros
revendedores de plantas producidas por otros. EI nimero de agentes
encuestados es de 30. Dentro de éstos, existen viveros que ofrecen Unicamente
plantas o plantas y servicios. Los viveros que prestan servicios, tienen una
actividad e influencia en el mercado de gran importancia. Si bien el municipio
No. 7 no se estudi6 como tal, se incluyen los dos viveros que en él se
presentan, dado que en realidad estan fisicamente al borde del municipio No. 3,
de gran importancia en el estudio. El siguiente cuadro muestra la ubicacion por
municipio de los 30 viveros encuestados en el area de estudio.

Cuadro No. 8. Ubicacion de los viveros encuestados por municipio

No. de municipio No. de viveros Frecuencia (%) Frec. acumulada (%)

1 1 3,3 3,3
2 11 36,7 40,0
3 6 20,0 60,0
4 8 26,6 86,6
5 0 0,0 86,6
6 2 6,7 93,3
7 2 6,7 100
TOTAL 30 100,0

Entre los municipios No. 1, 2, 3, y 4, se concentra el 86,6% de los
viveros presentes en el area de estudio. Es de destacar que los municipios No.
3 y 4 son los municipios aledafios al municipio No. 2, por lo que podrian estar
abasteciendo a la zona de mayor demanda. Por lo tanto, sumado a lo
expresado en el apartado anterior con respecto a la cantidad de operarios que
estuvieron trabajando en el afio 2013 en cada municipio, a la distribucion de los
materiales vegetales que compra el departamento, se puede inferir que el
territorio donde existe mayor demanda es en los municipios 1y 2.

A continuacion, con el fin de conocer a la oferta existente en el mercado
verde en los siguientes apartados se la caracteriza cuali y cuantitativamente.

4.2. CARACTERIZACION CUANTI Y CUALITATIVA DE LA OFERTA

La evaluacion de la oferta en la poblacion bajo estudio, se realiza por
diferentes indicadores. Primariamente se desarrollan indicadores generales de
los recursos fisicos que presenta la poblacion bajo estudio, para luego
focalizarnos en los indicadores de servicios prestados, de propagacion e
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innovacion, y de insumos de produccion. En la ultima seccion se observan
relaciones entre los indicadores donde se presentan tablas de contingencia y
pruebas de X? para variables de gran importancia para la caracterizacion de la
poblacion bajo estudio.

4.2.1. Indicadores generales fisicos

Los indicadores generales que se desarrollan en esta seccion son: la
superficie de los viveros, el porcentaje de produccion propia que ofrecen al
mercado, el origen de las plantas cuando es produccién de terceros, el nivel de
ventas anual de los viveros, el poder adquisitivo de la mayoria de los clientes de
los viveros, el principal rubro de ventas (en volumen y ganancias), y el principal
factor que influencia los resultados econémicos de los viveros.

En cuanto al indicador de superficie de los viveros, en la figura No. 8 se
puede observar la superficie de los viveros agrupados en clases, la cual
presenta una moda en el rango de 501 a 25.001 m2, con una marca de clase en
12.750 m2. Estos dos rangos, con una frecuencia de 24/30, representan el 80%
de las respuestas. Existe un vivero (1/30) con menos de 500 m2, pero se
destaca que este vivero es un vivero de coleccion de bajo mantenimiento, con
un unico genero de produccion, donde el principal interés es la exhibicién de la
coleccién como atraccién del lugar. Hay cuatro viveros (4/30) de tamafio grande
(25.001 a 50.000 m?), y un vivero (1/30) de tamafio muy grande (mayor a
50.001 m?). Al visitarlos se constatdé que presentan recorridos con disefio
paisajistico, y plantas de gran tamafio, método de comercializacion de dichos
productos que ofrecen a sus clientes.
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Figura No. 8. Superficie de los viveros agrupados en clases
3,3%_ 3.3%

= Menor a 500 m?
m De 501 a 1.000 m?

Del.001 a 25.000 m?
mDe 25.001 a 50.000 m?
m Mayor a 50.001 m?

n=30; Moda: de 501 a 25.000 m?; Marca de clase: 12.750 m?2.

Con respecto a la cuantificacion de produccion propia que venden en
sus instalaciones, en el cuadro No. 9 se puede destacar que un 50% (15/30) de
los encuestados producen del 81 al 100% de las plantas que venden (marca de
clase 90%), presentandose dentro de ese 50%, 5 viveros que venden en su
totalidad plantas producidas por ellos, sin recurrir a plantas producidas por
terceros. Unicamente 3 viveros son totalmente revendedores, no produciendo
absolutamente nada de lo que venden. Existe 1 vivero que no contestd, debido
a gque es un vivero que no vende en el mercado, sino que es un vivero del
estado.

Cuadro No. 9. Porcentaje de plantas vendidas que son producidas dentro del
vivero

Porcentaje de plantas vendidas que son producidas dentro Frecuencia
del vivero

0-20% 3/30 (10,0)
21-40% 1/30 (3,3)
41-60% 8/30 (26,7)
61-80% 2/30 (6,7)
81-100% 15/30 (50,0)
No sabe/no contesta 1/30 (3,3)

n=30; Moda: 81-100% de las plantas; Marca de clase: 90%.
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De acuerdo a los 21/30 viveristas que se abastecen en algun porcentaje
de otros viveros, se resume en el siguiente cuadro los lugares donde compran
sus plantas, con una moda en el departamento de Canelones (16/30).

Cuadro No. 10. Lugares donde los viveros de la zona en estudio se abastecen

Lugares Frecuencia
Dpto. de Maldonado 9/21 (42,9)
Dpto. de Canelones 16/21 (76,2)
Dpto. de Montevideo 4/21 (19,0)
Dpto. de Rocha 1/21 (4,8)
Brasil 1/21 (4,8)
Francia 1/21 (4,8)
Inglaterra 1/21 (4,8)

n=21; Moda: dpto. de Canelones.

Con respecto al nivel de ventas de los viveros 18/30 respondieron esta
pregunta, donde se encuentra que el 43,3% (13/30) estan percibiendo menos a
1 millén de pesos, presentando la marca de clase en $500.000, como se
observa en el siguiente cuadro.

Cuadro No. 11. Nivel de ganancias anual del rubro principal del vivero (en $U
corrientes de junio 2013, con un TC $U por USD de 20,7)

Ganancias (3) Frecuencia

Menos a 1 millén 13/30 (43,3)
Entre 1 a 2 millones 2/30 (6,7)
Entre 2 a 5 millones 0/30 (0,0)
Entre 5 a 10 millones 1/30 (3,3)
Mas de 10 millones 2/30 (6,7)
No sabe/ no contesta 12/30 (40,0)

n=30; Moda: menos de 1 millén; Marca de clase: $500.000.

En cuanto al nivel adquisitivo de los clientes de los viveros, se puede
comprobar en la figura No. 9 que los clientes de nivel adquisitivo medio son los
gue mas consumen en los viveros locales, superando por lejos a los demas con
un 56,7% (17/30).
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Figura No. 9. Poder adquisitivo de la mayoria de los clientes de los viveros

m 3-Nivel adquisitivo medio
m 4-Nivel adquisitivo medio-alto
5-Nivel adquisitivo alto

m No sabe/ no contesta

n=30; Moda: 3-nivel adquisitivo medio.

Con respecto a qué es lo que producen estos viveros se encontré que
Unicamente 2/30 encuestados (6,7%), tienen un so6lo género de produccion. En
un caso una variedad de césped, y en el otro caso Unicamente bromelias.
Respecto a los rubros principales de produccion de los viveros, se analizé el
rubro con mayor nimero de ventas por volumen y el rubro con mayor niamero
de ventas por valor bruto de produccién (VBP). Se observa que los rubros con
mayor niumero de ventas en volumen destacan los rubros de florales y arbustos,
mientras que estudiandolo en cuanto al rubro con mayor nimero de ventas en
VBP se observa un claro predominio de los arbustos (cuadro No. 12). Esto se
debe a que las florales y arbustos se utilizan en grandes volumenes, pero si las
comparamos con el VBP generado, el resultado de los arbustos es mayor. En
este andlisis también se debe tener en cuenta que las floriferas, usadas
continuamente en canteros centrales, tienen mayor rotaciéon en el afio que el
resto de los rubros de viveros, siendo un rubro interesante de comercializar. Los
arbustos, usados generalmente como cerco vivo, superan ampliamente las
ventas (en volumen y en VBP) de arboles y palmeras, aunque estos superen el
valor unitario de los arbustos.
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Cuadro No. 12. Rubro principal de venta de los viveros

Rubros Frecuencia en Frecuencia en

volumen vendido VBP
Floral 8/30 (26,7) 4/30 (13,3)
Arbusto 8/30 (26,7) 10/30 (33,3)
Arbol 5/30 (16,6) 5/30 (16,6)
Palmera 2/30 (6,7) 4/30 (13,3)
Césped 2/30 (6,7) 2/30 (6,7)
Herbacea 3/30 (10,0) 3/30 (10,0)
Tierra 1/30 (3,3) 1/30 (3,3)
No sabe/ No contesta 1/30 (3,3) 1/30 (3,3)

n=30; Moda en volumen vendido: floral y arbusto. Moda en VBP: arbusto.

En la figura No. 10 se observan los factores que inciden mas en los
resultados econdémicos de los viveros. Se denota una moda en la mano de obra
con un 90% (27/30) de los encuestados, salvo 3 viveros, lo cual puede
explicarse por su caracter familiar y sus dimensiones, en donde su mayor
problema es el costo del sustrato en dos de ellos y el costo del sistema de riego
en el tercero. Los costos del material reproductivo no fueron de importancia
dado que estos se pueden sustituir, ya sea realizando compostaje para obtener
un sustrato adecuado, con el reciclaje de envases de otras industrias para los
envases de las plantas, la utilizacion de abonos naturales en vez de los
complementos quimicos, y el reciclaje de agua de lluvia, son algunas de las
maneras de disminuir costos, por lo que sea natural que los factores que mas
influencian los resultados econdmicos sean los aportes de mano de obra.

38



Figura No. 10. Factores que influencian mas los resultados econémicos de los
viveros

3.39% 6,7%
,o%

® Mano de obra
B Sistemas de riego
Sustratos

n=30; Moda: mano de obra.

La mano de obra es un recurso fundamental para la prestacion de
servicios en el mercado verde. A continuacion se desarrollan los indicadores de
la prestacién de servicios.

4.2.2. Indicadores de la prestacion de servicios

En la presente seccion se desarrollan indicadores relacionados a la
prestacion de servicios brindados por los viveros, tipos de servicios brindados,
superficie total de mantenimientos, trabajo en conjunto con paisajistas o
estudiantes de paisajismo, y nacionalidad de los estos en el rubro.

La prestacion de servicios es una cuestion importante en las actividades
gue realizan los viveros. El 53,3% (16/30) de los encuestados prestan algun tipo
de servicios a los clientes, mientras que el restante 46,7% no lo hacen (14/30).

Con respecto a los tipos de servicios que prestan los viveros, ellos son
muy variados. Entre ellos se presentan:

e podas de limpieza: son podas que se realizan para dejar entrar luz y
aire a través de la planta, para un mejor desarrollo de ésta.
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e colocacion de césped y plantas. La colocacion de césped implica el
acondicionado del lugar para colocar el césped donde hay que nivelar
segun el caso, rastrillar el sustrato, colocar el tepe de césped,
apisonado y primer riego, y plantacion de planta implica realizar un hoyo
en el suelo mas hondo y ancho que el tamafio del terron de la planta,
colocar sustrato adecuado tanto en el fondo del hoyo como en los
laterales, colocar la planta a nivel y rellenar hasta el cuello de la planta.

e mantenimientos de éareas verdes: incluye corte de césped,
desmalezado, control de plagas y enfermedades, control de sistemas
de riego, reposicion de plantas muertas, cambio de planta de canteros,
podas, fertilizaciones, aireado del suelo, etc.

e disefios de &reas verdes: se refiere a la venta de proyectos de disefio
en areas verdes, expresados como planos.

e instalacién de riegos: se refiere a la planificacion adecuada del riego
con el caudal brindado por el cliente, elaboracion de planos a escala y
ejecucion en el area verde aplicada.

e trasplante de plantas: extraccion de una planta, con parte del sistema
radicular incluido, y el transporte y plantacion a otra zona del parque.

e podas de altura: son podas de gajos o ramas de arboles, donde se
deben tener en cuenta precauciones de seguridad, asi como las
herramientas de seguridad que deben ser usadas.

e nivelacion de terrenos: dar forma a un terreno de acuerdo a lo deseado
por el cliente, teniendo en cuenta los desagues pluviales.

