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RESUMEN EJECUTIVO

Esta investigacion se enfocara en diagnosticar y propondré la elaboracién de
un plan estratégico enfocandose en las aéreas administrativa y comercial del
negocio FLOR GLAMOUR, es una empresa que comercializa arreglos

florares y decoracion de cualquier tipo de eventos.

Como paso principal se enfocara en detallar y demostrar la importancia de
desarrollar un plan estratégico para una empresa O nhegocio, asi como
también dar a conocer que tan Util es la elaboracion de dicho plan. A su vez
también se hablara del sector comercial de las flores en el ecuador y la
variedad de alternativas que se puede realizar en este sector con las flores,
con la finalidad de saber como estd conformado este universo y que

componentes son determinantes para su desarrollo.

A continuacién en el CAPITULO 2 se elaborara un analisis o diagnostico de
la empresa tanto interno como externo con la finalidad de saber con mayor
seguridad en que medio se esta desempefiando la empresa FLOR
GLAMOUR, partiendo este diagndstico con un andlisis FODA (fortalezas,
oportunidades, debilidades, amenazas). Posterior al diagnostico también se
evaluara otros aspectos como politicos, sociales, tecnoldgicos y sobre todo
econdmicos, ya que la realidad del pais es un aspecto muy importante a
tomar en cuenta en la actualidad por su constante inestabilidad.

Al culminar con el diagnostico de la empresa se podrd dar paso al
CAPITULO 3, se comenzara con la propuesta para la planificacion



estratégica, este es un metodo que tiene como propdsito la elaboracion del
plan estratégico y la fijacion de objetivos para la organizacion.

En el CAPITULO 4 se daré paso a la elaboracion de un mapa estratégico el
cual contendré los objetivos empresariales, dando cabida a proponer un plan
de accion con la finalidad de ejecutar el plan estratégico anteriormente

mencionado.

Como ultimo paso se establecera las conclusiones y recomendaciones que

daran un fin a toda la investigacion para el negocio FLOR GLAMOUR.



INTRODUCCION

El sector comercial de flores en la actualidad se ha convertido en una parte
fundamental en la estructura de la economia del Ecuador.

“Hace aproximadamente dos décadas, Ecuador descubri6 su potencial para
cultivar y exportar flores; claveles, crisantemos, gypsofilas, rosas, fueron las
primeras flores que se sembraban para exportacion, y ahora posee una
porcion importante del mercado internacional.” (Direccion de Inteligencia

Comercial e Inversiones, 2013, pag. 3)

Tomando esto en cuenta se podra tener una idea que el sector de comercio de
flores es muy rentable y representativo para la economia, lo que hace mas

vistoso y llamativo el poder desempefiarse en dicho sector.

A continuacion se observara datos importantes (las rosas, por ejemplo, se
exportaban a 31 paises en 1993, y actualmente ya estan presentes en 84
paises. Dos tercios de las flores exportadas tienen como destino los Estados
Unidos, que se ha mantenido siempre como el principal socio comercial de
este sector (aunque su participacion ha bajado desde el 78%), pero se ha
logrado ingresar con relativo éxito en algunos paises europeos como
Holanda (8,6%), Rusia (8,1%) y Alemania (5,2%).) (IDE Business School,
2014)(parr.2)

En la actualidad se podra encontrar grandes distribuidores y
comercializadores como FRESH FLOR y LA ORQUIDIA, quienes tienen la

capacidad de abastecer de sus productos a nivel nacional e internacional.

Xi



Sabiendo que son una competencia muy bien posicionada, sin embargo los
precios y la flexibilidad de negociacion que poseen al ser franquicias a nivel

nacional.

A partir de esto surge la empresa FLOR GLAMOUR la cual busca satisfacer
las necesidades de los consumidores que deseen arreglos florales de buena
calidad a mejores precios y flexibilidad e elaboracién de disefios al gusto del
cliente y a su vez también en la decoracion de eventos como matrimonios,

compromisos, reuniones y mas.

Esta idea de negocio naci6 en el 2003, dando asi como resultado ya FLOR
GLAMOUR tiene 14 afios participando en este giro de negocio, generando
experiencia y confianza al momento de atender las necesidades de los
clientes, dando como resultado una rentabilidad sostenible a lo largo de todo

este tiempo.

Sin embargo tiene sus dificultades, debido a que se ha desempefiado en una
modalidad como persona natural obligada a llevar contabilidad lo cual
genera la necesidad de fortalecer y dar un mejor orden a la organizacion.

Es por esto que surge la idea de generar un plan estratégico para esta
empresa con la finalidad de dar un horizonte nuevo a su desempefio
administrativo y comercial. En base al plan estipulado se buscara definir

estrategias que trabajen en funcion de las condiciones del entorno externo.
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1. ANTECEDENTES

1.1. Planificacion Estratégica: Pensamientos de influencia mundial e importancia

El planificar es algo realmente importante dentro de una organizacion ya que
permite reducir o minimizar fallas y errores que se puedan generar. A lo largo del
tiempo se ha podido ver qué paises, empresas 0 grupos organizados han
implementado herramientas de planeacion, lo cual les ha permitido llegar muy lejos

y de una forma organizada y correcta.

No obstante la planeacion esta desde las actividades mas péquelas a las mas
grandes pueden ir desde actividades cotidianas como actividades de corporaciones,

las cuales requieren de una previa planificacion para que sean exitosas.

La administracion estratégica no es un baul lleno de trucos magicos ni tampoco un
monton de técnicas. Es un razonamiento analitico y un compromiso de recursos
para la accién. Sin embargo, s6lo cuantificar no es planificar. Algunos aspectos
mas importantes de la administracion estratégica no se pueden cuantificar. Peter
Drucker. (Gonzalez Ordonez, 2011)(pérr.1)

Tras la alta competencia y exigencias que hay en el mercado empresarial se genera
la necesidad de elaborar una planificacion estratégica, con la finalidad de mejorar

su rendimiento y dar un crecimiento a las empresas.



1.2. El sector de comercio de flores Ecuatoriano

En la actualidad las flores se han convertido en un producto de exportacion muy
importante para el Ecuador, siendo asi que las flores han llegado a un cuarto puesto
de importancia tan solo por debajo del petrdleo, enlatado de pescado y del banano.

Las flores tiene un promedio de 60.000 toneladas anuales exportados en el periodo
de 2014 a 2016, esto representa un valor promedio en dolares de 300 millones

anules.

Datos obtenidos del INSTITUTO DE PROMOCION DE EXPORTACIONES E
INVERSIONES, se podra saber que si bien es cierto se han producido
especulaciones de baja de vendas de flores al exterior en el periodo del 2016 al
2017 han mejorado significativamente obteniendo un FOB del 18% con respecto al

periodo anterior de -13%.

Sin duda la informacion detallada previamente da como un diagnéstico que las
flores son un producto muy rentable, de tal manera que las flores sean muy
apetecidas en el exterior, y a su vez en el mercado local son bien vistas.

El mercado local cuenta con una alta variedad de flores las cuales permiten el
desarrollo del negocio de los vendedores de arreglos florales y decoraciones de

eventos.

200

FOB MILLONES USD
TONELADAS MILES

Grafico 1. Exportacion de flores y plantas 2006-2017

Fuente: (Instituto de promocion de exportaciones e inversiones, 2017)



1.2.1.

Historia del comercio de flores en el Ecuador

Sus inicios en la década de los afios 80 hasta la actualidad, consolidandose
como uno de los mayores rubros de las exportaciones no tradicionales. La
flor ecuatoriana posee caracteristicas unicas que le llevan a posicionarse
como un producto de primera calidad en mercados internacionales siendo un
producto reconocido y demandado por mercados Premium (GOMEZ REA &
EGAS CHIRIBOGA, 2014, pag. 15)

Tomando en cuenta esta referencia se determiné que el comercio de flores en
el Ecuador se ha generado desde algun tiempo atras, como se sabe en la
actualidad Ecuador es un pais sumamente reconocido por la buena calidad de
las flores pero en especial de las rosas. Lo que ha generado un rapido
crecimiento de la industria en los ultimos afios generando mayor fuente de
empleo y a su vez la expansion de territorio en el cual se cosechan dichos

productos.

Segln la investigacion de (Vasquez Mufioz)(péarr.4) Para el afio 2009, las
flores representaban el 25% del total de las exportaciones no tradicionales
del Ecuador de todo el sector agricola, las rosas son las que mayor peso en
exportaciones poseen es asi que en el afio 2012 se exporté 572 446 000 de
dolares lo que representa el 74.7% de la exportacion total de flores en el

pais.

Esto demuestra que las flores son un producto demandado y ofertado tanto a
nivel local como internacional y cada afio siguen siendo mas apreciados, esto
se da debido a que las flores ecuatorianas cumplen con los requerimientos de
los consumidores como la calidad y la presentacion. Lamentablemente el
sistema monetario no permite competir a gran magnitud en precio debido a

que los competidores directos como Colombia terminan siendo méas baratos



1.2.2.

pero sin embargo el mercado apetece mucho las flores ecuatorianas por su

calidad.

Es por esta razon que a nivel local hay comercializadores y distribuidores
grandes como FRESH FLOR y LA ORQUIDEA, quienes lideran este sector
han generado una gran rentabilidad que les permite mantenerse sostenibles

en el tiempo.

La mejor rosa es exportada para el mercado internacional debido a su
calidad, la que es usada a nivel local sigue siendo buena y vistosa lo que
facilita la elaboracion de arreglos florares y decoraciones para los clientes.
Esto es algo muy favorable para el mercado local ya que permite su
desarrollo sin ninguna dificultad, sin embargo debido a la alta demanda de
flores en el exterior hay periodos en los que el consumo local no es

abastecido.

En los altimos afios los arreglos florales siguen siendo muy tradicionales,
dando una gran oportunidad de mantener este sector activo, la finalidad de
este sector es aprovechar fechas especificas como San Valentin, dia de los
difuntos, dia de la madre y también todo tipo de decoracion para eventos

importantes como bodas, reuniones y mas.

Venta de arreglos florales y decoracién de eventos en la provincia de

pichincha

Los arreglos florales son una forma de dar vida a un lugar en el que se espera
se lo pueda exhibir, pero a su vez también no solo sirven para decorar sino

para transmitir un sentimiento o un afecto para otra persona. De esta manera



existen personas las cuales aprecian mucho estos tipos de obsequios o
decoraciones las cuales constantemente gustan de recibirlos y obsequiarlos.

Los arreglos florales son muy apetecidos en fechas especiales como
cumpleaiios, aniversarios, nacimientos y funerarios, lo que permite

demostrar un afecto al regalar uno para diferentes ocasiones.

Bajo el pensamiento del decorador (VasquéZ, 2015)(péarr.5,7) Estas son
algunas de las razones mas importantes por las que debes considerar
los arreglos florales como uno de los mejores elementos dentro de la

decoracion:

» Variedad: Una de las mejores razones por las cuales se debe
considerar los arreglos florales como parte de la decoracion es que
existe una gran variedad de flores, de todos los tamarios, modelos y

colores que pueden adaptarse a las necesidades.

= Elegancia: Otra de las razones por las cuales es importante el uso de
los arreglos florales es porque siempre seran elegantes. Sin importar

si es un bautismo, una boda o una ceremonia de graduacion.

Tomando en cuenta esta idea se puede decir que los arreglos florares tiene
una infinidad de usos y permiten crear alta variedad de productos los cuales

se puede ofertar a los clientes.

Si bien es cierto la competencia es fuerte la gran mayoria de
comercializadores de arreglos florales se dedican a los arreglos funerarios,
debido a que son los que se realizan con mayor frecuencia y dan un mayor
margen de ganancia. Por otra parte estan los que comercializan productos
con mayor variedad los cuales también se dedican a los eventos, y es aqui
donde se destacan los mayor comercializadores como FRESH FLOR y LA
ORQUIDEA.



2. DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

2.1. Clientes

Se debe comprender a un cliente como un individuo o personas, que tiene la
necesidad de adquirir un bien o un servicio a cambio de un desembolso econémico
por él. Para todo negocio o empresa los clientes son el factor principal ya que a
través de ellos se genera las ventas las cuales da como resultado el dinero que

ingresa a los negocios.

Para Flor Glamour sus clientes son sumamente importantes, ya que al ser una
empresa que se dedica a la comercializacion de arreglos florales, la imagen de la
empresa esta constante mente en evaluacion por sus clientes. De esta manera al
realizar un trabajo adecuado los clientes genera una satisfaccion y fidelidad de los

mismos para seguir realizando trabajos futuros.

La empresa Flor Glamour cuenta con los dos tipos de clientes: clientes internos
(personal que depende de otro dentro de la organizacion) y clientes externos (son

los proveedores y clientes finales).

Sabiendo esto se trata con igual importancia a todos sus clientes tanto externos

como internos con la finalidad de generar un gran entorno laboral y que al final el

cliente final se lleve un producto o un servicio de alta calidad.

2.1.1. Clientes Externos

Se considera a un cliente externo los mas importantes para un negocio ya

que a través de ellos se genera los recursos e ingresos que las organizaciones



necesitan para su funcionamiento esto se genere a través de las compras de
los clientes. (Chris, 2017)

Por lo tanto el cliente final o consumidor final es quien la organizacion mas
cuida ya que ellos son los que generan trabajo para las empresas, por lo tanto
su cuidado y atencidn tiene que ser de la mejor manera para no perderlos y

que sean clientes de larga duracion.

También se los considera como clientes externos no solo al consumidor final
sino a los proveedores ya que con ellos también se efectda actividades
laborales las cuales pueden ser evaluadas con un nivel de satisfaccion al

momento de generar transacciones o interactuar.

2.1.1.1. Proveedores

Los proveedores son una pieza fundamental en las actividades diaria
de la empresa Flor Glamour ya que al ser una comercializadora de
arreglos florares y decoracion de eventos se necesita proveedores
para abastecerse de materia prima. Si bien es cierto se tiene dos
proveedores principales cuando hay escases de producto se cuenta

con varias alternativas.

La ubicacion geogréafica de Flor Glamour que esta situada al norte de
la ciudad de Quito, en el sector EI Condado se ha convertido una
ventaja ya que la cantidad de pequefios distribuidores de flores que
hay en el sector permite un facil abastecimiento y tiempo de reaccion.

A continuacion se detallara los dos mayores proveedores de Flor

Glamour:



= The Flower Shop

Es una distribuidora al por mayor y menor de todo tipo de flores y
rosas en la ciudad de Quito, Es una empresa literalmente nueva ya

que lleva en el mercado alrededor de 4 afios ofreciendo sus servicios.

Esta empresa estd ubicada en el sector norte frente al antiguo
aeropuerto, también realiza operaciones de exportacion de sus
productos. Es considerada uno de los principales proveedores por su
producto de buena calidad a precios mas competitivos en el mercado.
Tiene una alta disponibilidad de productos y un tiempo de reaccion
bueno con lo cual consiguen el producto si no lo tienen en la tienda

en menos de 24 horas.

Este proveedor lleva trabajando con Flor Glamour alrededor de 3
afios por lo cual se ha logrado obtener una excelente alianza

estratégica y confianza.

=  Fres Flor

Este proveedor es uno de los mas grandes a nivel nacional con de 20
afios de funcionamiento, tiene sucursales en los principales ciudades

del pais.

Su giro de negocio es destruir al por menor y mayor todo tipo de
plantas, flores y rosas con una alta variedad de cada una de ellas, esta
ubicada al norte de Quito en el sector La Prensa. Ademas también
realizan exportaciones a paises consumidores de rosas y posee un
tiempo de reaccion eficaz con un tiempo de menos de 24 horas.

Poseen cantidades mas que suficientes para abastecer a sus clientes.



2.1.1.2.

2.1.13.

En relaciéon de precio con los de mas proveedores ofrecen valores

mas elevados que se deben a su marca y calidad del producto.

Pequefios Proveedores

Existen 5 proveedores pequefios que se ubican cerca del centro de
operaciones de Flor Glamour, dichos proveedores poseen una
limitada cantidad y variedad de productos lo que hace que se trabaje

con ellos bajo limitaciones y solo en casos de extremada urgencia.

Cartera de clientes

La floristeria Flor Glamour comenzd sus operaciones en el 2003,
enfocandose principalmente en personas naturales que posean la
necesidad de obsequiar un detalle para diferentes celebraciones. Con
el tiempo esto fue evolucionando y algunos afios mas tarde se
empoz0 a incursionar con la decoracion de eventos, esto abrié campo
a poder trabajar con importantes empresas a las cuales se les ha

proporcionado todo tipo de servicio floral y decoraciones.

A continuacion se detallara los principales clientes corporativos:

= Edimca

Es una empresa ecuatoriana que empezo sus operaciones desde 1964
con la finalidad de proveer soluciones en madera y complementos

para la industria del mueble, la construccion y decoracion a nivel
nacional. (Edimca, 2017)



En la actualidad Edimca posee ya 24 locales a nivel nacional y mas
de 150 distribuidores que trabajan de la mano con esta empresa.
Tiene alrededor de 500 empleados y también atiende al sector
artesanal con disefio y construccién de productos variados lo que ha
generado que Edimca sea considerada la empresa lider en
comercializacion de estos productos a nivel nacional. (Edimca, 2017)

= Rancho San Vicente Club de Oficiales

Es un club y a su vez complejo de la Policia Nacional del Ecuador
enfocada en caracter social, deportivo, cultural y eventos. Este club
no solo ofrece sus servicios a sus socios sino también a personas
particulares.

Con mas de 24 afios ejerciendo sus operaciones cuentan con sedes en
Quito, Tonsupa y Yaguarcocha. Las instalaciones estan enfocadas en
la diversion y confort los clientes como canchas de fatbol, piscinas y
salones de recepcion. (Rancho San Vicente Club de Oficiales, 2017)

= DHL

Es una organizacion a nivel mundial con una filial en Ecuador, su
principal giro de negocio es la mensajeria express utilizando varias
vias como aérea, maritima y terrestre.

También brindan servicios de bodegaje, el cual no solo se base en

almacenar la carga sino también embalarla y repartirla.

Sus varias actividades que ofrece al publico han llevado a DHL a ser

una de las empresas mas reconocidas a nivel mundial.
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Debido a esto esta organizacién posee establecimientos en 220
paises, dandole el titulo de multinacional, es una empresa que esta
comprometida con la responsabilidad social, generando varios
programas anuales que ayuden a la proteccion del medio ambiente y
sus empleados. (DHL, 2017)

2.1.2. Clientes Internos

Los clientes internos no son los que adquieren o demandan productos de la
empresa 0 negocio, estos son personal de trabajo o autoridades las cuales
dependen de las actividades de otros para su funcionamiento, esto quiere
decir la relacion que posee de un proceso a otro debido a que cada actividad
dentro del negocio depende de otra actividad para culminar con el proceso.
(Chris, 2017)

Como consecuencia los clientes internos o como se los conoce los
empleados de un negocio estan todos vinculados, por lo que es necesario
realizar controles, capacitaciones y evaluaciones de las actividades que
desempefian, todo esto debe ser realizado por los jefes encargados de cada

area.
El objetivo de hacer que cada empleado cumple de una buena manera sus

actividades es realizar un trabajo de buena calidad cada uno de ellos con la

finalidad de que no se genere un producto o servicio defectuoso.
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Estructura Organizacional
de Flor Glamour

Gerente General

Contador

Mercadeo

Elaboracion de productos

Logistica

Figural. Estructura organizacional Flor Glamour

El organigrama es basico debido a que el negocio no ha crecido y se ha
guedado estancado por lo que no se ha realizado contrataciones nuevas, y
esto es debido a que no se visto la necesidad y tampoco los clientes han

incrementado considerablemente como para reclutar nuevo personal.

Flor Glamour no posee un perfil de competencias para la puesta que

desempefian sus trabajadores, por lo que no se tiene claro que funciones

desempefian los trabajadores.
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2.2. Area Administrativa (Componentes Institucionales)

Tabla 1. Componentes institucionales de Flor Glamour

2.2.1.

COMPONENTES EXISTENCIA PLAN PROPUESTO
S Revisidon y
Misidn restructuracion
Sl Revisidon y
Vision restructuracion
NO Elaboracion de
Objetivos del negocio valores

Elaboracion de

Valores NO valores
Politicas
administrativas y NO Elaboracion de
comerciales politicas

Fuente: FLOR GLAMOUR

Misién

Flor Glamour si posee una mision, la cual no es expuesta a sus trabajadores
ni a sus clientes, segun lo investigado la mision solo se ha quedado escrita en
papel pero no estd a la vista de nadie. A su vez se pudo conocer que la
mision no ha sido utilizada ni en la pagina web desde su creacion y esto se

debe a que no consideraban necesario usarla ni darla a conocer.
A continuacion se detallara la misién existente del negocio:
“Comercializar arreglos florales de calidad, variedad, personalizados y de

manera rapida dentro del distrito metropolitano de Quito en los préximos 20
afos.” (Rodriguez Fernandez, 2017)
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2.2.2.

2.2.3.

Vision

De la misma manera que en el punto desarrollado anterior el negocio posee
una vision la cual no ha sido usada en ninguna ocasion o circunstancia ni

tampoco Ha sido dada a conocer a sus empleados o clientes.

A continuacion se detallara la vision existente del negocio:

“Estar entre los 5 florerias mas importantes del distrito metropolitano de
Quito, y ser reconocidos por la variedad y calidad de los arreglos, con las
finalidad de satisfacer de la mejor manera las necesidades de los clientes.”

(Rodriguez Fernandez, 2017)

Objetivos empresariales

Dado que el negocio ha realizado sus actividades en su gran mayoria con de
una manera empirica nunca han establecido o generado unos objetivos de los

cuales se deseen alcanzar.

Sin embargo el administrador del negocio y sus empleados al menos tienen
claro que su objetivo sin necesidad de que se los comunique es generar sus
actividades de la mejor manera y generar mas ventas por el bien comun de

todos.
Por lo tanto Flor Glamour posee unos objetivos bajo sentido coman, pero a

su vez si bien es cierto el administrador no los ha establecido tiene

conciencia de que tiene que fijar objetivos reales y buscar su cumplimiento.
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2.2.4. Valores

Flor Glamor no ha establecido formalmente sus valores, por lo tanto no han
sido comunicados a sus empleados. Sin embargo de la misma manera que los
objetivos los valores que se estarian aplicando van mas por el bien comudn y

el respeto a los demas dentro y fuera del negocio.

2.2.5. Politicas

De igual manera que los dos ultimos puntos las politicas tanto
administrativas como comerciales no han sido desarrolladas dentro del
negocio. Esto es debido a falta de conocimiento de la importancia de las
mismas. Al no estar constituida como una empresa plenamente es necesario
que establezcan politicas, normas con la finalidad de mejorar el

funcionamiento laboral y de seguridad.

2.3. Area comercial (marketing mix)

2.3.1. Producto

La floristeria Flor Glamour por su calidad materia prima y el desarrollo de
disefio de arreglos personalizados han sido los principales factores para que
los clientes individuales y corporativos demuestren satisfaccion con los

productos y servicios ofrecidos.