En el cuadro No. 13, se analiza el principal servicio brindado (frec. 1:
frecuencia del principal servicio brindado, %), y los tres principales servicios
ponderados (frec. 2: frecuencia de los tres principales servicios ponderados, %).
Analizando Unicamente el principal servicio brindado por parte de los viveros, se
observa que la colocacion de césped y plantas, y el servicio de mantenimiento
de jardines, terrazas y balcones, estan en igual proporcion, compartiendo la
moda con un 37,5% en ambos casos. En cambio, cuando realizamos la
ponderacion, podemos observar que el 36,6% se dedica a brindar el servicio de
colocacion de césped y plantas.
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Cuadro No. 13. Principales servicios brindados por los viveros

Servicios Frec.1 (%) Frec. 2 (%)
Podas de limpieza 6,25 8,6
Colocacion de césped y plantas 37,5 36,5
Mantenimientos de jardines, terrazas y balcones 37,5 20,4
Disefio de jardines 6,25 20,4
Instalacion de riegos 6,25 4,3
Trasplante de plantas 6,25 6,5
Podas de altura 0 11
Nivelacion de terrenos 0 2,2

n=30; frec. 1: frecuencia del principal servicio brindado (%), Moda 1: colocacién de césped y
plantas y mantenimiento de jardines, terrazas y balcones.

frec. 2: frecuencia de los tres principales servicios ponderados (%), Moda 2: colocacion de
césped y plantas.

Con respecto al mantenimiento por parte de los viveros, donde lo
realizan el 30,0% (9/30) unicamente, 5 realizan superficies menores a 10.000
m?2, con una marca de clase en 5.000 m?, como se puede ver en el cuadro No.
14.

Cuadro No. 14. Superficie total por mes en servicios de mantenimiento

Superficie Frecuencia
Menor a 10.000 m? 5/9 (55,6)
Mayor a 10.001 m? 4/9 (44,4)

n=9; Moda: menor a 10.000 m?; Marca de clase: 5.000 m?2.

En cuanto al disefio de jardines, la mayoria de los encuestados
respondié que no trabaja con paisajistas 0 estudiantes de paisajismo, con un
23,3% (7/30). Es de destacar que el 56,7% (17/30) no sabe si sus clientes eran
paisajistas o estudiantes de paisajismo. El restante 20% (6/30) respondieron
afirmativamente.

Teniendo en cuenta la nacionalidad de los paisajistas que si trabajan en
conjunto con los viveros, se encuentra que el 83,3% (5/6) son de nacionalidad
uruguaya, mientras que el 16,7% (1/6) es de nacionalidad argentina.

Los paisajistas pueden llegar a actuar como innovadores en cuanto a
especies o0 variedades en el rubro. En la siguiente secciéon se desarrollan
indicadores con respecto a la propagacion e innovacion en variedades y
especies en el mercado en estudio.
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4.2.3. Indicadores de propagacion e innovacion

En la presente seccion se desarrollan indicadores de los diferentes
métodos de propagacion de los viveros, la obtencion del material genético para
reproducir, las causas de las innovaciones productivas, y dentro de esta ultima
las causas por las que existen incentivos externos en la innovacién productiva.
En el caso de las innovaciones productivas que aplican interesa conocer si ellas
se dan por iniciativa propia del viverista o si existe algun tipo de incentivo
externo que le llega al viverista. Con respecto a las causas por las que se dan
las innovaciones, interesa conocer si es debido a los clientes particulares, a los
paisajistas, a la observacion de la competencia, o si es la semilla que obtienen
en el proveedor de semillas.

Los métodos de propagacion pueden dividirse en reproduccion sexual
como la reproduccion por semillas, o reproduccion asexual como la
reproduccion por estacas, esquejes, injertos, o divisibn de matas. La siembra de
semillas se debe hacer sobre un sustrato especial acondicionado segun la
especie de propagacion. La reproduccion por estacas debe realizarse con
herramientas afiladas, cortando en bisel en ambas puntas de un tallo lefioso,
aproximadamente de 10 a 15 cm de largo, con la presencia de varias yemas
dormidas, con el fin de que éstas enraicen, y finalmente colocandolas en el
sustrato. En la reproduccion por esqueje se utiliza material vegetal herbaceo, se
cortan tallos de 10 cm de largo aproximadamente, dejando un corte limpio en la
parte inferior en forma de bisel, se deja Unicamente unas hojas en la parte
superior, que generalmente son cortadas a la mitad para evitar la
deshidratacion, y finalmente colocdndolas en el sustrato. El método de injerto
implica introducir el tallo de una planta (pua) en otra planta (porta-injerto), de
manera que se conecten sus tejidos meristeméaticos y actien como una planta
Gnica. Este método requiere un corte limpio y mucha practica. La division de
mata consiste en dividir una planta en dos o mas plantas, con buena porcion de
raices y luego plantarlas individualmente. La época de reproduccién de
especies, el método de reproduccion, el sustrato, y el manejo siguiente, implica
un conocimiento basico de cada especie. En la siguiente figura, se observa que
el método mas utilizado para propagacion en los viveros encuestados es la
siembra de semilla con un 33,3% (10/30).
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Figura No. 11. Métodos mas utilizados en propagacion por parte de los viveros
2 métodos por vivero)

10,0% 33% m Semillas
1.r% m Estacas
mEsquejes
EInjertos

m Division de matas

B No sabe/no contesta

n=30; Moda: semillas.

El material genético para reproducir puede obtenerse por diferentes
maneras: utilizarse plantas madres especialmente seleccionadas por el
viverista, puede recurrir a todo material que encuentre para reproducir, sin
importar la planta madre, o puede comprar semillas o material vegetal
importado. ElI 36,7% (11/30) de los encuestados tienen plantas madres
especialmente seleccionadas, como muestra la figura No. 12.

Figura No. 12. Métodos que mas utilizan los viveros para conseguir su material
enético para propagar

® Plantas madres especialmente seleccionadas

3.3% \3:3% m Cualquier material que llegue lo utilizo para producir
10,0%

= Compro material nacional

m Plantas madres especialmente seleccionadasy utilizo
cualquier material que me llegue para producir
® Plantas madres especialmente seleccionadasy compro
material nacional
B Plantas madres especialmente seleccionadasy compro
material importada
Cualquier material que llegue lo utilizo para produciry
33% compro material nacional 3 _
‘ Cualquier material que llegue lo utilizo para produciry
compro material importado

n=30; Moda: plantas madres especialmente seleccionadas.
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Del 13,3% (4/30) de los viveros que compran material importado, el
100% de ellos lo compran en EEUU. Las innovaciones productivas que realizan
los viveros se dan por iniciativa propia cuando se incorpora una especie 0
variedad nueva en el plan de produccién principalmente, con el 46,7% (14/30).
Solo el 13,3% (4/30) realiza innovacion Unicamente por incentivo externo,
mientras que el 40% (12/30) lo realiza por ambas razones.

Con respecto a las causas de que las innovaciones sean ocasionadas
por incentivos externos, en el cuadro No. 15, teniendo en cuenta el subgrupo de
16 encuestados que dijeron realizarlo por incentivo externo, se logra visualizar
una moda con el 56,3% (9/16) debida a que los clientes preguntan por las
innovaciones en especies o variedades.

Cuadro No. 15. Causas por las que las innovaciones sean por incentivos
externos

Causas Frecuencia
Los clientes preguntan por ellas 9/16 (56,3)
Los paisajistas preguntan por ellas 1/16 (6,3)
Los clientes y paisajistas preguntan por ellas 1/16 (6,3)

Los clientes preguntan por ellas y la observamos en nuestra 3/16 (18,8)
competencia

Los clientes preguntan por ellas y es la semilla que 1/16 (6,3)
encontramos en nuestro proveedor de semillas
Los clientes y paisajistas preguntan por ellas y las 1/16 (6,3)

observamos en nuestra competencia

n=16; Moda: los clientes preguntan por ellas.

Para todo este desarrollo productivo son necesarios insumos para la
produccion, los cuales afectan también los indicadores econémicos de los
viveros en estudio. A continuacion se desarrolla la seccion de insumos en la
produccion, con sus respectivos indicadores.

4.2.4. Indicadores de insumos en la produccion

En esta seccion se desarrollan los indicadores de insumos de la
produccion en el sector como son: insumos externos consumidos por el vivero
en cuanto a costo y en cuanto a volumen, obtencién de sustratos organicos,
consumo del mes promedio anual de tierra negra, y obtencién de agroquimicos.

En el cuadro No. 16 se observan los insumos externos mas importantes
que utilizan los viveros en cuanto a costos (frecuencia 1), y en cuanto a
volumen (frecuencia 2). En cuanto a mayor costo que le insume al vivero y en
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cuanto a mayor volumen de insumos consumidos la tierra negra como sustrato
posee la moda, con el 86,7% (26/30) y el 93,3% (28/30), respectivamente.

Cuadro No. 16. Insumos externos mas importantes para viveros que no pueden
dejar de utilizar en sus plantas en cuanto a costo y a volumen (3

insumos/vivero)

Insumos externos Frecuencial Frecuencia 2
Tierra negra 26/30 (86,7) 28/30 (93,3)
Mantillo 1/30 (3,3) 4/30 (13,3)
Vermicompost o compost 7/30 (23,3) 9/30 (30,0)
Abono animal 16/30 (53,3) 21/30 (70,0)
Céascara de arroz 9/30 (30,0) 14/30 (46,7)
Fertilizantes quimicos 16/30 (53,3) -
Plaguicidas 5/30 (16,7) -
Herbicidas 1/30 (3,3) -
Corteza 1/30 (3,3) 1/30 (3,3)
Envases 5/30 (16,7) 2/30 (6,7)
Arena 1/30 (3,3) 1/30 (3,3)
Sustrato comercial 1/30 (3,3) 2/30 (6,7)
Viruta - 2/30 (6,7)

n=30; Moda: tierra negra.

Observando la figura No. 13, donde vemos el consumo de tierra negra
anual del mes promedio, se encuentra una moda en la clase hasta 9 m3 (marca
de clase 4,5 m3), con 53,3% (16/30), con una media de 11,4 m3. Con respecto
al minimo de consumo de tierra negra anual este fue de 0,5 m?3, con un maximo
de 84 m3y un desvio estandar de 16,8 m3.



Figura No. 13. Consumo de tierra negra anual del mes promedio por parte de
los viveros

mHasta9 m?3

mDe10a 19 m?
mDe20a29 md
mMas de 30 m3

m No sabe/no contesta

n=26; Moda: hasta 9 m3; Marca de clase 4,5 m3; Media: 11,4 m3; Minimo: 0,5 m3; Maximo: 84
m3; Desvio estandar: 16,8 m3.

De acuerdo a la figura No. 14, los viveros obtienen los sustratos
organicos por mayoristas de sustratos, obteniéndose como moda, y con un
valor de 53,3% (16/30).

Figura No. 14. Obtencién de los sustratos organicos
3,3%

m Agroquimicamas cercana
m Mayoristas de sustratos

= Produccion propia

m Mayoristas de sustratosy

produccion propia
®No sabe/no contesta

n=30; Moda: mayoristas de sustratos.