Los productos mas destacados del negocio son los siquientes:

o Arreglos florales o Arreglos con frutas

o Arreglos con dulces o Decoracion de eventos
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2.3.1.1.

2.3.1.2.

Arreglos florales

El principal producto como toda floreria son los arreglos elaborados a
base de flores, de las cuales las mas utilizadas o solicitadas por los
clientes son las rosas, girasoles y con su respectivo follaje para dar
mayor volumen y color como el aleli, miliun, hiedra, y un sin nimero

de opciones.

Lo que permite que estos productos sean los principales es debido a
que existen varias ocasiones y festividades como cumpleafios,
aniversarios, funerales, San Valentin, dia de la madre y un sin
nimero de momentos especiales que permiten obsequiar un detalle

hecho a base de flores.
Cabe recalcar que muchos de los productos pueden ser obsequiados
en cualquier ocasion sin ninguna restriccion, es decir que si se desea

un arreglo que es de amor para un cumpleafios no hay ningun

inconveniente en dar el servicio.

Clasificacion de los arreglos

e Arreglos de Amor

Estos son los productos enfocados para demostrar ese sentimiento de
carifo o afecto para otra persona, dentro de este producto entran
todos los disefios que se puede obsequiar en un aniversario de bodas
0 de una relacién, propuestas de matrimonio, San Valentin, dia de la

mujer y a su vez para cumplearios.
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En su gran mayoria los disefios son elaborados con rosas rojas ya que
es uno de los colores més obsequiados en esta seccidn de productos.
También se puede realizar disefios con vinos, dulces, frutas o

peluches.

Gréfico 2. Arreglo de amor (aniversarios, cumpleafios, San Valentin)

Fuente: www.florglamour.com

e Arreglos funerarios

Esta variedad de arreglos son realizados solo a base de flores este es la
Unica categoria en la cual no se emplean otros materiales, aqui se puede

realizar coronas, pedestales, y arreglos de piso.

Son los arreglos en los que mayor ganancia hay debido a su tamafio y a su

vez también son muy solicitados para funerales.
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Grafico 3. Arreglo funerario
Fuente: www.florglamour.com

e Arreqglos para nacimientos

Estos productos son solicitados por los clientes con la finalidad de
obsequiar algo a las madres que acaban de dar a luz, por lo general se
suele dejarlos en los hospitales. Este producto puede tener algunas
variaciones pero en su gran mayoria llevan flores, productos para bebes, o

fruta.

Gréfico 4. Arreglo para nacimiento
Fuente: www.florglamour.com
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e Arreqglos con dulces

Los arreglos que se realizan a base de dulces son una alternativa muy
solicitada en la actualidad, ya que esto provee al cliente una opcién de dar
algo diferente y poco comun con respecto a los arreglos elaborados con
solo con flores. En esta categoria se puede hacer una combinacion de
materiales con dulces y flores. Estos productos son solicitados para

cumplearios, disculpas, aniversarios de enamorados.

Chifgete

Gréfico 5. Arreglo con dulces (cumpleafios, aniversario entre
enamorados, disculpas)
Fuente: www.facebook.com/florglamourEc/photos

e Arreqlos de frutas

Los productos que se realizan en esta categoria son principalmente
usando gran variedad de frutas como uvas, frutilla, banano, manzana y

muchas mas. A su vez también poseen un ligero acompafiamiento de
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flores para darle un mejor aspecto al arreglo. Los arreglos de frutas son
principalmente usados para obsequiar a personas que estan hospitalizadas,
nacimientos. Es una opcion altamente solicitada por los clientes por tener
dos propositos que son el de ser un detalle y que a su vez puede ser

consumido.

Gréfico 6. Arreglo con frutas (recuperacion, nacimientos)
Fuente: www.florglamour.com

2.3.1.3. Decoracion de eventos

Este es el producto méas completo que ofrece Flor Glamour debido a que
centros de mesas, mesa de dulces, camino de mesa y cualquier tipo de
decoracion del local. Aqui se emplea basicamente en la decoracién a
base de todo tipo de flores, las mas usadas son las rosas y orquideas
debido a su gran variedad de tamafios, colores, y formas lo que permite
crear decoracion realmente fantasticas. En las mesas de dulces es algo
mas manual ya que se elabora decoraciones con papel, cartulina, y
muchas mas materiales como también el uso de articulos de decoracion
como cristaleria, articulos e madera, globos y mas.
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Gréfico 7. Decoracion de eventos (bodas, primera comunién)
Fuente: www.facebook.com/florglamourEc/photos

Gréfico 8. Decoracion de eventos (mesa de dulces)
Fuente: www.facebook.com/florglamourEc/photos

2.3.2. Precios

La floristeria Flor Glamour posee precios muy competitivos con relacion de
la competencia mas fuerte como Fres Flor, La Orquidea, pero en relacion
con sus competidores directos estan en el mismo rango. Al tener un precio
acorde el mercado mas el disefio personalizado que se realiza hacen que los

clientes se interesen mas por adquirir los productos ofrecidos.
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Los precios ofrecidos al publico ya estan incluidos movilizacion a su
excepcion de los que se tenga que movilizar a las afueras del distrito
metropolitano de Quito, los cuales se les tiene que aumentar 10 ddlares para
valles y sur de quito hasta el centro comercial el recreo, si fuera mas lejos se

cobra un monto adicional de 20 délares.

e Lista de precios de los diferentes productos ( Ver anexo 2)

2.3.3. Plaza

Medios
digitales

<— | Tienda Virtual
Flor

Glamour

Cliente P Mailing

Catdlogos —

Internet

Figura 2. Canales de distribucién aplicados por Flor Glamour
Fuente: Flor Glamour

Como se puede visualizar en la llustracion 8, se puede decir que el primer
canal o filtro de distribucion es la tienda virtual ya que la floreria no cuenta
con una tienda fisica, por lo que a través de catalogos digitales, mailing y
redes sociales es la manera de comercializacion del producto. De igual
menara el uso del internet como tal es fundamental para la gestién comercial
de la floreria ya que por medio de la pagina web los clientes pueden

contactarse y ver los productos para sus determinadas necesidades.
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Finalmente la unificacion de todos los canales proporciona una llegada al
cliente més completa y dando mas opciones de poder comunicarse con el

negocio.

2.3.4. Promocién

Con respecto a la publicidad que realiza Flor Glamour, est& basado en el uso
riguroso de publicidad pagada en redes sociales como Facebook, Instagram,
WhatsApp, como a su vez publicidad de posicionamiento en buscadores con
la finalidad de ser las primeras opciones al momento de una busqueda
relacionada con arreglos florales. Sin dejar a un lado la publicidad
tradicional como hojas volante, ferias y banners. La publicidad pagado en
redes sociales tiene un gran impacto en la actualidad ya que a través de esta
medio es mas facil difundir lo que se quiere ofrecer o comercializar, como la
floreria es una tienda virtual es vital la realizacion de publicidad en medios

digitales como en buscadores.

2.4. Modelos para analisis de situacion y evaluacion externa

2.4.1. Analisis PEST (Politico, econémico, social, tecnologico)
2.4.1.1. Politico

o El actual gobierno pretende mejorara la economia de Ecuador
enfocandose en cinco ejes que serdn intervenidos por el
presidente Moreno en la pasada noche del 11 de octubre con la
finalidad de tener medidas econémicas inmediatas para reactivar
la economia del pais y generar mayor empleo: eliminar la ley de
plusvalia, fortalecer la dolarizacion, dar énfasis al programa de

austeridad, erradicar el contrabando y evasion de impuestos, asi
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como articular un cambio de politica econémica sobre el

impuesto a la renta. (Machado, 2017) (parr. 5)

o La medida a tomar por el gobierno al ejecutar un programa de
austeridad generara reduccién de sueldos de los funcionarios
publicos, con la finalidad de tener mayores recursos para la
ejecucion de actividades del gobierno. A su vez esta decision
también afectara en el poder adquisitivo de una gran parte de la
poblacion del pais, por lo que de alguna manera afectara a los
negocios ya que los funcionarios publicos cuidaran mas su dinero

y en que lo gastaran.

o El impuesto al valor agregado (IVA) ya fue revertido del 14% al
12%, por lo cuan esto es algo favorable para todo negocio y
empresa debido a que tienen que cancelar menor valor al fisco,
pero por otra parte el esto quiere decir que el estado no recaudara
menos dinero lo que hace mas preocupante la sustentabilidad del

mismo y sus actividades.

2.4.1.2. Econémico

o "Todos sabemos, que (la situacion econdmica del pais) ha sido
extremadamente dificil desde el afio 2015", dijo el mandatario,
debido a la reduccién del precio del petréleo, los bajos precios de
las materias primas, la apreciacion del dolar, ademés de los efectos
del terremoto de abril del 2016. Indicé que el Gobierno, al no
contar con recursos liquidos suficientes, recurrié a financiamiento
externo e interno. Detalld que al entrar en una situacion econémica
compleja, las "decisiones que se tomaron (durante el gobierno de

Rafael Correa) no fueron debidamente mesuradas y se puso al
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limite la sostenibilidad de la economia®. (Universo, 2017) (pérr. 2-
3)

En septiembre de 2017, el indice de Precios al Consumidor (IPC)
registrd las siguientes variaciones: -0,15% la inflacion mensual; -
0,03% la anual y 0,04% la acumulada; mientras que para el mismo
mes en el 2016 fue de 0,15% la inflacién mensual; 1,30% la anual y
1,19% la acumulada (Instituto Nacional De Estdisticas y Censos,
2017)

El desempleo a nivel nacional muestra un claro descenso, el méas
importante de los ultimos cinco afios, ubicandose en 4,4% en marzo
de 2017 comparado con el 5,7% de marzo de 2016, lo cual
representa una caida de 1,3 puntos porcentuales. Esto significa que
aproximadamente 94 mil personas han salido del desempleo
(Telegrafo, 2017). Esto para Flor Glamour ha sido reflejado en una
leve alza de las ventas, ya que al haber menos gente desempleada y
una pequefa estabilizacion de la economia del pais las personas
empiezan a realizar gastos en productos o servicios que no son

indispensables y mas bien son un lujo.

el Consejo Nacional de Trabajo y Salarios (CNTS) definié por
consenso el nuevo Salario Basico Unificado (SBU) para el préximo
afio en $ 375. El monto representa un incremento de $ 9 con
respecto a la actual remuneracion de $ 366. (Telegrafo, El
Telegrafo, 2016).Esta alza en el salario basico unifica ha hecho que
el poder adquisitivo del publico consumidor se eleve por lo que las
personas empiezan a adquirir si bien es cierto de una manera

consecutiva o abrupta nuevos servicios o productos.
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2.4.1.3. Social

o En la actualidad en el pais y siendo especificos en el distrito
metropolitano de quito correspondiente a la capital del Ecuador,
existe una gran tradicion y consumo de arreglos flores. Esto se da
por las tradiciones que se han ido heredando de generacion a
generacion con la finalidad de obsequiar un detalle mas sentimental
y romantico dependiendo la ocasion que amerite, por ejemplo las
fechas u ocasiones en las que més se solicita los arreglos florales en
San Valentin, funerales, aniversarios y bodas.

Es comun o tipica la decoracion de arreglos florales en los eventos
sociales, ya que son considerados como un realce al lugar en el que

se efectla el evento.

o Dada la crisis econémica que esta cruzando el pais en la actualidad
por varios desaciertos del anterior régimen del ex presidente Rafael
Correa, los negocios en general han sido muy afectados por la falta
de poder adquisitivo de la poblacion, sin embargo en lo que va del
periodo de flamante presidente electo Lenin Moreno la situacion ha
mejorado levemente lo que empieza a evidenciarse una mejor
estabilizacion de la economia del pais.