En cuanto a la obtencion de agroquimicos, se obtiene una moda de
60% (18/30), afirmando que los agroquimicos son obtenidos en mayoristas de
quimicos, como se percibe en la figura No. 15. Se destaca que existen 2/30
viveros que no utilizan agroguimicos en sus plantas.

Figura No. 15. Obtencion de los agroquimicos

6,7%

mAgroquimicamas cercana
m Mayoristas de quimicos

No utilizan agroquimicos

n=30; Moda: mayoristas de quimicos.

4.2.5. Indicadores de recursos humanos

En dicho apartado se muestran los resultados referidos a los recursos
humanos en la poblacion bajo estudio. Los indicadores que se estudian son la
presencia del propietario en el rubro, la tenencia de la direccion técnica de los
viveros, la experiencia o formacion técnica del propietario en el rubro, la
organizacién del propietario de la empresa con respecto a delegar actividades,
las actividades que delegan los propietarios de los viveros en empleados, la
cantidad de empleados permanentes y zafrales que contratan, la preparacion
técnica de los empleados permanentes, las actividades a las que se dedican los
zafrales, y desde el punto de vista subjetivo del viverista la oferta de mano de
obra calificada que se ofrece en los viveros y los recursos humanos que le
podrian ser Gtil a los viveristas.

De acuerdo a lo expresado en la encuesta, se observa una mayor
frecuencia de la presencia del propietario en el rubro en la clase de 11 a 20
afios con un 33,3% (10/30), presentando la marca de clase en 15,5 afos, con
una media de 23 afios. Se presenta una minima de 4 afios, una maxima de 93
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afios, con un desvio estandar redondeado de 17 afos. La media supera el
rango en el que se encuentra la moda, debido a que existen dos viveros, uno de
caracter publico y otro de caracter privado, los cuales hacen elevar la media por
encima del rango, asi como también el desvio estandar.

Cuadro No. 17. Presencia del propietario en el rubro, en clases de edad

Afos Frecuencia (%)
Menos de 10 afios 7130 (23,3)
De 11 a 20 afios 10/30 (33,3)
De 21 a 30 afos 8/30 (26,7)
De 31 a 40 afios 3/30 (10,0)
Mayor a 41 afios 2/30 (6,7)

n=30; Moda: de 11 a 20 afos; Marca de clase 15,5 afos; Media: 23 afios; Minima: 4 anos;
Maxima: 93 afios; Desvio estandar: 16,89 afnos.

El propietario es un actor clave en los viveros familias. En la figura
siguiente se observa un claro predominio de que la direccion técnica de los
viveros la tienen en su mayoria los propietarios de éstos, con un 93,3% (28/30),
salvo dos casos excepcionales. En uno de ellos el propietario tiene el vivero
como entretenimiento personal, no como fuente principal de ingresos y la
direccién técnica la posee el capataz del vivero. La otra excepcion es un vivero
de caracter publico, donde el encargado de la direccién técnica es el Ingeniero
Agrénomo asignado.

Figura No. 16. Direccion técnica de los viveros

3‘3%3,3%

® Propietario
B Ingeniero Agréonomo
Capataz de vivero

n=30; Moda: propietario.
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En cuanto a la profesionalizacion de los propietarios de los viveros
observando los viveristas que se han formado de alguna manera en el rubro, se
debe decir que el 66,7% (20/30) tienen algun tipo de formacion formal en el
rubro. En la figura No. 17, se observa una tendencia en la formacion de
Ingenieros Agrénomos (8/30), aunque debe remarcarse que fue una leve
inclinacion, dado que 7/30 respondieron poseer experiencia de haber trabajado
toda la vida en el rubro, sin poseer educacion formal en el rubro.

Figura No. 17. Experiencia o formacion técnica en el rubro por parte del
propietario

mNinguna
mExperiencia
mEscuelade Jardineria
mEscuelade Paisajismo
mTecnico Agropecuario

mIngeniero Agronomo

n=30, Moda: ingeniero agronomo.

Un 30% (9/30) de los viveristas afirma que no delegan ninguna
actividad dentro del vivero como se puede ver en el cuadro No. 18.

Cuadro No. 18. Organizacion del propietario con respecto a delegar actividades

Actividades Frecuencia (%)
No delegan actividades en el vivero 9/30 (30,0)
Delega por lo menos una actividad en el vivero 21/30(70,0)

n=30; Moda: ventas en el vivero.

El 70% (21/30) restante de los viveristas, afirman delegar algunas
actividades en otras personas, presentando una moda en delegar las ventas de
productos del vivero en un 71,4% (15/21). Lo expresado anteriormente se
resume en el cuadro No. 19.
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Cuadro No. 19. Actividades que delegan los viveros

Actividades Frecuencia (%)
Disefio de jardines 7/21 (33,3)
Mantenimientos de jardines 9/21(42,8)
Compras para el vivero 7/21(33,3)
Produccion en el vivero 12/21(57,1)
Tareas administrativas del vivero 12/21(57,1)
Ventas en el vivero 15/21(71,4)
Gestion del vivero 6/21(28,5)
Cuidado del vivero 1/21(4,7)

n=21; Moda: ventas en el vivero.

En la figura siguiente se puede observar la predominancia de que los
viveros presenten de 1 a 3 trabajadores permanentes en el afio, con un 76,7%
(23/30). Asumiendo que los viveros presentan el minimo de cada rango de
empleados permanentes que han asegurado, observamos que como minimo
existen 73 empleados contratados de forma permanente en el rubro.

Figura No. 18. Numero de trabajadores permanentes contratados

3,3%

6,7%

mDe1a3
mDe4as8

De9a15
m16 o mas

n=30; Moda: de 1 a 3.

Como se puede apreciar en la figura No. 19, se encuentra como moda
que los empleados permanentes que contraten no tengan ninguna preparacion
externa y sean instruidos con lo que se interesa que realicen en el vivero,
presentando un 66,7% (20/30).
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Figura No. 19. Preparacion de los empleados permanentes que contratan
mNinguna preparacion, los
instruimos nosotros

3,3%
6,7%

6,7%

m Experiencia de haber trabajado
y vivido toda la vida con el
manejo de plantas
Institutos de Jardineria, UTU o
Escuela Agraria

mFacultad de Agronomia o
Licenciaturaen Diseno de
Paisaje

= No sabe/ no contesta

n=30; Moda: ninguna preparacion, los instruimos nosotros.

El 60% (18/30) de los viveros contratan trabajadores zafrales. La moda
con respecto al numero de trabajadores zafrales contratados se encuentra entre
1y 3 trabajadores con un 61,1% (11/18), y con respecto a la actividad principal
por la cual son contratados son los servicios (frec. 2: frecuencia de trabajadores
gue son contratados para trabajar en los servicios, %) con un 44,3%, como se
observa en la cuadro No. 20. En dicho cuadro también se muestra, pero en
menor porcentaje, que el 33,3% de los empleados zafrales trabajan en
actividades relacionadas a la produccion (frec. 1: trabajadores que son
contratados para la produccién en vivero, %), que el 16,8% son contratados
para ambas labores (frec. 3: frecuencia de trabajadores que son contratados
para la produccién en vivero y servicios, %), mientras que un 5,6% de los
trabajadores zafrales son contratados para el mantenimiento del vivero (frec. 4:
frecuencia de trabajadores que son contratados para mantenimiento del vivero,
%).
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Cuadro No. 20. Numero de trabajadores zafrales que contratan los viveros y
actividad principal a la que ellos se dedican

Numero de empleados F.1 F.2 F.3 F.4 TOTAL
zafrales (%) (%) (%) (%) (%)
Dela3 33,3 16,6 5,6 5,6 61,1
De4 a8 0 27,7 5,6 0 33,2
9 0 mas 0 0 5,6 0 5,6
TOTAL (%) 33,3 44,3 16,8 5,6 100

Frec. 1: trabajadores que son contratados para la produccion en vivero (%); Frec. 2: frecuencia
de trabajadores que son contratados para trabajar en los servicios (%); Frec. 3: frecuencia de
trabajadores que son contratados para la produccién en vivero y servicios (%); Frec. 4:
frecuencia de trabajadores que son contratados para mantenimiento del vivero (%); n=18.

Con respecto a los recursos humanos calificados que se ofrecen para
trabajar en los viveros, en la figura No. 20 se puede apreciar que la oferta de
ellos es nula, segun el 53,3% (16/30) de los encuestados.

Figura No. 20. Calificacion de la oferta de recursos humanos calificados que se
ofrece en los viveros

m1- Nula
m 2- Poca
3 - Media
® 4- Mucha
m 5-Abundante

n=30; Moda: 1-nula.

El 56,7% (17/30) opina que los recursos humanos que le seria de
utilidad son de personal que haya tenido experiencia de haber trabajado y vivido
con el manejo de plantas y sustratos. El resto de los participantes contestaron
que le seria de utilidad los egresados de escuelas agropecuarias (13,3% -
4/30), egresados de institutos de jardineria (10% - 3/30), egresados de
paisajismo (6,7% - 2/30), egresados de facultad de agronomia (3,3% - 1/30), y

52



un capataz capacitado (3,3% - 1/30). Solo el 6,7% (2/30) no observan que
necesiten recursos humanos diferentes a los actuales.

Como se observd, los recursos humanos son importantes en las ventas
de los viveros. En el siguiente apartado se desarrollan los resultados de la
administracion de las ventas, donde se desarrollan caracteristicas particulares
de los clientes del mercado.

4.2.6. Indicadores de las ventas

En la presente seccion los indicadores que se describen son: la
alternancia de ventas a lo largo del afio, ubicacion en el afio de la temporada
alta de los viveros, identificacion de los clientes de mayor poder adquisitivo de
la region, identificacion de los clientes de mayor frecuencia de consumo de la
region, e identificacion de las caracteristicas de calidad demandadas por los
clientes a los viveros.

En el cuadro No. 21 se aprecia que la gran mayoria de los viveros
trabajan con alternancia de ventas en el afio, con una moda de 86,7% (26/30).
Con respecto a la ubicacion de la temporada alta en el afio, la mayoria de ellos
presenta los meses de noviembre y diciembre en los que hay mayor actividad,
como puede reflejarse en la figura No. 21.

Cuadro No. 21. Alternancia de ventas de los viveros durante el afno

Frecuencia
Viveros que trabajan con alternancia 26/30 (86,7)
Viveros que venden todo el afio igual 3/30 (10,0)
No sabe/ no contesta 1/30 (3,3)

n=30; Moda: viveros que trabajan con alternancia.
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Figura No. 21. Temporada alta en los viveros
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n=30; Moda: noviembre y diciembre.

En cuanto a cudles son los clientes de mayor poder adquisitivo y de
mayor frecuencia de consumo de la region, se encontré que los viveros no
identificaban a los actores de la demanda, indicando sin mucha discusion que
son clientes particulares.

En la siguiente figura se observa lo mas buscado por los clientes a la
hora de elegir un producto. Contemplamos que la calidad de servicio y calidad
de planta son los items mas apreciados por los clientes, obteniendo 26,7%
(8/30) en ambos casos.
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Figura No. 22. Caracteristicas de los productos mas solicitados a los viveros

mTipo de servicio

m Calidad de servicio
= Tiempo de ejecucion
ETipo de planta
ECalidad de planta

B Exigencias especiales que formulan

Precio

No sabe/no contesta

n=30; Moda: calidad de servicio y calidad de planta.
Con el objetivo de analizar la relacion entre las variables se realizaron

tablas de contingencia. En la siguiente seccién se muestran relaciones entre
algunas variables para los datos que se obtuvieron.

4.2.7. Relaciones entre variables

En la presente seccion se relacionan, en tablas de contingencia y
pruebas de Chi-cuadrado, cuatro variables de gran importancia para la
caracterizacion del rubro. Se debe destacar que la mayoria de las relaciones
entre variables no dan diferencias significativas entre ellas.