Pero esto parece ser una simple impresion para unos y para otros una
gran realidad como el caso de Flor Glamour que en los ultimos
meses ha incrementado sus ventas de una manera considerable, por
otra parte los datos e informacion revelada por el estado indica que
vendran momentos un poco fuertes, por lo que Flor Glamour al igual
que todo los negocios deben estan prevenidos por una baja en sus

ventas para el proximo afio.
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2.4.1.4. Tecnologia

o Gracias a la tecnologia se ha podido desarrollar mayor variedad de
productos, esto es debido a que en la actualidad es facil ver las
tendencias o disefios nuevos, lo que da pautas para elaborar
arreglos florales propios y darle una personalizacion mas adecuada
al entorno en el que se desarrolla. De esta manera es fundamental el
uso de las diversas plataformas en las cuales muestran fotos de
arreglos ya realizados como redes sociales, paginas web,

aplicaciones moviles.

v' Entre estas la mas importantes son: Pinterest, Facebook,

Instagram

2.4.2. Analisis de del sector: Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Para determinar y evaluar los factores de la matriz EFE se asignara
ponderaciones que va desde 0.0 dando como referencia a lo (menos

importante) y 1.0 como (més importante).

La finalidad de esta matriz es saber si en base a la ponderacién se podra
saber si la floristeria podra tener éxito dentro del sector en el que ejecuta sus

actividades comerciales.

De la misma manera los factores externos también tendran una calificacion
que iran desde 1 al 4, con la finalidad de saber si las estrategias de la
empresa van de la mano con los factores externos. Se pondrd como 4=

superior, 3= encima del promedio, 2= promedio y 1= deficiente.
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Tabla 2. Matriz de EFE para Flor Glamour

Factores Externos Ponderacion |Calificacion Punfuacion
Ponderada
Oportunidades
1. El comercio de flores es ideal para momentos roménticos, celebraciones, cumpleatios y 025 s |
decoraciones '
2. Variedad de flores (astromelias, claveles, crisantemos, margaritas, imoros, gipsoflas y rosas) 0. ] 03
3 Crectmiento del salario basico unificado a $375 0.08 1 0,08
4. Reduccion del VA 2 12% 007 2 0,14
Amenazas
1. Competidor més grande v antiguo se encuentra en Quito ( La Orquidea) 02 ] 06
2. Crisis econdmica a nivel nacional 021 4 084
3. Cambios climatologicos drésticos 0.06 2 0,12
4. Exportacion del mejor producto al exterior 0,03 ! 0.3
TOTAL 1,00 il

Fuente: (contreras, 2017)

Una vez realizada la matriz cabe recalcar que la puntuacién ponderada con
mayor valor es de 4 y la de menor valor es 1, lo que genera que la

puntuacion ponderada total promedio sea de 2.5.

Interpretacion

Tras el desarrollo de la matriz EFE realizada para Flor Glamour se
determina que el factor mas importante para lograr un mejor desempefio en
el sector en el que se desempena es “El comercio de flores es ideal para
momentos romanticos, celebraciones, cumpleafios y decoraciones” esto
indica que mediante la ponderacion de 0,25 y su calificacion de 4, Flor
Glamour a pesar de no poseer estratégicas solidas se puede comprobar que el
sector en el que se desenvuelve es el indicado ya que le permite diversificar
productos y atacar varios nichos de mercado. Como observacién final se
puede recalcar que la puntuacién ponderada total es de 3,11 lo que indica
que es superior a la media establecida de 2,5, este analisis demuestra que las

actividades de la floreria Flor Glamour tienen éxito en el sector en el que se
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2.4.3.

desempefia. Todo esto con la finalidad de aprovechar las oportunidades que

se presentan y evadiendo las amenazas que mas se puedan.

Anélisis Competitivo :Las Cinco Fuerzas de Porter

A continuacion se detallara cada una de las fuerzas de Porter, con el objetivo
de generar defensas relacionadas a las cinco fuerzas y asi poder sacarles

provecho y poder generar un gran beneficio al plan estratégico propuesto.

Las cinco fuerzas que dan forma
a la competencia del sector

Amenaza
de nuevos
entrantes

¥

dad entre los Poder de nego-

competidores clacién :: los
e BE compradores

Figura 3. Cinco Fuerzas de Porter
Fuente: (Porter, 2008)
Elaborado por: Michael Porter
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1. AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

Para esta fuerza se puede decir que la entrada de nuevos participantes en
un sector genera cambios tanto en los precios, los costos de materia
prima o insumos y finalmente al momento de inversion. En el caso de
Flor Glamour los nuevos competidores suelen aparecer en fechas claves
o0 importantes como San Valentin, Navidad, Dia de la madre, este efecto
se genera debido a que en estas fechas la demanda de arreglos florales o
decoraciones aumenta y pequefios emprendedores comienzan a ofertar

SUS Servicios.

De tal manera que genera una competencia directa y también causa un
efecto en los precios ya que a una mayor demanda los precios tienen que
ser competitivos por lo tanto tienden a declinar. Por otra parte los
proveedores de rosas o flores en general adoptan tendencia de subir el
precio de los insumos debido a que existe mayor demanda, lo cual genera
que el margen de ganancia en dichas fechas se reduzca. El Unico caso en
el realimente no afecta a Flor Glamour la entrada de nuevos participantes
es en San Valentin, ya que la excesiva demanda de arreglos florales para
estas fechas produce un efecto de alza de precios y los consumidores de
cierta manera tienen conocimiento de esto, pero acceden a los productos,
por lo tanto esto quiere decir que en esta fecha hay mercado para todos

los participantes tanto nuevos como viejos.

El resto del afio existe una gran cantidad de negocios similares a Flor
Glamour, sin embargo no afecta de manera que preocupe ya que el
mercado es muy amplio y el beneficio que se posee frente a las
floristerias tradicionales es el desarrollo de nuevos disefios de productos
constante mente y a su vez las decoraciones de eventos, lo que hace que

Flor Glamour diversifique sus servicios.
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» BARRERAS DE ENTRADA

En el momento que aparecen nuevos competidores se generan varias
barreras o impedimentos, estos permiten que los negocios 0 empresas ya
establecidas tengan una ventaja sobre los nuevos participantes. A
continuacion se detallara algunas barreras que pueden afectar.

e Mayor poder adquisitivo: los negocios ya establecidos por mayor
tiempo tienen mayor capital para realizar inversiones, por lo tanto esto
genera una barrera de entra a nuevos competidores. A su vez el capital no
solo cumple la funcién de poder adquirir bienes sino también permite

ofrecer crédito a los clientes, lo que facilita y atrae al comprador.

e Ventajas de las empresas sin importar el tamafio: En esta barrera
se puede determinar que las ventajas se las adquiere con la experiencia,
ya gue los actores que llevan mas tiempo en el mercado pueden ofrecer
productos de mejor calidad, tener una ubicacion estratégica, conseguir
mejor materia prima. Por lo tanto esto da una desventaja muy grande a los

nuevos participantes.

e Acceso a canales de distribucion: para un nuevo competidor es
complicado acceder a los canales de distribucion debido a que los demas
competidores con mayor trayectoria ya tienen posicionado su producto,
por lo tanto tendran que recurrir a ofertas promociones o cualquier medio
que le permita entrar en el mercado. Dando esto como resultado en
muchas ocasiones esfuerzo y recursos desperdiciados lo que genera su

desercion de negocio.
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2. PODER DE LOS PROVEEDORES

Los proveedores también pueden ejercer presion sobre los compradores,
esto se da mediante su tamafio, si el proveedor que mas abarca suele
establecer precios mayores en referencia a los deméas proveedores. Los
precios el proveedor lo justifica en calidad y exclusividad, en ciertos
casos hasta pueden llegan a transferir costos a sus clientes como por

ejemplo movilizacion de los insumos.

Para Flor Glamour es importante tener un proveedor principal el cual
fluctta los precios de los insumos que necesita la floreria acorde a la
temporada, sin embargo el tiempo y la seriedad con el proveedor ha
generado que en temporada alta no se page precios muy elevados.

A su vez Flor Glamour cuenta con 3 distribuidoras de rosas y follaje méas
pequefias las cuales sirven como respaldo en caso de falta de insumos, de
igual manera se ha establecido un acuerdo de precios de productos en

temporada alta.

De cualquier manera tanto el proveedor principal como los pequefios a
pesar de que se tiene acuerdos, los proveedores aplican condiciones de
consumo de igual manera elevan el precio en menor valor hacia Flor

Glamour.

Finalmente el cambiar de proveedores puede generar costos adicionales,
como movilizacion, mayor precio, y en ciertos casos puede afectar a la
calidad de los productos lo que puede ocasionar que se tenga que

comprar nuevamente los productos.
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3. PODER DE LOS COMPRADORES

Los clientes poderosos son el lado inverso de los proveedores poderosos,
son capaces de capturar mas valor si obligan a que los precios bajen,
exigen mejor calidad o mejores servicios (lo que incrementa los costos)
y, por lo general, hacen que los participantes del sector se enfrenten.
(Porter, 2008)

Lo que se refiere Michael Porter es que los negocios 0 empresas grandes
con mayor poder econdmico son los que acaparan mas insumos o
materia prima, a su vez generan conflicto entre los proveedores ya que
las exigencias son mayores. De esta manera en el sector de las florerias
lastimosamente las empresas comercializadoras de rosas y flores a nivel
nacional son sus propios compradores debido a que también se dedican a
elaborar arreglos florales, por lo tanto ellos manejan los precios del
mercado y la cantidad de materia prima que circula, debido a esto ellos
pueden establecer precios a los cuales ellos consideren que deberia estar
el producto.

La manera mas efectiva de ejercer el poder de comprador ante los
distribuidores es realizar pedidos con anticipacion ya que esto los obliga
a cumplir y a su vez se puede conseguir mejor precio en la rosas o flores.
Este método de compra o abastecimiento es efectivo en fechas claves o
de temporada alta como san Valentin, navidad, dia de la madre.

4. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Un producto sustituto es el que puede cumplir la misma funcién o tiene
una forma similar al que se desarrolla en un determinado sector. En el
caso del sector de comercio de arreglos florales en los Gltimos tiempos se

han ido creando productos sustitutos a los arreglos florales cambiandolos
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por dulces. Lo cual ha generado que en la actualidad gran parte de las
floristerias combinen las flores con los dulces en sus productos, sin
embargo los arreglos que solo contienen dulces son un producto sustituto
que cumple con el concepto de cumplir con la funcion y similitud que los
arreglos florales.

En un principio cuando los dulces empezaron a remplazar a las flores en
los detalles genero una amenaza para las floristerias tradicionales, ya que
el mercado se diversifico un poco mas. Flor Glamour al ver que estos
nuevos productos empezaron aparecer en el mercado se tomara la
decision de entrar en la competencia innovando los disefios e

incorporando dulces en sus arreglos.

Cuando un producto nuevo ingresa al mercado en su gran mayoria
poseen precios mas bajos que los ya establecidos lo que genera mayor
atraccion a los consumidores que no poseen una relacion fuerte con
alguna marca ya establecida, lo que genera que los demas bajen el precio
0 se genere publicidad para resaltar las cualidades del producto y

justifique porqué son méas costosos.

El costo para los comprados a final de cuenta resulta siendo més bajo al
adquirir un producto sustituto, y este es un factor que atrae mas a los
consumidores, pero a su vez también genera incertidumbre si los precios

tienen mucha diferencia ya que esto se relaciona con la calidad.

Finalmente para Flor Glamour la amenaza de productos sustitutos es
muy limitada, ya que las variantes que puede existir para suplantar los
arreglos florales son pocas, ya que las flores aplican para cualquier
situacion los que los productos sustitutos que has surgido solo para

determinadas.
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5. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

La rivalidad entre competidores se genera a través de muchas variables
como, precios mas bajos, descuentos, lanzamiento de nuevos productos,
promociones, campafas publicitarias y mejoramiento del producto.
(Porter, 2008)

Todos estos factores afectan directamente a la rentabilidad del sector
debido a que al existir mayores opciones a escoger por los clientes
menos sera los ingresos para cada negocio. Por lo que en un sector que
tenga méas competencia es muy dificil sobresalir debido a que todos

quieren ser el mejor o el mas reconocido.

Para Flor Glamour la competencia que existe es alta en temporadas como
San Valentin, dia de la madre y navidad, el resto del afio la competencia
casi no se dedica a hacer publicidad de tal manera que el mercado esta
disponible para todos los negocios, y ya esta en cada qué clase de

publicidad realice para atraer a los consumidores.

A continuacion se detallara gue aspectos influyen en la rivalidad de un

sector:
e Exceso de competidores con las mismas caracteristicas
econdmicas e institucionales
e Contraccion econémico del sector
e Incremento de barreras de salida
e Competidores comprometidos con su actividades
e Aumento de exigencias
o Competencia desleal
¢ Incremento de competencia de manera exagerada
e Afectaciones a los precios
e Menor rentabilidad

e Imitacion de productos o servicios
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2.5. Modelos de Analisis Situacional y de Evaluacion Interna del Negocio

2.5.1. Anélisis FODA

De manera de poder saber o determinar las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas en el entorno de Flor Glamour, a continuacion se
elaborara un analisis FODA el cual permite determinar estos aspectos de

manera general relacionado con el negocio.

Tabla 3. Analisis FODA para FLOR GLAMOUR

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Loz competidorss mas importantes de la ciudad de

Falta dz rosas o florss 2 nivel nacional a cansa d=
Quito poszen pracios miss altos en comparacion al|{as exportaciones
nerocio Flor Glamour Falta de inswmos en temporada alta

La mayoria d2 la compstencia no r2aliza|\javari; prima defactuoso por efecto del clima

decoracionss de eventos Afectacion al poder adquisitivo dz los clisntes por

Facilidad de consespir materia prima =n toda la|problemas economicos 2n 2l pais.

civdad Alza de pracios de rosas v florss 2 nivel nacional.
Gran cantidad de provesdorss dentro de Cuito

especificamente al norte de la cindad Ineramento de participantes en 2l mercado
Amplic piblico consumidor a través de redes
sociales Apmente de exigencias de provesdorss como
. . . - menor tempo de dias de pago, periodo de
Convenios con provesdorss tanto de insumos i y paze. P
devolucionss, variedad dz producto, calidad,
como dz logistica

Incremento de wventas en fechas como 3an|_ L . .
Trafico en la civdad, afecta 2 1a hora de entrega d2

Valentin, [Dha de 1a Madre v Navidad los arreslos
Oportunidad d2 ampliar =l negocio entrando como |y emento de impuestos o nuevos impuestos
comercializador dz flores v rosas

Inversion de las ganancias en nuevas oportunidades
&2 nagocio

Medios tecnologicos favorables para 1a innovacion

&2 dizefios para los arreglos floralss

Fuente: Flor Glamour
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Tabla 4. Analisis FODA para FLOR GLAMOUR

ANALISIS FODA

FORTALEZAS

DEEILIDADES

Flor Glamowr posse alrededor de 14 afios en =2l
mercado, en los cuales ha adguirido buenos clientes
corporativos.

La floristeria ofrece sus productos 2l por menor v
mavyor dondo mavor cobertura a la necesidad de los
clientzs desde vn arreslo florar hasta la decoracion de
un evento.

Varizdad de disefios dz arreglos para cualguier ocasion
gque 52 amerits

Innowvacion de disafios constantements
Parsonalizacion dal producto

Oficina propia

Atencion personalizada al cliente al momento da la
venta.

Clisntes con varios afios de fidelidad a los productos
ofertados

Poco desperdicio da materia prima

Fevtilizacion de insumos

Ganancia de hasta =l 200% como miximo, sobrs =l
costo en arreglos o decoracionss producidas

Los precios d= los productos son muy similares a la
compatencia
22 ofrece prodectos también relacionados  al

presupusto del clisnte, esto quiere decir que se le puade
hacer variaciones a los productos

Utilizacion de insmmos frescos v 2 su vez tienen
calidad de exportacion.

Capacidad de pazo de pasivos a corto plazo v larso
plazo

La inversion de inswmos para las operaciones as baja
contra las ganancias que se pueden gensrar.

Mo z2 posss inventario d= rosas v florss va g2 == ratira
directamentes de donds el provesdor

Clhientes Coorporatios (8)

Cartera de clientes particular 50

Ubicacion geogrifica favorable para movwilizacion,
sector El Condado

Convenio con empresa de logistica

Publicidad a través de medios digitales

Excelente material digital

Baja inversion en campafias publicitarias

Pigina web desactualizada v sencilla

Bas= d= datos desactualizada

Necesidad de incorporar vn vendedor

Eenovacion de mision, vision, v politicas institveionales

Necesidad d= evalucion de crédito otrogado a clisntes
Falta de capacitacion a personal

Falta da segsimisnto post venta a clientes

Incremento bajo de nuevos clisntes

Neacasidad de manuval dz procesos

Falta de sstudio de mercado con 2l objstive de mejora del
negocio

Falta de promaocionss o descuentos

Poco sso a la publicidad a través de corrzo electronico

Equipos slectronicos desactvalizados
MNecesidad d= ser constituida como emprasa

MMejor planificacion para ventas en temporada alta
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2.6. Planificacion para el Area Comercial

Para continuar con la planificacion se planteara varias preguntas con la
participacion de la gerente y propietaria del negocio, estas preguntas estaran
directamente relacionadas con el area comercial del negocio. Para este ejercicio se
aplicara un método de ponderacion el cual consiste en valorar las preguntas de
mayor a menor, siendo asi se procederd a calificarlas con 4 = excelente, 3 = buena,

2 = promedio y 1 = mala o deficiente.

Ya especificado los parametros de calificacion a continuacion se procedera a

plantear las preguntas.

Tabla 5. Cuestionario para auditoria en el Area de Marketing

PREGUNTAS CALIFICACION OBSERVACIONES
a) ; Cree usted que los canales de distribucion 3
son funcionales v a su vez rentables?
b) ; El negocio posee organizacion con respecto 3
a las ventas?
c) ;Flor Glamour ha realizado investizaciones de 1 Flor  Glamour nunca  ha  realizado
mercado? investigaciones de mercado
d) ;El servio proporcionado al cliene v la calidad 3
de los productos son buenos?
e) ;Los precios de los productos son competitivos? 4
Restructuracion de estrategias para la
f} ; Posee el negocio estrategias solidas 2 publicidad del negocio, v fomentar su
relacionadas a la publicidad? aplicacion
Es deficiente va que se lo ha realizado
g} (Qué tan efectivo es el marketing del negocio? 2 de manera empirica sin ningin plan en
concreto
No se realiza seguimiento de satisfaccin
h) ;Posee seguimiento post venta el negocio? 1 al cliente lo cual debe ser aplicado v

propuesto

1) ;Qué tal es la presencia en medios digitales del
negocio?

Fuente: (David, 2013, pag. 108)
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2.7. Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

“Este instrumento para formular estrategias resume y evalla las fuerzas y
debilidades mas importantes dentro de las &reas funcionales de un negocio y ademas
ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas.”
(Contreras, 2018)

Con la misma similitud que se realiz6 la matriz de EFE, esta matriz se la calificara
con 0.0 como menos importante y 1.0 como sumamente importante, con la finalidad
de dar una ponderacion a las actividades a detallar en la misma.

De esta manera la manera de calificar los factores a analizar deberan ser para las
debilidades 1= importante y 2= menos importante, y las fortalezas se las evaluara
con 3 = importante y 4 = menos importante. Sabiendo esto se podra poner las
calificaciones tanto como debilidades y formalezas con sus respectivas
codificaciones con la finalidad de poder identificarlas de una manera facil y

sobretodo clara.

Tabla 6. Matriz de EFI para Flor Glamour

Factores Internos Ponderacion|Calificacion Puntuacion
Ponderada
Fortalezas
1. Flor Glamour posee alrededor de 14 afios en el mercado, en los cuales ha adquirido buenos 005 . 0
clientes corporativos. " i
2. La floristeria ofrece sus productos al por menor v mayor otorgando mejor cobertura ala
. . .. 0.03 4 012
necesidad de los chentes desde un arreglo florar hasta la decoracion de un evento.
3. Variedad de disefios de arreglos para cualquier ocasion que se amerite. 0,03 4 0,12
4. Tnnovacion de disefios constantemente. 0,02 3 0,06
5. Personalizacion del producto 002 ] 0,06
6. Oficina propia 0.02 ] 0,06
7. Atencién personalizada al cliente, al momento de [a venta. 004 4 016
§. Clientes con varios afios de fidelidad a los productos ofertados 003 4 012
9. Poco desperdicio de materia prima. 0,02 3 0.06
10. Reutilizacion de tsumos. 0.02 ] 006
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Tabla 6. (Continuacion)

11. Ganancia de hasta el 200% como maximo sobre el costo en arreglos o decoraciones 00 4 o
producidas ' '
12 Los precios de los productos son muy similares a la competencia. 002 3 0,06
13. Se ofrece productos tambien relacionado al presupusto del chente, esto quiere decir quese | g ] 003
le puede hacer variaciones a los productos ' '
15. Utilizacion de msumos frescos v a su vez tienen calidad de exportacion. 0,03 4 012
16. Capacidad de pago de pasivos a corto plazo v largo plazo 008 : 009
17. La tnversidn de insumos para las operaciones es baja contra las ganancias que se pueden 004 4 016
generar.
18. No se posee inventario de rosas y flores, se retira directamente de donde el proveedor 004 4 0.16
19. Clientes coorporatios § v particulares 50 0,03 4 012
20. Ubicacion geografica favorable para movilizacion, sector El Condado 002 3 0,06
21. Convenio con empresa de logistica 001 ] 0,03
22. Publicidad a través de medios digitales 0,02 4 0.08
23. Excelente material digital 0,02 4 0.08
Dehilidades
24 Baja tversion en campafias publicitarias 0,04 2 0,08
25. Pagina web desactualizada v sencilla 003 2 0,06
26. Base de datos desactualizada 004 2 0,08
27. Necesidad de incorporar un vendedor 003 ! 0,03
28. Renovacion de mision, vision, v politicas institucionales 004 2 0,08
29, Necesidad de evahicion de crédito otrogado a clientes 0.04 2 0,08
30. Falta de capacitacion al personal 0,02 1 0,02
31. Falta de seguimiento post venta a clientes 003 2 0,06
32. Incremento bajo de nuevas chentes 003 2 0,06
33. Necesidad de manual de procesos 002 ! 002
34. Falta de estudio de mercado con el objetivo de mejora del negocio 0,03 1 003
35. Falta de promociones o descuentos 001 | 001
36. Poco uso a la publicidad a través de correo electronico 0,01 1 001
37. Equipos electronicos desactualizados 0,01 1 0,01
38. Necesidad de ser constituida como empresa 002 1 0,02
39. Mejor planificacion para ventas en temporada alta 0,02 2 0,04
TOTAL 1,00 282

Fuente: (David, 2013, pag. 123)
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3. PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO

3.1. Metodologia de elaboracion para el plan estratégico

Con la finalidad de generar y ejecutar las estrategias es importante formular
estrategias alternativas para obtener mejores resultados.