A continuacion relacionaremos la superficie de los viveros y el poder
adquisitivo de los clientes, como puede observarse en el cuadro No. 22.
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Cuadro No. 22. Tabla de contingencia entre la superficie de los viveros y el
poder adquisitivo de los clientes

Poder adquisitivo de los clientes
Medio Medio-Alto Alto TOTAL
o Menor a 500 m? 0 0 1 1
S De 501 a1.000 m? 8 4 0 12
o De 1.001 a 25.000 m? 8 2 1 11
S De 25.001 a 50.000 m? 1 1 2 4
9 Mayor a 50.000 m? 0 1 0 1
TOTAL 17 8 4 29

X2 observado: 16,2914; X? esperado: 15,5073; grados de libertad: 8

La tabla de contingencia entre la superficie de los viveros y el poder
adquisitivo de los clientes indica que hay dependencia entre ambas variables. A
mayor tamafo del vivero mayor posibilidad de captar a clientes de poder
adquisitivo medio-alto. Puede considerarse que el tamafo del vivero puede ser
una limitante para acceder a los clientes con mayor poder adquisitivo.

En el siguiente cuadro se relaciona en una tabla de contingencia
nuevamente la superficie de los viveros, con el valor de venta anual del rubro
principal de las empresas.

Cuadro No. 23. Tabla de contingencia entre la superficie de los viveros y el

valor de venta anual del rubro principal
Ver:a anual dgl rubro prmé::lpal* TOTAL
o Menora1.000 m?2 8 1 0 9
2 De 1.001 a 25.000 m? 4 1 0 5
2 De 25.001 a 50.000 m? 1 0 2 3
@ Mayor a 50.000 m? 0 0 1 1
TOTAL 13 2 3 18

X2 observado: 13,5384; X2 esperado: 12,5916; grados de libertad: 6
* A: menos de $1 millén; B: entre $1-2 millones; C: mas de $2 millones

Observando la tabla anterior, la cual indica que las ventas expresadas
en valor son dependientes a la superficie de los viveros, prestando especial
atencion en que los viveros de menor superficie obtienen beneficios
econdémicos inferiores que los de mayor superficie.
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En el siguiente cuadro se relaciona el tamafio de los viveros, con el
tamafio de las plantas que ofrecen a sus clientes. Se observo que los viveros se
pueden agrupar de acuerdo al tipo de produccién que realizan, obteniéndose
diferencias entre viveros especializados en plantas de pequefio porte (las
florales, herbaceas), viveros especializados en plantas de mediano porte
(arbustos pequefios, arboles pequefios, palmeras chicas), y viveros
especializados en plantas de gran porte (arbustos grandes, arboles grandes,
palmeras grandes). Estas observaciones se realizaron al finalizar la recorrida de
los viveros.

Cuadro No. 24. Tabla de contingencia entre la superficie de los viveros y el tipo
de produccién que realizan

Tipo de produccion que realizan
A B C TOTAL

o  Menor a1.000 m? 8 3 0 11
(@]
T De 1.001a25.000 m?2 5 8 1 14
o
7 Mayora 25.001 m? 0 1 3 4

TOTAL 13 12 4 29

X2 observado: 18,4219; X2 esperado: 9,4877; grados de libertad: 4
* A: produccion de pequefio tamafio; B: produccién de mediano tamafio; C: produccion de gran
tamanio.

Por lo tanto, observando el cuadro No. 24 afirmamos que las variables
son dependientes, por lo que podemos afirmar que los viveros de tamafio
pequeifio y mediano, menor a 1.000 m? y entre 1.001 y 25.000 m?
respectivamente, se dedican a la produccion de plantas de pequefio a mediano
tamafo. Las plantas de gran tamafio son producidas por unos pocos viveros, la
mayoria de ellos dentro de la clase de mayor superficie de vivero (mayor a
25.001 m?).

4.2.8. Agrupacion de los viveros en base a sus similitudes

Estudiando los viveros, y agrupandolos en base a caracteristicas
similares, se encontraron los siguientes grupos:

GRUPO A (vivero publico): 1 vivero de caracter publico, donde no presta
servicios y no proveen de plantas a clientes privados, formando un Gnico grupo
con sus caracteristicas particulares.

GRUPO B (viveros no productores): 3 viveros revendedores de plantas, con
caracteristicas muy heterogéneas entre ellas. Sus clientes coinciden en que son
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de nivel adquisitivo medio, no estdn muy seguros de lo que van a buscar
cuando llegan al vivero, y necesitan consejos del personal del vivero para cuidar
sus plantas luego de llevarselas.

GRUPO C (viveros productores): 26 viveros productores de plantas en cierto
porcentaje.

e Subgrupo C1: 2 viveros producen unicamente un género de plantas, por
lo que forman un grupo excepcional de viveros, que no deberia mezclar
su analisis dentro de los otros grupos. Dichos viveros, poseen personal
reducido (de 1 a 3 empleados permanentes y de 1 a 3 empleados
zafrales), coinciden en que les llega abundante mano de obra calificada
para sus operaciones, con experiencia en el rubro. Como es de esperar,
al ser productores de un unico género, no sienten la competencia con
otros viveros y afirman que los clientes saben lo que van a buscar
cuando llegan a ellos.

e Subgrupo C2 (viveros familiares): 7 viveros productores de diversas
especies, en los cuales sus propietarios no delegan actividades dentro
del vivero. Otra caracteristica que comparten estos 7 viveros es que
consumen tierra negra como sustrato para el vivero en la categoria mas
baja de consumo (menos de 9 m3 en un mes promedio). Dentro de
estos 7 viveros se puede abrir categorias donde se puede encontrar
que:

o C2.1 (viveros familiares orientados al consumidor): 4 viveros abren
sus canales de comercializaciéon en temporada baja. Estos,
observan un poco al mercado, afirmando que su plan de
produccién lo determinan de acuerdo a las plantas que se ponen
de moda.

o C2.2 (viveros familiares no orientados al consumidor): 3 viveros no
abren sus canales de comercializacion en temporada baja.
Asimismo, no estan abocados a cambiar mucho su plan de
produccion de acuerdo a las plantas que se ponen de moda,
aunque si estan al tanto de cuales son ellas. Los 3 viveros
pertenecientes son de pequefio tamafio.

e Subgrupo C3 (viveros de caracter comercial): 17 viveros productores de
diversas especies, y donde los propietarios delegan actividades dentro
del vivero. Este grupo se divide en subgrupos donde podemos
encontrar:
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C3.1 (viveros comerciales de menor estructura): en esta categoria
existen 7 viveros que presentan las siguientes caracteristicas: no
prestan servicios a sus clientes, tienen de 1 a 3 empleados
permanentes.

C3.2 (viveros comerciales de mediana estructura): en esta
categoria existen 6 viveros que presentan las siguientes
caracteristicas: prestan servicios a sus clientes y contratan de 1 a
3 empleados permanentes.

C3.3 (viveros comerciales de gran estructura): en esta categoria
existen 4 viveros que presentan las siguientes caracteristicas:
prestan servicios a sus clientes, contratan mas de 4 empleados
permanentes y mas de 4 empleados zafrales.

A continuacién se presenta el capitulo de discusion, donde se
presentaran las interrogantes que no han sido aclaradas, que pueden servir
para futuras investigaciones en el estudio del mercado verde, y al finalizar un
resumen de los resultados obtenidos en el presente trabajo.
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5. DISCUSION

Se encontraron ciertos atributos entre los viveros que los hacen ser
competitivos entre si. La superficie de los viveros es uno de ellos. Si bien los
viveros de mayor tamafio se dedican a plantas de mayor tamario, y por lo tanto
se asume que deben tener mayores ganancias por unidad, éstos deben
incorporar tecnologias de alto costo, por lo que no siempre alcanzan los
mayores beneficios econdmicos. Los lideres del mercado no tienen por qué ser
los mas grandes en superficie, sino los que logren captar los clientes de mayor
poder adquisitivo de la region. Los clientes de poder adquisitivo alto, buscan de
igual forma calidad de servicio y calidad de planta, corroborando lo que
afirmaba Gonzalez Ramirez (2000) cuando sostenia que esta clase de clientes
exige una mejor atencién y mayor confianza en los conocimientos del viverista.
Una estrategia interesante que los viveros pueden desarrollar es la
diferenciacion de sus productos del resto de la competencia, y ofrecerles a los
clientes un producto exclusivo e innovador (Porter, 1996), lo cual los obliga a
tener pocos clientes para que el producto que ofrecen no se torne habitual, asi
como también realizar una continua innovacion en los productos que ofrecen a
sus clientes. Sin embargo, como indica Ros Orta (2006), el tener pocos clientes
que disfruten de productos Unicos, puede poner en riesgo una empresa dado
gue los problemas econdmicos de los clientes afectarian directamente en la
empresa.

La continua innovacion le genera al empresario la necesidad de
mantenerse al corriente de la competencia, y en una investigacion y desarrollo
constante en cuanto a la introduccion de productos nuevos en el sector,
observando como se compone la demanda en el mercado segun Porter (1996).
Sin embargo, actualmente la innovacion de especies vegetales ocurre por
iniciativa de los viveristas, no observandose con detenimiento a la competencia
ni al mercado. Por otro lado, la demanda cambia de gustos segun las modas
gue se impongan, donde ser innovador en el mercado si no se tiene liderazgo
en éste presenta un riesgo, por lo que se asume que los mayores innovadores
del mercado son los viveros lideres. En el pasado los paisajistas extranjeros
imponian especies realizando innovaciones en el mercado (Paisajismo
en...2003, del Canizo Perate 2006, Escobar Isla y Diaz 2011). Hoy en dia no se
observa quién marca el estilo paisajistico que se debe tener en el sector, y no
se observan alianzas claras entre viveristas y paisajistas para dominar el
mercado. Para el autor el estilo paisajistico mas buscado por los clientes es el
de areas verdes de bajo mantenimiento, con un leve enfoque a la introduccion
de especies nativas en el mercado. Siempre que no se trate de una alianza
desleal, una alianza estratégica entre paisajistas-viveristas podria ser Gtil a
ambas partes: los viveristas pueden beneficiarse vendiendo mayor volumen de
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plantas, y los paisajistas pueden beneficiarse consiguiendo plantas y precios
especiales.

En la busqueda de ampliar la oferta de especies y asi poder captar
diversos clientes, la mayoria de los viveros se autoabastecen de otros viveros
en alguna medida, en donde se encontré que la mayor parte de los viveros se
abastecen de plantas producidas en viveros del departamento de Canelones.
Se debe destacar que la mayoria no lo hacen Unicamente de un sitio, sino de
varios sitios a la vez. Con esto, estas empresas intentan disminuir los costos de
produccién, comprando plantas ya envasadas y prontas para vender a un bajo
precio, y realizan innovaciones de especies en el mercado verde local,
estrategias competitivas que indica Porter (1996). Aunque el costo de
produccion de plantas generalmente es mas bajo en relacibn a comprar el
producto final para una reventa, se deben tener los conocimientos tecnoldgicos
y espacio fisico para almacenarlos en condiciones adecuadas, por lo que se
presume que los viveros que optan por la reventa lo realicen como estrategia
dado que son viveros de pequefias dimensiones, con poca area de almacenaje.
Abastecerse de mercaderia de rapida rotacion principalmente en los periodos
de mayores ventas, genera un menor costo de mantenimiento del vivero en los
periodos de temporada baja, lo cual se refleja en los costos anuales. Dado que
la mano de obra es el factor mas importante en los costos de los viveros, esta
maniobra seria una estrategia indirecta de disminucion de los costos. Se podria
suponer gue la mano de obra en los viveros de Canelones percibe un menor
ingreso que lo que exige la mano de obra presente en la zona.

La principal actividad que delegan la mayoria de los viveros son las
ventas, por lo que se asume gue existe una falta en el desarrollo del area
comercial de parte de los viveristas, y que su interés en el desarrollo del vivero
reside en otro aspecto de caracter mas personal. Porter (1996) indica que en
dicho caso se podria desarrollar o mejorar el marketing de la empresa, lo cual
muchas veces disminuye la atencién en el precio del producto, identificando al
cliente con la marca de la empresa para asegurar su lealtad con la empresa. La
mayoria de los viveristas prefiere contratar mano de obra con experiencia en el
trabajo con plantas y sustratos, indicando no reconocer a asesores
profesionales que pudieran serles de ayuda para aumentar sus ventas.

Con respecto a la prestacion de servicios, mas de la mitad presta
servicios a los clientes, donde el principal servicio brindado es la de colocacion
de césped y plantas, seguido por el mantenimiento y el disefio de jardines. Esto
puede ocurrir debido que existen muchos parques y jardines que estan en
construccion en la zona, y son escasos los viveros que presten el servicio de
mantenimiento y disefio de jardines. Ofrecer el mantenimiento de parques y
jardines es un plus cuando el cliente prefiere que una Unica empresa se
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encargue de todo, posicionando a la empresa de una manera diferente, mas
fuerte frente a la competencia, y de esta forma mantener el personal
permanente activo durante todo el afio cuando se esta en temporada baja.
Como afirman ISEE (1995), Padilha (2002), Falcén (2007), los servicios de
mantenimiento son intangibles, variables y caducas, por lo que se hace
imposible comparar el servicio prestado por uno y otro agente del mercado.
Aunque para Porter (1996), una forma de competir, sin disminuir las ganancias,
es brindando un servicio diferenciado, en base a los conocimiento técnico que
tienen los viveristas en la zona, donde se podria citar el combate de malezas y
plagas, eleccién adecuada de los sitios para las diferentes especies, manejo
organico del jardin y produccion de huertas en jardines residenciales. Al lograr
identificar al cliente con la marca de la empresa, como dice Porter (1996), se
puede lograr tener una demanda cautiva del vivero, requiriendo flores de
estacion, plantas de reposicion o servicios especiales, lo cual puede ayudar
mucho en temporada baja o en momentos de crisis, cuando las ventas
disminuyen abruptamente.

Segun Porter (1996), son empresas que no influyen en el equilibrio del
mercado, dado que son empresas que tienen un limite impuesto por ellas
mismas, lo cual se demuestra en que no estan abiertos a ampliar su busqueda
en temporada baja, ni tampoco buscan ofrecer lo que el cliente desea. Es de
destacar el bajo porcentaje de viveros encuestados que respondieron cuanto
era el nivel de ganancias anual del rubro. Siendo una pregunta de caracter
personal, muchos viveros prefirieron no responderla. El nivel de ganancias mas
frecuente fue el de menos de $1 millén. Como dice Porter (1996), son empresas
posicionadas a la mitad, que tienen garantizados beneficios econémicos bajos.
Se manejan con cierto hermetismo con respecto a las ganancias, natural en
empresas pequeilas y familiares. En otros rubros como almacenes o
panaderias se tiende a subdeclarar lo que se gana.

La mayoria trabajan con alternancia de ventas durante el afio, salvo 3
viveros de los cuales se infiere que tienen su clientela ya establecida. La
alternancia laboral anual establecida estd ligada al turismo estacional,
aumentando el empleo en época de zafra, como explica Russo (2011). Se
encuentra que los meses donde existe mayor trabajo en el mercado verde son
los meses de noviembre y diciembre, cuando los duefios de las propiedades
preparan sus casas para los veraneantes. Se estima que los clientes desean
aprontar el jardin para sacarle provecho econdmico en el verano, y no como un
disfrute propio en el plazo inmediato. Sorprende no encontrar diferencias entre
zonas de abastecimiento de los viveros en temporada alta y baja como se
esperaba. Esto puede deberse a que no exista una zonificacion por parte de los
viveristas, los cuales trabajan dentro de su zona de confort, y que ellos estén
compitiendo libremente en temporada alta como baja en todas las zonas.
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Se observo que una leve mayoria son Ingenieros Agronomos. Es de
resaltar la baja incidencia de profesionales paisajistas, y nulo por parte de
profesionales arquitectos, entre los viveristas encuestados, quedando muchas
veces los disefios de parques y la eleccion de especies con el rumbo que
determina el cliente o los viveristas. La mayoria de los viveristas tienen una
longevidad en el rubro de entre 11 y 20 afios, correspondiendo a la mitad de la
década de 90 y mitad de la década del 2000, cuando Maldonado present6 un
gran crecimiento inmobiliario, donde se crearon obras que marcaron un cambio
trascendente en el departamento, migrando tanto ciudadanos uruguayos como
extranjeros hacia el departamento, segun lo registrado en el INE (2011). Esto
coincidié asimismo con la crisis mundial de principios del siglo XXI,
enlenteciendo su economia. Se estima que en ese momento, la mayoria de los
viveristas que existen hoy en dia encontraron un nicho de trabajo sin explorar
en la zona, instalandose y procurando crecer en el mercado.

Una minoria de los viveristas trabaja con paisajistas o estudiantes de
paisajismo, siendo la mayoria de estos de nacionalidad uruguaya. Esto hace
suponer que los paisajistas deben de ingresar por otro medio al mercado verde
del departamento, o que tal vez por su caracter nomada no se haya generado
un relacionamiento duradero con los viveristas. Se esperaba encontrar mas
viveros que trabajaran con paisajistas de nacionalidades extranjeras debido a la
cultura internacional que existe en el departamento, el cual presenta la mayor
tasa anual de inmigracién internacional del pais segun el INE (2011).

Se encontré que la poblacién vinculada a actividades comerciales de
productos, de acuerdo a la definicién de Mercado Verde de la pagina 15, es de
279 personas en forma permanente. En el cuadro No. 5 se observa que en el
area publica participan 206 personas, mientras que en la figura No. 18 la
poblacién activa de los viveros es de 73 trabajadores permanentes. Estos
valores son muy bajos comparandolos con los trabajadores que se encuentran
en el rubro de turismo (sélo en hoteles y restoranes en Maldonado trabajaron
aproximadamente 6535 operarios en el 2011). Aun siendo asi, debido a que
Maldonado se encuentra en activo crecimiento y que el valor de un inmueble
aumentara al existir en sus cercanias areas parquizadas (MDS, 2013), las areas
verdes publicas y privadas, aumentaran de dimensiones en el departamento,
situacion que seguird beneficiando la calidad de vida de la poblacion y a los
agentes proveedores de productos del Mercado Verde, aumentando la cantidad
de trabajadores tanto en el sector publico como privado.

Seguramente el nimero de trabajadores permanentes sea inferior a la
realidad de trabajadores en el sector, ya que faltaria cuantificar a los jardineros
y cortapastos presentes en el sector, dado que por su caracter informal son muy
dificiles de cuantificar. Estos aumentarian exponencialmente la cantidad de
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operarios trabajando en el mercado verde en el sector de estudio, ya que los
jardineros y cortapastos deben ser el grupo mas numeroso en el sector, como lo
afirman Gonzalez Ramirez (2000), Tolosa Nava (2013). Dimensionar la
cantidad de jardineros y cortapastos informales queda para futuras
investigaciones. Asimismo, las empresas de mantenimiento de jardines
sumarian para cuantificar la mano de obra en el sector. En menor medida se
encuentra la cuantificacion de los paisajistas pero se asume que presentan
caracter nomada, por lo que sus actividades se desarrollan en toda una region,
y no acotadas al sector en estudio.

Esta actividad informal afecta a los viveros y empresas prestadoras de
servicios de jardineria, que para poder competir deben disminuir el valor de sus
servicios para absorber la diferencia que representa el no pago de impuestos
patronales. Se puede estimar una ganancia informal minima de $33000 por mes
por trabajador (asumiendo que en un parque de 400 m?, donde Unicamente se
realiza un corte de césped que implica como maximo 4 horas semanales de
trabajo a $3000 por mes, un jardinero podria abarcar sin mucho esfuerzo 11
clientes).

Es de destacar que en las normas actuales y reglamentos de usos del
suelo (paginas 9-13), no se detalla que deba existir una persona calificada con
una adecuada formacién profesional sobre las necesidades ecoldgicas de las
diferentes especies que se encargue de aprobar la viabilidad de la obra con
respecto a las areas verdes. Con el objetivo de que prospere la masa boscosa
urbana de Pino maritimo en la costa del departamento de Maldonado, como lo
estipula el decreto No. 3602, donde los pinos fueran plantados en condiciones
Optimas para su desarrollo y que el F.O.S. Verde sea calculado teniendo en
cuenta las areas reales que pueden ser plantadas, se podria buscar que dichos
planes de manejo sean aprobados oficialmente por un Ingeniero Agrénomo o
algun otro profesional con formacién sobre areas verdes. En las habilitaciones
dadas por la Direccién Nacional de Bomberos de locales comerciales se debe
contar con un técnico registrado en la misma, el cudl verifica que se cumplan
ciertos requisitos para dar la aprobacion. De igual manera se podria
implementar un modelo a seguir donde exista un registro, asesoramiento,
aprobacion y seguimiento, de que los arboles implantados en un padrén
lograran continuar con la masa boscosa. Con respecto al seguimiento,
actualmente no se observa claramente la participacion de algun agente que
compruebe que los pinos no se plantan simplemente para la aprobacion de la
obra, y luego sean retirados del padrén. Se podria crear alguna certificacion de
parte de los Ingenieros Agronomos, Paisajistas o Viveristas de la zona que
aseguren la implantacion de los pinos prosperamente.
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Por otro lado, también es discutible la obsolescencia de dicho decreto,
dado que los pinos fueron implantados en la costa del departamento de
Maldonado con el objetivo de fijar las dunas (Nicoletti 1997, Raffo et al. 1997,
Cairo Sola 2009), cambiando el ecosistema existente, la movilidad natural de
las dunas, y desplazando la vegetacion nativa efectiva en la costa. Aun existen
algunos pequefios parches sobre la costa del departamento de vegetacion
costera de bosques y matorrales psamdfilos para la conservacion. La
conservacion de especies vegetales es de gran interés a nivel mundial, por lo
gue podria presentar gran interés darle una importancia turistica, y asi poder
conservar especies Unicas en el mundo, ubicadas en pequefias areas de gran
biodiversidad en riesgo de extincion sobre nuestras costas. Asimismo, esto
ayudaria a tener diferentes propuestas turisticas (turismo cultural y de
naturaleza) para romper la estacionalidad turistica existente en Maldonado,
como se plantea en IDM (2014). Se observa que Unicamente existen
restricciones de implantacién de césped y utilizacion de material de relleno para
algunas éareas en las localidades de Santa Moénica y José Ignacio (pagina 11), y
no en toda la costa del departamento, lo cual seria de gran ayuda para la
conservacion de especies vegetales.

La demanda publica se centré en especial en el municipio No. 1y 2 del
departamento. Dada la distribucion espacial de la oferta y de la demanda
publica, se puede inferir que los municipios No. 1, 2, 3 y 4 son las areas de
mayor flujo del mercado verde. Entre las tareas que se encuentran en las
licitaciones y contratos sociales, en ninguno de los casos se encontré quiénes
se encargan de la restauracion de sitios degradados o disefio de nuevas areas
verdes. Esto se asume que se hace con operarios netamente municipales. Este
detalle, no menor, podria ser una entrada laboral para los nuevos egresados de
la Licenciatura en Disefio del Paisaje, dictada en Maldonado. El Parque Urbano
Educativo que se planea llevar a cabo en el CURE, podria demandar el disefio
de los diferentes sitios proyectados, incorporando Licenciados en el Disefio del
Paisaje egresados del CURE, y sumarse al area de mantenimiento que licita la
IDM. En cuanto a los sectores de mantenimiento de areas publicas, se encontré
gue algunas zonas licitadas puedan estar superpuestas entre ellas, lo cual se
asume que fueron establecidas en diferentes fechas.