En el momento en que los diagndsticos del negocio ya hayan sido realizados como
por ejemplo el andlisis PEST y a su vez de la misma manera un analisis FODA, es
el momento en el cual se puede continuar con esta parte del trabajo en el cual ya se

empezara a dar propuestas concretas para el mejor funcionamiento del negocio.

Para el desarrollo de este capitulo se usard los conceptos de vision, mision,

politicas, estrategias y objetivos.

El desarrollo de las estrategias y su medicién son ejecutadas tanto como los
directivos o responsables del negocio como los trabajadores quienes tuvieron

interaccion en el replanteo de la mision, vision de la floristeria Flor Glamour.
3.1.1. Area Administrativa
3.1.1.1. Restructuracion de la mision
De momento la vigente mision ya fue revisada y se determind que
debe ser replanteada con la finalidad de generar un contenido solido,

para eso se empled la lluvia de ideas, como resultado se genero la

siguiente mision para el negocio:



MISION

Somos una empresa que se
dedica a la elaboracion de
arreglos florales y decoracion de
todo tipo de eventos y
personalizados, utilizando
productos frescos y de calidad
con la finalidad de generar alta
satisfaccion a nuestro cliente.

Gréafico 9. Restructuracion de mision de Flor Glamour

3.1.1.2. Restructuracioén de la vision de Flor Glamour

VISION

Ser una de la empresa lider a
nivel nacional, en el transcurso
de los préximos 5 afos en la
elaboracion de arreglos florales
y decoracion de eventos
satisfaciendo a nuestros clientes
con productos personalizados y

modernos

Gréfico 10. Restructuracion de la vision
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Competitividad

Calidad Responsabilidad

Rentabilidad

Figura 4. Fundamentos para la restructuracion de la vision

3.1.1.3. Formulacién de Valores Corporativos de Flor Glamour

En la mayoria de las organizaciones los valores que se toman como
validos, como culturalmente aceptados son los que las personas de la
direccion determinan para la empresa. Los valores juegan asi un
papel importante en la determinacion de la estrategia corporativa, por
lo cual el modelo tradicional choca con las tendencias modernas,
obligando a que las instituciones generen mecanismos de
actualizacién y de reconocimiento en la construccion de sus
principios basicos de la opini6on y participacion de todos sus

miembros. (Suarez Correa, 2017)

Después de comprender esta breve introduccion de los valores
empresariales la floristeria Flor Glamour a establecido los siguientes
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valores y principios como la confiabilidad, transparencia,
puntualidad, respeto, apertura al dialogo, responsabilidad.

Posterior a los valores ya enunciados y tomados como bésicos como
para tener un punto de partida, en consentimiento y participacion del
gerente del negocio los valores propuestos seran los siguientes:

e Confianza: este valor esta enfocado en dar calidad a la relacion
que se tiene o se genera al interno del negocio con la finalidad de
que todos los participantes tengan la apertura de comunicar sus
pensamientos o dificultades sin ningln inconveniente y asi poder
mejorar el trabajo que se realiza, de esta manera la confianza se

podra transmitir a los clientes y asi tengan seguridad.

e Transparencia: rendir cuentas de las actividades que se realizan

dentro del negocio

e Responsabilidad: realizar todas las tareas y actividades de una

manera integra y coherente con la finalidad de no ocasionar dafios
a terceros ni afectaciones y asumir las responsabilidades de actos
y tareas.

e Integridad: el negocio sabe quiénes son y que hacen sin afectar la

moral de si misma ni a terceros.
e Puntualidad: compromiso con las tareas y actividades internas

del negocio y a su vez cumplir con los tiempos a los clientes y asi

reflejar la responsabilidad con ellos.
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e Aceptacion al cambio: estar dispuestos a sugerencias de cambio

en cualquier ambito y sugerido tanto como clientes internos como

externos, con la finalidad de ser una mejor empresa.

Confianza

Aceptacion al
cambio Transparencia

Cultura
Organizacional

Puntualidad Responsabilidad

Integridad Responsabilidad

Figura 5. Valores organizacionales de Flor Glamour

Una vez establecidos los valores que deberan ser aplicados, estos
deben ser trasmitidos a los empleados para su comprensiéon y
conocimiento y asi puedan comenzar con su aplicacion, por lo tanto
es importante que estos valores sean inculcados y aplicados de
manera obligatoria por el gerente como iniciativa, ejemplo vy

aceptacion al cambio de todos.
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3.1.1.4. Formulacion de politicas para las é&reas a reestructurar

administrativa y comercial

Las politicas en una empresa son normas que se deben seguir para dar
un orden y un lineamiento a los empleados, con la finalidad de que

exista armonia dentro de la empresa.

La politica empresarial es una de las vias
para hacer operativa la estrategia. Suponen
un compromiso de la empresa; al desplegarla
a través de los niveles jerarquicos del
negocio, se esfuerza el compromiso y la
participacion del personal. La politica
empresarial suele afectar a mas de un &rea
funcional, contribuyendo a cohesionar
verticalmente la organizacion para el
cumplimiento de los objetivos estratégicos.
(Luis & Encinas, 2009)

Posterior a la breve introduccion de las politicas se propone las
siguientes politicas para Flor Glamour, tomando en consideracién en el
medio que se desenvuelve.
3.1.2. Politicas Administrativas para Flor Glamour
e Los productos elaborados deben ser de calidad por lo que los arreglos

deben contener producto fresco para mayor duracion y seguir el

lineamiento del modelo solicitado.

46



3.1.3.

Se debe contar con disponibilidad e insumos para la elaboracion de los
productos con la finalidad de satisfacer a los clientes en el momento que

soliciten su arreglo.

Toda informacidon de caréacter econémica, financiera, precios y cartera de
clientes sera considerada confidencial, con la finalidad de que se prevea
divulgacion de informacion.

El Gerente General tiene el compromiso de transmitir la mision, vision,

politicas y valores de la empresa a sus clientes internos como externos.

Para Flor Glamour su principal activo es el capital humano con la

finalidad de ser consientes con los mismos.

Al momento de la incorporacion de un nuevo trabajador a la empresa
debe firmar un contrato de trabajo, recibira las politicas, valores, mision
y vision del negocio. Y a su vez sera registrado en el IESS desde su

primer dia laboral.

Politicas comerciales para Flor Glamour

Estas politicas se enfocaran en la parte de ventas, que comprende la pre
venta y la post venta con la finalidad de brindar un mejor servicio al cliente y
a su vez generar un orden y lineamiento en esta parte del negocio. También
se comprendera lo relacionado con cobros y crédito a los clientes ya que
existen clientes que por la confianza y tiempo siendo grandes clientes se les

da un periodo de dias para que realicen sus pagos.

El producto solicitado sera enviado a través de medios digitales para

previa aprobacion del cliente, con la finalidad de algin cambio. Si el
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cliente no tiene alguna objecion o cambio posterior a la notificacion del
producto sera envia sin posibilidad de devolucion.

Se elaborara una base de datos de clientes con informacion importante
como fechas de aniversarios cumpleafios, motivos de sus compras y

datos personales con la finalidad de realizar un mejor seguimiento.

Se propondra a los clientes que realicen una encuesta de satisfaccion con

la finalidad de saber qué se podra mejorar en el servicio ofrecido.

Se empezara a dar una calificacion a los clientes en base al nivel de
compras realizadas, con la finalidad de saber que tan buen cliente resulta

para Flor Glamour. La calificacion para los clientes sera la siguiente:

+++ Clientes con altos consumos mensuales o anuales

++ Clientes con consumos medios mensuales o anuales

+  Clientes con consumo bajo mensuales o anules

- Clientes deudores o que no concretan consumos en varios

ocasiones

Los clientes con calificacion +++ se les considera un crédito de pago de
no mas de 30 dias, y a los cliente ++ se les otorgara un crédito de 15

dias. Los cuales empiezan a trascurrir desde el dia de la compra.

Se habilitara un correo electrénico para reclamos de los clientes con la
finalidad de saber si existo algun inconveniente con el producto o

decoracion realizada: reclamosysugerencia@florglamour.com

Se enviara descuentos y ofertas especiales a los clientes con calificacion
+++ y ++, y asi dejarles saber que son una parte importante para Flor

Glamour otorgandole beneficios.
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3.2.

Los pedidos realizados seran entregados 10 minutos antes de la hora tope
acordada con el cliente, y en caso de decoracion se terminara con 30
minutos antes de lo acordado con la finalidad de realizar algin cambio

no previsto.

El pedido era entregado con sus respectivos documentos como la factura

y la guia de entrega.

Siempre verificar que el producto entregado este detallado correctamente

con la informacion escrita en la factura y guia e entrega.

Se realizara publicidad pagada a través de redes sociales y medios
digitales tales como: Facebook, Instagram, posicionamiento en google y
todo medio que vaya siendo tendencia para difundir informacion el

negocio.

Las publicaciones se realizar 3 veces por semanas con contenido fresco y

novedoso.

Formulacion de Objetivos empresariales para Flor Glamour

Los objetivos empresariales son una gran herramienta de medicion del desempefio

que tiene el negocio, por lo tanto se propone establecer objetivos de corto,

mediano y largo plazo con la intencion de obtener resultados 6ptimos para la

organizacion.

3.2.1. Propuesta de Objetivos generales de la empresa

Seguir ofertando productos y servicios de calidad como se esta

realizando, y asi asegurar la satisfaccion del cliente.
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3.2.2.

Proporcionar al cliente un servicio de calidad a través de atencion

personalizada y cumpliendo todo lo estipulado.

Cumplir con la entrega del producto tanto en puntualidad como en el

estado del arreglo o decoracion.

Establecer una comunicacion constante con los clientes con la finalidad
de saber los inconvenientes que se pudieran ocasionar y asi minimizar

futuros problemas aplicando correcciones.

Identificar constantemente los puntos débiles del negocio, para poder
aplicar correctivos oportunamente y asi poder mejorar el servicio y el
funcionamiento de la empresa, como a su vez establecer objetivos
relacionados con el desarrollo del personal de trabajo como del negocio

en si.

Dar la respectiva motivacion y capacitacion al personal, con el objetivo

de que proporcionen su mejor desempefio en sus funciones.

Propuesta de objetivos a corto plazo

Estos objetivos tendran un rango de ejecucion del periodo 2018 a 2019:

Difundir de manera masiva el negocio a través de redes sociales,
generando contenido de calidad como artes graficas, videos,
animaciones, etc. Con la debida segmentacion de mercado por medio de

las funciones de redes sociales.
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Transmitir y hacer comprender los lineamientos de la empresa a sus
empleados y clientes de manera que tengan clara la misién, vision,

valores y politicas.

Mejorar y dar mayor difusion al catdlogo mediante redes sociales, pagina

web y correo personalizado.

Habilitar con la opcidn de tienda virtual que ofrece facebook para que los

clientes puedan realizar compras directas desde este medio.

Modernizar y hacer mas atractiva la pagina web del negocio.

Habilitar compras directas en el sitio web.

Iniciar negociacion con empresa de logistica externa para un mejor

servicio al cliente y poder abarcar mas pedidos.

Elaboracion de base de datos de clientes de manera correcta y eficiente.

Actualizacion de los datos en la base diariamente.

Proporcionar cursos de capacitacion a los trabajadores tanto del campo

que se desempefian como de motivacion.

Creacion de correo electronico para receptar quejas o molestias del

cliente.
Se debera aplicar y ejecutar del plan estratégico propuesto para el area

administrativa y comercial, con la finalidad de obtener mejoras en el

desempefio del negocio.
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3.2.3.

Utilizacion de manera mas agresiva y completa de las redes sociales con

la finalidad de captar nuevos clientes.