El municipio No. 4 refleja gran cantidad de viveros en su area, lo que
concuerda con Musso (2004) donde la ciudad de San Carlos histéricamente se
favorecié por el desarrollo de la zona sur del departamento. Dicho municipio se
extiende por la costa Este del departamento, donde se presentan algunos
viveros que abastecen dicha zona, y por la ciudad de San Carlos, la cual
presenta la particularidad de que posee gran cantidad de empresas
proveedoras del rubro de la construccion, generalmente es seguido de la
construccion de jardines.
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Ser proveedor del sector publico no tiene por qué dar una mejor
posicion en el mercado, aunque en el caso de las floriferas, dado la cantidad de
unidades que se consumen por afo, ocasiona que si el contrato lo tiene una
empresa, dicha empresa tenga una ventaja frente a las otras empresas que
producen floriferas, dado que ya tienen vendidas mas de 97.000 unidades por
afo. En dicho caso, tendria que tenerse en cuenta que un recorte municipal de
gastos influiria gravemente, lo cual pondria en peligro la empresa.

Con respecto a quien lidera el mercado, se deben tener diferentes
consideraciones de acuerdo al producto en cuestién. Teniendo en cuenta los
servicios como producto en el mercado verde, la demanda lidera el mercado,
dado que muchas veces el empresario debe disminuir sus ganancias para
poder competir, en una competencia desleal con agentes del mercado
informales, como afirma Gonzélez Ramirez (2000). En cuanto a los bienes, se
observa un débil liderazgo por parte de algunos viveros, donde realizan
estrategias competitivas nhombradas por Porter (1996), como son el liderazgo
por costos, la diferenciacion y el enfoque. Asi mismo, los viveros se comportan
como una tipica empresa familiar donde hay un mayor compromiso por el éxito
de la empresa, y debilidades como la falta de gestion empresarial y comercial,
como afirma Glenaga y Riva (2011).
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6. CONCLUSIONES

El mercado verde en Maldonado se centra en la zona costera del
departamento. En el mercado publico la mayoria de los recursos son destinados
a los municipios de Punta del Este y Maldonado, y en el mantenimiento de
areas verdes publicas y playas. A pesar de que la tendencia de expansion es
hacia las chacras maritimas pertenecientes a la costa Este del departamento,
no se observa una inversion publica destinada a disefiar nuevas areas en dicha
zona.

Con respecto al flujo de transacciones, la demanda publica se
encuentra concentrada en el municipio de Maldonado y Punta del Este,
mientras que la oferta privada se centra en los municipios de Maldonado, San
Carlos y Piriapolis, reflejando la centralizacion de la demanda privada en dichas
zonas.

La oferta del mercado es dominado por empresas familiares con rasgos
muy heterogéneos entre ellas. Ellas son viveros productores y viveros
revendedores de plantas producidas por terceros. Se encuentran tres
agrupaciones, con sub-agrupaciones, con similares modos de posicionarse
frente al mercado. Se hallaron establecidos algunos atributos que hacen que se
establezca competencia entre los viveros, y otros atributos que no los hacen
competir, donde no todos los agentes pertenecientes a este mercado buscan
competir. Se establece la competencia entre viveros por el tipo de producto que
ofrecen al mercado, lo cual se encuentra relacionado a la superficie productiva
gue presentan, a su capacidad de diligencia y a los recursos humanos que
poseen.

No se observd relaciones de asociacion entre los diferentes actores
proveedores del mercado, como son los viveros y paisajistas, lo cual sorprende
por el hecho de que estas asociaciones comerciales eran esperables, ya que
generalmente benefician a ambos agentes. Existe gran interacciéon con los
viveros del departamento de Canelones.

La posicion que adoptan la mayoria de las empresas es de estar
pendientes de los requerimientos del mercado, pero en general no actuan con
tacticas ofensivas ni agresivas frente a la competencia. No abren los canales de
comercializacion en temporada baja. El hecho que el cliente conozca que existe
su vivero, es razon suficiente como plan de comercializacién. Por lo tanto, no se
observa en el futuro muchas expectativas de crecimiento de los agentes
instalados hoy en dia, sino la subsistencia de los que estan.
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Existen nuevos nichos de mercado en producciones especializadas
ofreciendo un producto diferenciado al cliente. Los lideres del mercado son, por
lo tanto, los que logren captar los clientes de mayor poder adquisitivo de la
region, lo cual no siempre se relaciona con la superficie de los viveros, sino con
los que provean un producto Unico e innovador.
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7. RESUMEN

La zona sur del departamento de Maldonado ha tenido en las ultimas
décadas un gran desarrollo inmobiliario, lo que fue acompafiado por el
ajardinamiento de las propiedades privadas, sumado a la construccion y
mantenimiento de &reas verdes publicas a cargo de la Intendencia
Departamental de Maldonado. En dicho contexto, se estudio el Mercado Verde,
delimitando el territorio de influencia en Maldonado, realizando un mapa de flujo
de transacciones y caracterizando cuantitativa y cualitativamente la oferta y la
demanda de productos vinculados. El Mercado Verde es el conjunto de
oferentes (empresas proveedoras de servicios de jardineria, viveros, paisajistas,
jardineros informales y cortapastos) y demandantes (gobierno departamental y
clientes privados) que intercambian productos, tales como bienes, servicios 0
ideas. Para cumplir con dichos objetivos se procedié a investigar informacién
secundaria obtenida a partir de informacion brindada por la Intendencia
Departamental de Maldonado, e informacién primaria obtenida en base a
encuestas a los viveros ornamentales de la zona en estudio. El Mercado Verde
en Maldonado se centra en la zona costera del departamento. En el mercado
publico la mayoria de los recursos son destinados a los municipios de Punta del
Este y Maldonado, ocupando més del 70% de los trabajadores y mas del 85%
de las plantas floriferas compradas en el 2013. El mercado privado es
dominado por viveros familiares con rasgos muy heterogéneos. Se establece
competencia entre viveros por el tipo de producto que ofrecen al mercado,
relacionado a la superficie productiva, capacidad de diligencia y recursos
humanos que poseen. El 80% de los viveros presentan una superficie de entre
501 a 25.000 m?. El 50% de los viveros encuestados producen del 81 al 100%
de las plantas que venden. Las florales y arbustos son los rubros mas vendidos
en volumen. En cuanto a ganancias el rubro mas vendido es el de arbustos. La
gran mayoria de los viveros presenta alternancia de ventas durante el afio, y
mas de la mitad ellos prestan servicios a los clientes. El factor que tiene mayor
influencia sobre los resultados econdmicos es la mano de obra con un 90%. La
mayoria de los viveros (76,7%) presentan de 1 a 3 trabajadores permanentes.
El 66,7% de los viveristas tienen algun tipo de formacion en el rubro.

Palabras clave: Mercado Verde; Departamento de Maldonado; Viveros
ornamentales.
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8. SUMMARY

The southern area of the department of Maldonado has had in recent
decades a large real estate development, which was accompanied by the
landscaping of private properties, combined with the construction and
maintenance of public green areas by the Department of Maldonado. In this
context, this document studied the Green Market, defining the territory of
influence in Maldonado through a deal flow map, and characterize quantitatively
and qualitatively the supply and demand of products related to Green Market.
The Green Market is the set of offerors (companies that provide services of
gardening, nurseries, landscapers, informal gardeners and "cortapastos") and
demand (departmental government and private clients) exchanging products,
such as goods, services or ideas. To meet these objectives we proceed to
investigate secondary information obtained from data provided by the
Department Government of Maldonado, and primary information obtained based
on surveys ornamental nurseries in the area under study. The Green Market in
Maldonado focuses on the coastal area of the department. In the public market
most of the resources are allocated to municipalities of Punta del Este and
Maldonado, occupying more than 70% of workers and more than 85% of
floriferous plants bought in 2013. The private market is dominated by family
firms with heterogeneous features between them. Established competition
between nurseries is by the type of product offered to the market, related to the
production area, diligence capacity and human resources they possess. 80% of
nurseries have an area ranging from 501 to 25,000 m?. 50% of respondents
nurseries produce 81 to 100% of the plants they sell. Floriferous plants and
shrubs are the items most sold in volume. As for profits the best-selling item is
the shrub. The vast majority of nurseries presents alternation of sales during the
year, and more than half of them provide services to clients. The factor that has
the greatest influence on economic performance it is labor force with 90%. Most
nurseries (76.7%) have 1 to 3 permanent workers. 66.7% of nurserymen have
some training in the area.

Keywords: Green Market; Department of Maldonado; Ornamental Nurseries.
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10. ANEXOS

Anexo No. 1. Manzanas Catastrales de las localidades de Santa Mdnica
y José Ignacio donde se prohibe la implantacién de césped y rellenos:
e Santa Moénica: 1, 2, 3, 4, 5, 6, 9, 16, 17, 18, 19, 20, 21, 22, 47,48,
49, 50, 51, 52, 53, 54, 55, 56, 57, 58, 59, 60, 61, 62, 63, 64, 65,
66, 67, 68, 69, 70, 72, 73.
e José Ignacio: 22, 28, 34.

Anexo No. 2. Puntos Verdes habilitados a marzo 2014.

Punto Verde

Direccién

Playa Mansa
La Loma
Arcobaleno
Monaco
Reserva del Este
Parada 5

San Rafael 1
San Rafael 2

El Golf

Rincén del Indio
Tio Tom

Club del Lago
Punta Ballena

Zona Este Maldonado

Navarro esquina Avda. Cabildo

Barbados al final

Torres Garcia y Arizona

Luxemburgo casi Av. Roosevelt

Sucre esquina Campora

Herrera y Reissig esquina Lunas de Oro

Montecarlo esquina Av. de los ceibos

Luis Pasteur entre Voltaire y Av. San Pablo

Elias Regules detras Soc. El Ceibo

Paralela Av. Saravia y Cuneo, entre Botticelliy Da vinci
La Quilla esquina Del Remo

Laguna del Arenal esquina Lago de Yojoa

Espacio publico entre M.184 y del Modrofio (curva Ruta
12)

Continuacion Av. Aigua pasando complejo B-75
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Anexo No. 3. Encuesta realizada a los viveros.

NOMBRE DEL VIVERO:
UBICACION:

CARACTERISTICAS GENERALES:

¢,Cual es la superficie del vivero?

A) Menor a 500 m?

B) De 501 a 1.000 m?

C) De 1.001 a 25.000 m?

D) De 25.001 a 50.000 m?

E) Mayor a 50.000 m? (mayor a 5 hectareas)

¢,Cudl de los siguientes items es mas influyente en los resultados
econdmicos de la empresa?

A) Mano de obra

B) Invernaculos

C) Sistemas de riego

D) Fertilizantes
E) Sustratos

F) Combustible
G) Otro, ¢,Cual?

¢, Qué experiencia y/o formacion técnica tiene propietario en el rubro?
A) Escuela de Jardineria

B) Experiencia de haber trabajado toda la vida en el rubro

C) Escuelas de Paisajismo

D) Técnico agropecuario

E) Facultad de Agronomia

F) Ninguna

G) Otras, ¢Cudl?

¢, Hace cuantos afos esta en el rubro?



5. La direccion técnica, ¢ quién la tiene?
A) Propietario
B) Técnico agropecuario
C) Ingeniero agrobnomo
D) Capataz de vivero
E) La tomamos entre todos
F) Sin direccion técnica
G) Otro ¢Quién?
H) No sabe

6. Como propietario ¢,qué actividades puede delegar? Actividades de:
A) Diseio
B) Mantenimientos
C) Compras
D) Produccién
E) Administrativas
F) Ventas
G) Gestion
H) Ninguna
[) Otra, ¢Cuél?