Objetivos a mediano plazo

Rango de ejecucién de objetivos: 2018-2021

Adgquisicidén de un frigorifico para conservar rosas y flores que queden como
sobrantes, gavetas plasticas para movilizacion de los arreglos, mejor el sitio
de trabajo con nueva mesa e iluminacion y un nuevo anaquel para colocar

los instrumentos de trabajo.

Efectuar dos visitas por afio a los clientes corporativos con la finalidad de
llegar a nuevas negociaciones, solventar inquietudes y acoger las respectivas

quejas.

Implementar una evaluacion de clientes enfocada en su situacion financiera,
crediticia y organizacional. Con el objetivo de llegar a establecer los
términos de crédito para cada cliente, esto se deberd cumplir hasta inicio del
2019.

Obtencion de equipos nuevos de computo, con la finalidad de poder

desempefiar mejor el trabajo.

Renovacién de vehiculo, que posea mayor espacio, mas econémico. Con la
finalidad de brindar un mejor servicio y no tener inconvenientes por

antiguedad del vehiculo.
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3.2.4.

3.2.5.

Objetivos a largo plazo

Rango de ejecucion de objetivos: 2018-2023

Elaboracion e implantacién de un manual de procedimientos basicos, con la

direccion de una consultora especializada en procesos y produccion.

Adgquisicion de un sistema CRM (sistema de gestion de clientes), con la
finalidad de generar un mejor vinculo con los clientes y un mejor

seguimiento de las ventas.

Buscar la constitucién como empresa de manera formal, con la finalidad de

realizar las funciones de manera correcta y buscando una mejor rentabilidad.

Obtencién de una investigacién de mercado a cargo de una consultora

especialista en temas de marketing y ventas.

Obijetivos estratégicos para el negocio.

Aumentar el posicionamiento de la floreria en el mercado dentro del Distrito
Metropolitano de Quito, con la finalidad de conseguir un incremento en

ventas de 30% en el transcurso del afio 2018.

Ampliar la cartera de cliente en un 20 % anual hasta finales del 2019 con
respecto al afio anterior inmediato. Para lograrse dependera de las estrategias
publicitarias aplicadas y unas promociones atractivas, y a su vez conservar

al consumidor al menos los proximos 3 afios.
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e Para el 2019 conseguir que al menos el 15% de las ventas de ese periodo

sean de productos nuevos.

¢ Reducir el periodo de cuentas por cobrar a clientes, a través de la aplicacion

de politicas de cobros.

e Apertura de una sucursal que puede ser en Cumbaya o Valle de los Chillos

hasta el 2019, para esto se debera elaborar el respectivo estudio de mercado.

e Contratar un vendedor con la finalidad de que busque nuevos clientes

corporativos, y aporte sus conocimientos en mercadeo.

e Invertir en investigacion y desarrollo con la finalidad de desarrollar al menos

10 nuevos disefios hasta el 2019.

3.3. Formulacién de estrategias

3.3.1. Modelo integral para implantacion de estrategias

Para el andlisis y eleccion de estrategias se debe tomar decisiones subjetivas
con base en informacion objetiva. Con la finalidad de formar y evaluar las
alternativas posibles, se tomara a consideracion en la formulacion de
estrategias los aspectos politicos, sociales, éticos y culturales (Contreras,
joseacontreras.net, 2018)

La etapa 1 del esquema de formulacion consiste en la matriz EFE, la matriz
EFI, Las técnicas de la etapa 2 incluyen la matriz fortalezas-debilidades-
oportunidades-amenazas (FODA, la matriz del Boston Consulting Group
(BCG), La etapa 3, llamada etapa de decisién, implica una sola técnica, la

matriz de planeacion estratégica cuantitativa (MPEC). (David, 2013)
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Tabla 7. Modelo de Aplicacion de Estrategias

Primera etapa: Diagnostico

Matriz de evaluacion de | Matriz de evaluacion de
factores externos (EFE) | factores internos (EFI)

Segunda etapa: Adecuacion

Matriz de fortalezas, . .
idades debilidad Matriz de esl:aileglas
es v amenazas (FODA) propues

Tercera etapa: Plan de Accién

Mapa estratégico de la empresa

Fuente: (David, 2013)

3.3.2. Estrategias propuestas de caracter genéricas

Para poder implementar estrategias en un negocio o empresa se debe tener la
participacion de todas las personas involucradas en las actividades que
efectlen en el trabajo, en el caso de negocios pequefios como es el de Flor
Glamour. EIl duefio o gerente es el que debe estar a cargo de las estrategias
principales o fundamentales, a su vez tiene que gestionar la implantacién y el
control de las estrategias, pero de la misma manera se debe delegar a los
trabajadores determinadas tareas y responsabilidad, como también su
opinion con respecto a las estrategias. Para de esta manera hacer que todos
estén involucrados y al tanto de que es lo que se quiere hacer y que se va a

conseguir.

Posterior a la explicacion de que es el plan estratégico y en qué consiste, se
tiene que verificar que este comprendido lo propuesto a los trabajadores.

55



3.3.3.

Para las estrategias se aplicara un analisis de las estrategias genéricas
propuestas por Michael Porter.

Estrategias Genéricas de MICHAEL PORTER

“Segtin el autor Michael Porter, las estrategias permiten que las
organizaciones obtengan una ventaja competitiva a partir de tres ejes
fundamentales: liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque. Porter llama a

estos ejes estrategias genéricas”. (David, 2013, pag. 148)

Los tres ejes principales de las estrategias genéricas se dividen en 5 tipos, de
las cuales la tipo 1: estrategia de bajo costo, tipo 2: estrategia del mejor valor
y tipo 3: diferenciacion, se recomienda aplicarlas en empresas grandes por su
dificultad y requerimientos de aplicacion. La de tipo 4: enfoque de bajo
costo y tipo 5: enfoque en el mejor valor estan recomendadas para medianas

y pequefias empresas 0 negocios.

Por lo tanto la estrategia ideal para Flor Glamour es la tipo 5: Enfoque en el
mejor valor, la cual radica en ofertar productos o servicios a un grupo
pequefio de clientes con el mejor precio disponible en el mercado y que a su
vez cubra de una mejor manera las necesidades y gustos del consumidor ante

la competencia.

Esta estrategia se enfoca en un nicho de mercado pequefio 0 no muy extenso
y de manera especifica como es el (mercado de arreglos florales y

decoraciones) asi como ejerce sus actividades floristeria Flor Glamour.
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Dicha estrategia puede ser que en determinados no posean los precios mas
bajos en relacion al mercado, pero esto serd compensado en un valor
agregado en el producto o algun detalle que genere diferenciacion. Sabiendo
esto la floristeria Flor Glamour ofrece a sus clientes una alta variedad de
precios en sus productos con la finalidad de poder complacer al presupuesto
0 necesidad del cliente, de igual manera los productos se les puede aplicar
variables tanto de mejora como para bajar el precio del producto, y asi el

cliente puede decidir si escoge el producto en base a marca, calidad o precio.

Para que la estrategia de diferenciacion enfocada o de enfoque en mejor
valor tenga éxito al momento de su ejecucién el mercado en el que se lo
aplicara debe cumplir con dos caracteristicas. Que el mercado sea amplio y
que posea potencial de crecimiento. Para flor glamour si aplica estas dos
caracteristicas ya que el mercado de la comercializacion de arreglos florales
y decoracion es sumamente amplio y variado, como también tiene un gran
potencial de crecimiento debido a la innovaciéon constante de disefios y

modas.

Posterior a detallar las dimensiones y el cumplimiento de las caracteristica
del mercado en el que se desenvuelve la empresa, se procede a detalla de

manera mas especifica la estrategia.

A través de la estrategia de enfoque se aplican las estrategias de
penetracion de mercado y desarrollo de mercado, las cuales son el

complemento ideal para la estrategia escogida.
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. INTEGRACION
PENETRACION DE HORIZONTAL

MERCADO (HACIA ADELANTA)

DESARROLLODE
MERCADO

v

Figura 6. Estrategias de enfoque para Flor Glamour
Fuente: (David, 2013, pag. 137)

3.3.3.1. Estrategia: Penetracion de Mercado

Concepto: Aplicar mayor esfuerzo y recursos al marketing de un
negocio con la finalidad de lograr una mayor participacion del
mercado de los productos actuales en el entorno en que se

desenvuelve.

Plan de accidén:

= Se debera realizar una restructuracion de la pagina web tanto de
contenido como de disefio, para que de esta manera sea mas
vistosa por los clientes. A su vez se estipularan parametros de

contenido y fechas en las cuales se actualizara.
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Se propone un mayor uso de las redes sociales como el Facebook
e Instagram, con el objetivo de brindar mayor informacién y
contenido del negocio a clientes y potenciales clientes, por medio
de las redes sociales se presentara al cliente informacion de
manera mas moderna y asi motivar a los consumidores a que

realicen sus compras.

Por medio de la red social de Faceebok se aplicaran camparias
tanto de viralizacion de la marca como de promociones, con la
finalidad de llegar a nuevos potenciales clientes. Para lograr esto
se utilizara la herramienta de estadisticas de la red social, la cual
permite pautar un contenido publicitario y asi poder llegar a un

publico estimado por medio de una previa segmentacion.

Se solicitara los servicios de una consultora especialista en
marketing, con el objetivo de que realicen un estudio de mercado,

el cual de inicio a desarrollar un plan estratégico de marketing.

Se generara artes visuales que seran usadas en la pagina web y
redes sociales, las cuales contendran informacion del negocio
para que los clientes sepan un poco mas y asi generar lealtad con

la marca.

Se realizara un cambio de la imagen del negocio ya que el
logotipo necesita ser modernizado y adecuado a las tendencias
actuales, con el objetivo de quedar plasmado en la mente del

consumidor.

Se habilitara tanto en la plataforma web como en las redes
sociales la opcidn de compras en linea, con la finalidad de que el

cliente pueda obtener su producto de manera rapida.
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3.3.3.2. Estrategia: Integracion Horizontal Hacia Delante

Concepto: La estrategia consiste en generar acuerdos con

vendedores al detalle y a su vez incrementar el control de los mismos.

Plan de accidén:

Generar acuerdos con floristerias que estén en otras provincias
con la finalidad de que ofrezcan servicio en la ciudad de Quito y
asi Flor Glamour pueda satisfacer la necesidades de esos clientes
gue no se encuentran en la ciudad, esto se tendria que realizar
bajo un porcentaje de comision para la floristeria que se
encuentre en otra provincia y de igual manera pueda utilizar los
servicios de las mismas en caso de que se necesite arreglos fuera

del distrito metropolitano de Quito.

A nivel local se generara convenios con floristerias con
caracteristicas similares con la intencion de que si en algun
momento se existe una cantidad de demanda por la cual Flor
Glamour no pueda abastecerla a su totalidad se podria recurrir a
ellas como una opcién de incrementar la capacidad de trabajo.
Esto se puede aplicar en temporada alta como San Valentin y

todo el mes de diciembre.

3.3.3.3. Estrategia: Diversificacion Relacionada

Concepto: Se enfoca en desarrollar o elaborar nuevos productos o

servicios que sean vinculados con los ya existentes.
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Plan de accidén:

e Se comenzara con la venta y distribucion de flores eternas con las
cuales se desarrollara decoraciones, arreglos y presentes. Para
esto ya se tiene un proveedor de rosas eternas el cual esta
dispuesto a trabajar en conjunto con Flor Glamour y asi poder

ampliar las lineas de productos que se estan ya ofertando.

e Se generara una mayor cantidad de disefios de arreglos a base de
dulces con la finalidad de cubrir de mejor manera la demanda de

esta clase de productos que estan de moda.

e En la linea de decoracion de eventos se esta analizando la
posibilidad de generar una sociedad, para incursionar en la

decoracion de telas y tules para los locales de eventos.