7. Del total de ventas del vivero, ¢qué porcentaje corresponde a plantas
producidas totalmente dentro del mismo?:
A) De 0-20 % de las plantas
B) De 21-40 % de las plantas
C) De 41-60 % de las plantas
D) De 61-80 % de las plantas
E) De 81-100 % de sus plantas

8. Al abastecerse de otros viveros, son plantas de:
A) Maldonado
B) Canelones
C) Montevideo
D) Otros departamentos, ¢, Cuéles?
E) Otro pais, ¢, Cual?
F) No sabe/no contesta




10.

11.

12.

¢,Cuadles son los 3 principales rubros de venta de su vivero en volumen?
A) Florales

B) Arbustos

C) Arboles

D) Palmeras

E) Céspedes

F) Herbéaceas

G) Otra: ¢,Cual?

¢,Cuales son los 3 principales rubros de venta de su vivero en
ganancias?

A) Florales

B) Arbustos

C) Arboles

D) Palmeras

E) Céspedes
F) Herbéaceas
G) Otra: ¢ Cual?

MANO DE OBRA:

¢,Cuantos trabajadores permanentes contrata? (trabajadores que estan
presentes todo el afio)

A) Dela3

B) De4a8

C) De9als

D) 16 o més

E) No sabe/no contesta.

De los trabajadores permanentes que contrata, ¢ Qué tipo de preparacion

en el rubro tienen?

A) Ninguna, los instruimos nosotros con lo que nos interesa que
realicen.

B) Experiencia: trabajaron y vivieron toda la vida con manejo de plantas.

C) Fueron a Institutos de Jardineria, UTU, Escuela Agraria

D) Fueron a Facultad de Agronomia o Licenciatura en disefio de
Paisaje.

E) Otra, ¢Cual?




13.

14.

15.

16.

17.

¢Cuantos trabajadores zafrales contrata por afio? (trabajadores
contratados por un periodo corto del afio para una tarea puntual)

A) Dela3

B) De4a8

C) De9al5

D) 16 o mas

E) No se/no contesta.

¢,Cual es la actividad principal a la que se dedican los zafrales?
A) Produccién

B) Ventas

C) Servicios

D) Otras

En cuanto a la oferta de mano de obra calificada, siendo 1 nula y 5
abundante, ¢,como la calificaria?:

A) 1 ----nula

B) 2

C) 3

D) 4

E) 5 ---- abundante

¢, Qué tipo de mano de obra calificada le seria util como viverista?

A) Experiencia: trabajaron y vivieron toda su vida con el manejo de
plantas y sustratos

B) Egresados de institutos de jardineria

C) Egresados de escuelas agropecuaria (UTU-CETP)

D) Egresados de paisajismo

E) Egresados de Facultad de Agronomia

F) Otro, ¢Cuél?

SERVICIOS:

El vivero, aparte de la venta de plantas, ¢ presta servicios?
A) Si

B) No

C) No sabe/no contesta



18.

19.

20.

21.

En el caso de prestar servicios, marque las 3 mas importantes (en orden
de importancia, siendo 1 la més importante) en cuanto a produccion de
horas trabajadas al afio de los siguientes servicios:

A) Podas de limpieza

B) Podas de altura

C) Colocacion de césped y plantas

D) Mantenimiento de jardines, terrazas o balcones

E) Disefo

F) Nivelacion de terrenos

G) Instalacion de riegos

H) Trasplante de plantas

En el caso de prestar servicio de mantenimiento de jardines, ¢, Cual es la
superficie total que realiza por mes?

A) Menor a 10.000 m?

B) De 10.001 a 50.000 m?

C) De 50.001 a 100.000 m?

D) De 100.001 a 200.000 m?

E) Mas de 200.000 m?

F) No sabe un estimado/no contesta

En caso de realizar disefios, ¢trabaja con paisajistas/estudiantes de
paisajismo?

A) Si

B) No

C) No sabe/no contesta

En caso de haber respondido si en la anterior, son: (si son mas de uno,
ponerle un criterio de importancia, siendo 1 el mas importante).

A) Nacionales

B) Extranjeros, ¢Nacionalidad?
C) No sabe




22.

23.

24.

25.

26.

CLIENTES Y VENTAS:

Dentro de la clientela, si 5 fuera la clase de nivel adquisitivo alto y 1 fuera
la clase de nivel adquisitivo bajo ¢ Donde posicionaria usted a la mayoria
de sus clientes?

A) 1 ---- Nivel adquisitivo bajo

B) 2 ---- Nivel adquisitivo medio-bajo

C) 3 ---- Nivel adquisitivo medio

D) 4 ---- Nivel adquisitivo medio-alto

E) 5 ---- Nivel adquisitivo alto

¢, Cuél es el valor de ventas anuales del rubro principal de la empresa?
A) Menos de 1.000.000 $

B) Entre 1.000.000 y 2.000.000 $

C) Entre 2.000.000 y 5.000.000 $

D) Entre 5.000.000 y 10.000.000 $

E) Més de 10.000.000 $

F) No sabe/no contesta

Marque los meses que abarca la temporada alta en su vivero:
A) enero

B) febrero

C) marzo

D) abril

E) mayo

F) junio

G) julio

H) agosto

I) setiembre

J) octubre

K) noviembre

L) diciembre

M) Vendo todo el afio igual

En temporada alta, su vivero abastece (productos y/o servicios) en la
zona de:

En temporada baja, su vivero abastece (productos y/o servicios) en la
zona de:



27. Ordenar de forma decreciente (siendo 1 el mas importante), los clientes
de mayor poder adquisitivo en la region.
A) Particulares
B) Barrios privados
C) Edificios
D) Hoteles
E) Empresas
F) Publicos
G) No sabe/no contesta

28. Ordenar de forma decreciente (siendo 1 el mas importante), los clientes
de mayor frecuencia de consumo en la region.
A) Particulares
B) Barrios privados
C) Edificios
D) Hoteles
E) Empresas
F) Publicos
G) No sabe/no contesta

29. ¢Cudl es la caracteristica principal de la demanda de los clientes de
mayor poder adquisitivo?:
A) tipo de servicio
B) calidad de servicio
C) tiempo de ejecucién
D) tipo de planta
E) calidad de planta
F) exigencias especiales que formulan
G) Otra, ¢ .cual?

PRODUCCION:

30. En cuanto al método de propagacion que utiliza para su produccion,
marque 2 de los siguientes que utiliza:
A) Semillas
B) Estacas
C) Esquejes
D) Acodos
E) Injertos
F) Division de matas
G) Micropropagacion
H) No sabe/no contesta



31.

32.

33.

34.

35.

En cuanto al material vegetal que utiliza para su produccion, marque 2
métodos que utiliza para obtenerla:

A) Tengo mis plantas madres especialmente seleccionadas

B) Cualquier material vegetal que llegue lo utilizo para producir

C) Compro material nacional

D) Compro material importada

E) No sabe/no contesta

Si es material importado ¢ De qué pais?

Las innovaciones que hace el vivero en variedades/especies las
realizamos principalmente porque:

A) Incentivo externo

B) Iniciativa propia

C) Las dos anteriores son correctas

D) No sabe/no contesta

Si contesto anteriormente “Incentivo externo”, es porque:

A) Los clientes preguntan por ellas

B) Los paisajistas preguntan por ellas

C) Las observamos en nuestra competencia

D) Es la semilla que encontramos en nuestro proveedor de semillas
E) Otra ¢Cual?

¢, Qué insumos externos no puede dejar de utilizar en sus plantas?
Marque los 3 insumos mas importantes en cuanto a costo, ordenandolos
de 1 a 3 (siendo 1 el mas importante).

A) Tierra negra

B) Mantillo

C) Vermicompost o compost

D) Abono animal

E) Viruta

F) Céascara de arroz

G) Fertilizantes quimicos

H) Plaguicidas

[) Herbicidas

J) Otros, ¢ Cuales?




36.

37.

38.

39.

40.

41.

42.

¢ Qué insumos externos no puede dejar de utilizar en sus plantas?
Marque los 3 insumos mas importantes en cuanto a volumen,
ordenandolos de 1 a 3 (siendo 1 el mas importante).

A) Tierra negra

B) Mantillo

C) Vermicompost o compost

D) Abono animal

E) Viruta

F) Céascara de arroz

G) Otros, ¢ Cuales?

En caso de aplicar sustratos orgénicos, ¢Ddnde los consigue?
A) En la agroquimica mas cercana

B) En mayoristas de sustratos

C) Los compro fuera del pais

D) Los produzco yo

E) No sabe, no contesta

En caso de aplicar agroquimicos, ¢ Dénde los consigue?
A) En la agroquimica més cercana

B) En mayoristas de quimicos

C) Los compro fuera del pais

D) No sabe, no contesta

¢ Cuanto estima el consumo de tierra anual? (m3/mes promedio)

AFIRMACIONES:

Califique las siguientes afirmaciones como:
1. Totalmente en desacuerdo

2. Parcialmente en desacuerdo
3. Neutro

4. Parcialmente de acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

Los clientes que llegan al vivero saben lo que vienen a buscar.

Los clientes que atendemos saben mucho de plantas y no necesitan
ayuda de parte nuestra para cuidar sus plantas luego que se las llevan.

No se necesita hacer esfuerzo de venta, los clientes llegan solos.



43. Los jardineros informales y corta-pastos realizan trabajos de muy buena
calidad para mantenerse en el mercado.

44.  Existe demasiada competencia entre viveros para pocos clientes.

45. Los jardineros informales y corta-pastos hacen que la prestacion de
servicios de mantenimiento no sea rentable dado que no pagan
impuestos y pueden pasar precios muy por debajo que nosotros.

46. En temporada baja debo abrir mi area de venta para poder sobrevivir
hasta la temporada alta.

47. Las nuevas variedades/especies que incluyo en mi plan de produccion lo
determino de acuerdo a las plantas que se ponen de moda, y me pongo
enseguida a producirlas.

48. En su opinion y sin valorar su empresa; mencione los 4 viveros mas
importantes en volumen de plantas vendidas.

49. En su opinién y sin valorar su empresa: mencione los 4 viveros que se
destacan por la calidad de plantas ofrecidas

50. En su opinion y sin valorar su empresa; quienes son los prestadores de
servicios que trabajan méas area de mantenimiento publico dentro del
departamento.

51. En su opinion y sin valorar su empresa, quienes son los prestadores de
servicios de mantenimiento privado que trabajan mayor area.

52. Digame 2 agentes a los que pueda realizar esta encuesta.

Anexo No. 4. Descripcién detallada de la Licitacion 28/11.
La licitacion comprende la conservacion de los siguientes espacios
publicos:

Calles y Avenidas: Rambla Lorenzo Batlle Pacheco desde Rambla Gral.
Artigas (circunvalacion) hasta el Puente Leonel Viera (acceso sur) incluido
espacio verde entre Ruta 10 vieja y Rambla, Rambla Claudio Williman
desde Rambla Gral. Artigas (circunvalacion) hasta parada 16, Avda. Las
Delicias desde San Pablo hasta Avda. Del Mar, Norderney entre Brighton y
José Pizzorno, Avda. Alonso Pérez desde Avda. San Pablo a rotonda Los



Heliotropos (rotonda incluida), Avda. San Pablo desde Rambla Lorenzo
Batlle Pacheco hasta A. Saravia, Brighton entre San Remo y Viia del Mar,
José Pizzorno entre Vifla del Mar y Norderney, Avda. Pedragosa Sierra
desde P. Roma hasta Isabel de Castilla (incluida la rotonda), Isabel de
Castilla desde Avda. Pedragosa Sierra hasta Shakespeare, predio ubicado
entre A. Saravia-Pedragosa Sierra-Isabel de Castilla-cont. Montesquieu (ex
pista lindera al Parque El Jaguel, inclusive sus limites), Shakespeare en
toda su extension, A. France en toda su extension, Calderén de la Barca
desde Bvar. Artigas a Shakespeare, Avda. Victor Hugo en toda su
extension, Avda. Italia en toda su extension, Avda. Chiverta en toda su
extension, Avda. Francia desde Lenzina hasta Rambla Lorenzo Batlle
Pacheco, Bvar. Artigas desde Rambla Lorenzo Batlle Pacheco (parada 1)
hasta 3 de febrero, Avda. Roosevelt desde Rambla Lorenzo Batlle Pacheco
hasta Chiossi, Chiossi entre Avda. Roosevelt y Rambla Williman, Avda. Del
Mar en toda su extension, Avda. Del Country (Litman) en toda su extension,
Avda. Republica Argentina en toda su extension (excepto tramo desde
Acufia de Figueroa-Rambla Williman), Avda. Francia entre Chiossi y Acufia
de Figueroa, toda la Peninsula hasta Inzaurraga.

e Zonas, Plazas y Plazoletas: Plazoleta de Lima-Rodo-Reyles, Plaza Israel,
Plaza Croacia, Park Way en toda su extension (desde la Gorgorita hasta
Puente), Plazoleta calle Viena parada 7Y%, Plaza José Paseiro, Plaza
México, Plaza del Faro y zona de juegos de madera, Plaza de Meteorologia
y alrededores, Plaza Los Ingleses, Plaza Artigas de Punta del Este,
Paseo/Plaza de los Escultores, Plaza del Ingenio, Plaza Aramis Ramos,
Plaza Roma, Plaza Paris, Plaza José Pizzorno Scarone, Plaza Paraguay,
Plazoleta de calle Pulitzer, Terminal de émnibus Punta del Este (incluye
plazoleta y estacionamiento de émnibus), Liga de Fomento y Turismo de
Punta del Este, Estacionamientos de Playa Brava desde parada 1 a 8,
Parques costeros en su totalidad dentro de la jurisdiccién, Punta de la
Salina (incluye estacionamiento y rocas), Institutos de ensefianza publicos
de la zona licitada, Papeleo los dias sabados, domingos y lunes (en baja
temporada) de Playa Mansa desde muelle Mailhos a parada 16 y Playa
Brava desde Playa los Ingleses a parada 12, Papeleo de toda la zona
costera de Peninsula, incluye rocas y zona circundante a Glorieta de
Rambla Circunvalacién y calle 27.

e Zonas de repaso de papeleo: Cantero central de Rambla Williman y Rambla
Lorenzo Batlle Pacheco, éarea comercial en la periferia del
Puerto/Hidrografia, Plaza Artigas.

Ademas de lo expresado, incluye el retiro de arena y escombros. Se realiza

papeleo en toda la zona costera de la Peninsula, incluyendo el area sobre las

rocas y zonas circundantes. Asimismo, en temporada baja, los dias sabados,



domingos, y lunes se realiza papeleo en las playas sefialadas. Incluye 520 km
lineales de papeleo, y 7 km de limpieza de playas en temporada baja.

Anexo No. 5. Descripcion detallada de la Zona 1 de la Licitacion 7/11.

Avda. Juan A. Lavalleja en toda su extension, Avda. Joaquin de Viana
desde Avda. Lavalleja Hasta Avda. Roosevelt, Avda. Espafia desde Avda.
Roosevelt hasta Avda. Joaquin de Viana, Ruta Juan Diaz de Solis desde
compuerta Laguna del Diario hasta rotonda Ruta 12 inclusive (incluye Punta
del Chileno, viaducto Lussich, lomo de la ballena, mirador, rotondas y
canteros), Avda. Lussich desde Avda. Lavalleja hasta rotonda
intercambiador interbalnearia, parte de perimetral inclusive, Avda. Wilson
Ferreira Aldunate en toda su extension, Avda. Luis A. Herrera desde Avda.
Lussich hasta Avda. Wilson Ferreira Aldunate, Avda. Espafia desde Rambla
Claudio Williman hasta Calle Nangapiré, Calle Nangapiré en toda su
extension, Calle Francisco de los Santos en toda su extension, Calle
Napind4a desde Camino a la Laguna hasta Calle Nangapiré, Camino a la
Laguna en toda su extension, Calle Acuario desde Rambla Claudio Williman
hasta Camino a la Laguna, Rambla contra la Laguna del Sauce desde Ruta
12 hasta Calle Lago Varana.

Plazas y Plazoletas: Rotonda de Calle Ventura Alegre y cont. Avda.
Lavalleja, Triangulo entre las Calles Ventura Alegre-Las Delicias-Saboya,
Calles perimetrales del Hemocentro Maldonado, Triangulo entre Calles Los
Gladiolos-El Ceibo, Plaza Torre del Vigia, Plaza Maldonado Park, Plaza
Padre Domingo, Plaza “CO.CO.CO.MA”, Plazoletas, canteros y triangulos
dentro de Portezuelo, incluyendo limite Oeste contra empalizada, Plaza
Margarita Xirgu, Plazoleta Fte. Hostal del Lago, Mantenimiento en baja
temporada de playa, desde compuerta de Laguna del Diario hasta la ultima
calle de solanas al Oeste donde esta la empalizada.

Papeleo de toda la zona y de ruta panoramica en toda su extension
inclusive explanada de esta.

Incluye ademéas 650 km lineales de papeleo y 10 km de limpieza de playa en
temporada baja.

Anexo No. 6. Descripcién detallada de la Zona 2 de la Licitacién 7/11.

Barrios: Barrio Maldonado Nuevo en su totalidad, desde Calle Elias Chiossi
inclusive, Barrio Las Cooperativas en su totalidad, Barrio Biarritz, Barrio La
Candelaria, Barrio San Antonio en su totalidad (limites: Ceferino de la torre,
Simoén del pino, Reductora UTE inclusive).



Incluye 520 km lineales de papeleo, barrido dos veces por semana de todas
sus Avenidas. Las cafiadas dentro de la Zona 2 deberan ser mantenidas limpias
de escombros, restos vegetales y elementos macroscopicos, con una
frecuencia de 2 veces semanales.

Anexo No. 7. Descripcion detallada de la Licitacion 31/11.

La licitacion comprende la conservacion de los siguientes espacios
publicos:

e Zonas de Maldonado y Ruta 39: Avda. Aparicio Saravia desde puente
Leonel Viera en toda su extension, Bvar. Artigas desde rotonda 3 de febrero
hasta Ruta 39 (incluyendo el canal a cielo abierto y rotondas), Ruta 39
desde Bvar. Artigas hasta Puente sobre Arroyo Maldonado, Ex AFE-Casa
Joven, refugio canes de Ruta 39, Ex Mercado Agricola, L. A. de Herrera
desde Ruta 39 hasta W. Ferreira Aldunate (incluye rotondas), Camino
Vialidad (J. Prego) desde Avda. Batlle hasta Avda. De los Gauchos (incluye
rotondas), Avda. Batlle y Ordoéiiez, (ex. Veldzquez) desde Ruta 39 hasta
Hernandarias, Independencia en toda su extension, Francisco Aguilar en
toda su extension, Parque La Cachimba del Rey y parque urbano ubicado
frente a La Cachimba del Rey en toda su extension, Democracia en toda su
extension, Liceo No. 1, Liceo No. 4, CERP, CURE (posterior a su
inauguracion), 3 de febrero desde Democracia hasta Tacuarembg,
Tacuaremb6 en toda su extension (incluye cafiada de Arroyo Salado), Avda.
Aigud desde Santa Teresa hasta Aparicio Saravia (incluye rotonda), Avda.
Chiossi desde 3 de febrero hasta Avda. Roosevelt (incluye predio B.P.S.,
espacios verdes en zona edificio Reserva del Este, triangulo entre
Roosevelt-Chiossi, Predio ferial de Avda. Aigué.

e Plazas y Plazoletas: Plazoleta Martiniano Chiossi-3 de febrero-Santa
Teresa, Plaza Galicia, La Cachimba del Rey y su parque frentista, Predio de
interseccion de Avda. Roosevelt y Avda. Chiossi.

La Licitacion afirma que se ponderara positivamente la inclusién del
mantenimiento periddico a modo de colaboracién del Hogar de Ancianos Ginés
Cairo Medina, Escuela de Canteras de Marelli, taludes alrededor del predio de
la cancha del Club Central Molino (ubicado sobre Calle Independencia)
Escuelas No. 2, 3 y 5, CAIF y en general todo centro publico de ensefianza
ubicado en la zona licitada aunque no esté expresamente mencionado en los
presentes y alrededores de los mencionados.

En los organismos publicos o privados que se presta el servicio
(instituciones de ensefanza, B.P.S., Hogar de Ancianos G. Cairo, etc.) se



solicitara la autorizacion de entrada previa para la realizacion del
mantenimiento. Ademas se incluye 0,23 km? de papeleo por mes.

Anexo No. 8. Descripcion del area que esta comprendida con FUECYS.

e Barrios: Centro, Molino, Rivera, IPORA, Las Delicias, Bicentenario, Sarubbi,
Odizzio, San Martin, Scalone.

e Calles y Avenidas: Avda. Lussich, Simén del Pino, Agapito Parabera,
Alberto Caracard, Roman Bergalli desde Santa Teresa hasta Bvar. Artigas,
3 de febrero desde 19 de abril hasta rotonda Bvar. Artigas, Bvar. Artigas
desde 3 de febrero hasta Vialidad (Martinez), Avda. Aigua hasta Camino de
los Gauchos, Avda. de los Gauchos en toda su extension, Avda. Velazquez
en toda su extension, Puerto Rico y Joaquin de Viana desde Lavalleja hasta
Honduras.

e Rotondas: W. F. Aldunate y Herrera (cancha de Pefiarol), Avda. Lussich y
Herrera, Aparicio Saravia y Tacuarembd, Plaza de los Lobos.

Incluye 3.780 cuadras de corte de césped (existen cuadras que no tienen

césped en las veredas).

Anexo No. 9. Descripcion del area que esta comprendida en la
Cooperativa SAL SI PUEDES.

e Barrios: El Placer, Kennedy, Perlita, Leonel, Artigas, Tassano, Lavalleja,
Barrio Norte, Maldonado Park, INVE, ICART, San Francisco.

Incluye 511 cuadras y 7 plazas de papeleo, 363 cuadras y 5 plazas de corte de

césped, 4 parques de escuelas, comunas vy liceos, papeleo y corte de césped

del Parque El Jaguel.

Anexo No. 10. Informacién detallada de los barrios atendidos bajo el
convenio 10/07.

e Barrios: Sarubbi, Odizzio, La Sonrisa, Scalone, Jardin de los 33, San
Martin, Cerro Pelado, Rivera, El Molino, Cunietti-Los Olivos, Mazzoni, Los
Aromos, Hipédromo, Villa Hipica, Villa Delia, Andalucia de Melgar.



Anexo No. 11. Areas de FUECYS para el Municipio de Piriapolis.

e Rutas, Calles Avenidas: Ruta 37 desde el puente La Cascada hasta la Calle
Lafone, Acceso al Cerro San Antonio, todas las Avenidas presentes en el
Municipio.

e Lugares: Cerro del Toro, Centro Deportivo Municipio de Piriapolis, Municipio
de Piridpolis, Plazoleta Artigas, Fuente de Venus, Castillo de Piria, Centro
Comunal Pueblo Obrero, Punta Colorada, Punta Fria, Policlinica en La
Capuera, Centro Comunal en La Capuera, Salén Multiuso en La Capuera.

Sus tareas incluyen papeleo.

Anexo No. 12. Cooperativa 23 de noviembre.
Sus tareas incluyen papeleo y limpieza de jaulas de la Reserva de fauna del
Cerro Pan de Azucar.

Anexo No. 13. Cooperativa de las Animas.

Incluye 7 km de limpieza de playas en temporada baja.