3.3.3.4. Estrategia: Desarrollo de mercado

Concepto: Se caracteriza por integrar los productos o servicios ya

existentes en un nuevo mercado o punto geografico.

Plan de accién:

e Se propone la apertura de una tienda que estd ubicada en
Cumbaya con la finalidad de poder abrirse campo en otro
mercado y a su vez poder satisfacer el mercado en este sector.
Esto se analizara y se podra ejecutar previamente a un respetivo

estudio de mercado.
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e Se planteara la posibilidad de conseguir vendedores bajo
comision en provincias cercanas a Pichincha, con la finalidad de
que se enfoquen en buscar clientes corporativos y eventos.
Dejando una posibilidad abierta después de una evaluacion la
apertura de una sucursal en la ciudad donde tenga un mejor

rendimiento.

3.4. Elaboracion del Mapa Estratégico para Flor Glamour

Una vez culminado el desarrollo de la propuesta del plan estratégico, con su

respectivo orden se debera primero aclara la definicion de un mapa estratégico.

“Llamamos mapa estratégico al conjunto de objetivos estratégicos que se conectan
a traves de relaciones causales. Los mapas estratégicos son el aporte conceptual
mas importante del Balanced Scorecard. Ayudan a entender la coherencia entre los
objetivos estratégicos y permiten visualizar de manera sencilla y muy gréafica la

estrategia de la empresa. ” (Fernandez, 2001)

Poniendo a consideracion lo establecido en la definicion se debe establecer 4
perspectivas base para el desarrollo del mapa las cuales se nombraran a

continuacion:

e Perspectiva financiera

Definicion: Busca establecer e identificar los objetivos econémicos o
monetarios de una empresa, los cuales se tendran que ejecutar en un tiempo
determinado. De la misma manera estd directamente relacionada con la

satisfaccion de inversionistas o propietarios de la empresa o negocio.
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e Perspectiva del cliente

Definicion: Busca el cumplimiento de objetivos de caracter financiero a base

de la satisfaccion de necesidades del cliente.

e Perspectiva interna

Definicion: se basa en alcanzar los objetivos financieros y los que estan
relacionados al cliente, por medio de acciones elaboradas de la parte interna

de la empresa o0 negocio.

e Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Definicion: cumple con la adquisicion conocimientos y destrezas con la

finalidad de satisfacer las necesidades de la perspectiva interna.

Posterior al reconocimiento de las perspectivas, se procede a detallar los
principales objetivos de la estrategia para Flor Glamour los cuales son:

- Mayor participacion del mercado

- Rentabilidad de forma sostenida

A continuacion se elaborara una tabla correspondiente a la metodologia que
sera aplicada con respecto al establecimiento de indicadores. Una vez
establecida la metodologia se procedera a elaborar un cuadro que contendra
indicadores y sus respectivas perspectivas financieras, clientes, internas y de

aprendizaje.

Para poder medir los indicadores se tendra que establecer parametros como
el alcance de meta, porcentajes y también si los factores establecidos tendran
que disminuir o incrementar con el propésito de alcanzar el objetivo

establecido.
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Tabla 8. Indicadores en base a la metodologia

Ohjetivo

Definicién

Accidon

Meta

Es el camino por el cual se busca
legar a una meta en un periodo

Conseguir un incremento en
ventas de 30% en el

Aumentar el
posicionamiento de la
floretia en el mercado dentro

(Cudl es el objetivo que el
negocio quiere alcanzar?

determinada. transcurso del afio 2018. del Distnito Metropolitano
de Quito
Aclarar
Definicion Accidn Meta
Difundir de manera masiva

elnegocio a traves de redes
sociales, generando
contenido de cahdad como
artes graficas, videos ¥
arimaciones.

Elaboracion de base de
datos de clientes de manera
correcta v eficiente.

Tener una pagina web
amigable v actualizada,
redes sociales con
informacion y promocines
nuevas, ienda online.

Incrementar el namero de
clientes frecuentes

Indicadores Criticos

Definicion

Accidon

Meta

Dan el soporte a la planificacion
estratégica, su funcion es saber
silos resultados estan alineados
con los objetivos y metas

Muamero de ventas, visitas
en pagina, seguidores en
red social, nimero clicks en
publicaiones, clientes
registrados en base de

Mejor posicionamiento en el
mercado, 15% de las ventas
de ese periodo sean de
productos nuevos, pn]itiu:as
de cobros aplicadas v

. funcionales. Amplarla
planteadas. datos. porcentaje de cartera .
or cobrar cartera de clientes enun
F 20% anual
Responsable a Cargo
Definicidn

Eesponsables

Persona que asume la
responsabilidad de ejecutar v
controlar la estratégia propuesta.

Gerente General

Eesponsable en Matketing
Media

Fuente:
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Tabla 9. : Balance Score Card (cuadro de mando integral)

Objetivo KPI Indicador Medicion Enfoque Meta Frecuencia
Incrementar la participacion . B .
Parti Cantidad d P t
de mercado en el sector de cpacion anficac de oreentae Incrementar 120% Mensual
= . de mercado |ventas mensuales| wventas netas
g comercio de arreglos florales
=]
N Monto de Porcentaje de
E Disminuir las cuentas por Cuentas por L
cuentas por cuentas por Dismimur -30%a Mensual
= cobrar cobrar
= cobrar cobrar
g
=
E Ingresos -
Rendimiento positivo Trtilidad Thtilidad neta gastos Incrementar 130% Armal
Cantidad de .
Tiempo de edidos v Porcentaje de
Despacho de pedidos a tiempo P - entregas a Incrementar 30% Mensual
entrega entregados a .
N tiempo
- tiempo
E Porcentaje de
= 3 .. . . Cantidad d i o
= Satisfaccion del clhiente Quejas a.ﬂ 2 .e qu?]as Drismimuir -10%a Mensual
E quejas recibidas | recibidas v
= frecuencia
TE
g . Porcentaje de
.. Cantidad d .
g Indice de recompra Recompras ::cl & a: recompra de | Incrementar 20% Trimestral
-9 pr un clente
- Porcentaje ¥
. . Cantidad d o o -
Pedidos devueltos Dewvoluciones amndac de frecuencia de Dismitir -13%% Mensual
devoluciones .
devoluciones
. Nk di
2 - Cantidad Umero de
5] Desarrollo de nuevos Nuevos NUevos - .
= desarrollada de Incrementar 5 Trimestral
= productos productos productos
= nuevos productos
£ creados
=1 i . P taje d
= . .. . Clientes Cantidad de orc-an e ae
= Tiempeo de atencion al cliente . . . clientes Incrementar 30% Mensual
5 atendidos clientes atendidos .
B atendidos
o s : ‘s i d Cantidad d
Capacitacion del talento Satisfaccion uﬂ}ercr_ & aa . 2 R © .
- capacitaciones |capacitaciones | Incrementar 1 Trimestral
% o 2 humano del personal .
ZF 5 realizadas efectuadas
E5E Nimero d
S5 % Cultura Uaba'ad?ris e1..1e Porcentaje de
,E = 5 |Fortalecer cultura del negocio .. g .. q trabajadores | Incrementar 100% Semestral
= organizacional adquirieron .
. satisfechos
conocimientos
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4. PLAN DE ACCION

4.1. Mapa Estratégico de Flor Glamour

Una vez realizado el cuadro de mando integral con sus respectivas perspectivas que
son los 4 pilares fundamentales para su desarrollo, se procede a elaborar el mapa
estratégico para Flor Glamour. Para lo cual se tomara las perspectivas con sus
respectivos objetivos financieros, de clientes, internos y de aprendizaje los cuales
poseeran un sentido y un orden funcional con el propésito de cumplir sus metas

individuales y colectivas.

4.1.1. Beneficios del desarrollo de un mapa estratégico

* Involucra tanto al nivel gerencial como operativo en busca de los

objetivos estratégicos del negocio generando claridad y responsabilidad.

= Gran herramienta que puede ser usada para la comunicacion de
estrategias del negocio, y a su vez proveer la posibilidad de ejecutar

acciones que puedan contribuir con los objetivos de la organizacion.

» Da facilidad a los responsables de la estrategias poder saber en cuales

aspectos tiene un resultado positivo o negativo.

= Permite validar si las teorias aplicadas en las estrategias son funcionales

o deficientes y asi poder volver a formularlas en caso que sea necesario.



Tabla 10. Mapa Estratégico del negocio Flor Glamour

Misidn

Somes una empresa que se dedica a la elaboracion de arreglos florales v decoracion de todo tipo de eventos y personalizades,
utilizando productos frescos y de calidad con la finalidad de generar alta satisfaccion a nuestro cliente.

Seruna de la empresa lider a nivel nacional, en el transcurso de los proximos 3 afios en la elaboracion de arreglos florales v decoracion

Vision e - .
de eventos satisfaciendo a nuestros clientes con productos personalizados y modemos

:E Maximizar |

o Maxumzar 1a

£ T Minimizar 1as Generar un

H participacion en el rendimiento

£ mercado enfocado cuentas por cobrar - s
g: = ECONOMICO POSIve

3 :
_; s Gran variedad de Atencion personalizada v Servicio de calidad en
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Fuente: (Diaz, 2011)

4.2. Etapas para la aplicacidn del plan estratégico.

Posterior a la elaboracion del plan estratégico enfocada en la herramienta base

denominada mapa estratégico, y a las actividades establecidas pare el plan. A

continuacion se detallara los pasos que se deberan ejecutar a favor de la aplicacion

del plan estratégico.
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4.2.1. Comunicacion del plan estratégico

La etapa consiste en la difusion de las actividades a efectuar del plan
estratégico propuesto a todos los involucrados dentro del negocio, esto

incluye a todos los trabajadores sin importar su cargo.

De la misma manera es importante transmitir la informacion y las acciones a
ejecutar con respecto al plan estratégico a los proveedores y en cierta manera

a los clientes.

4.2.2. Propuesta de implantacion del plan estratégico para Flor Glamour

= Comunicacion de (mision, vision, valores)

% Paso 1
Actividad:

Reunién con los trabajadores del negocio para comunicar la

renovacion de la mision, vision, y valores.
Responsable:
Gerente general del negocio

Recursos:

Pantalla grande

e Computador

e Presentacidn en power point

e Resumen en impresiones del contenido

e Aperitivo
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Inversion:

e Costo de las impresiones

e Costo del aperitivo

Tiempo y fecha propuestos:

e 4 horas laborables
e 2 de abril del 2018

Paso 2
Actividad:

Impresion de artes gréficas que contengan mision, vision y valores
del negocio, con sus respectivos marcos para colocarlos dentro de la

oficina.

Responsable:

Encargado de marketing del negocio
Recursos:

e Disefio de artes graficas
e Impresion de artes graficas

e Marcos para colgar las artes
Inversion:

e Costo de impresion

e Costo de marcos de madera
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X/
L X4

Tiempo v fecha propuestos:

e 2 dias laborables
e 15 de abril del 2018

Paso 3
Actividad:

Realizar un seguimiento y control de los valores, con respecto al
cumplimento de todos dentro del negocio. Comunicacion de como va
la implementacion si es positiva o habrd que implementar

correctivos.
Responsable:
Gerente General
Recursos:

e Evaluacion de valores
e Reuvision de puntualidad
e Reuvision de quejas

e Puntualidad de los empleados
Inversion:
e Costo de llamadas telefénicas a clientes

Tiempo y fecha propuestos:

e 3 dias laborables
e 15al 18 mayo del 2018
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= Investigacion de mercado y campafia en marketing

< Paso 1
Actividad:

Contratacion de servicio de una empresa en asesoria marketing para
una investigacion de mercado y un ingeniero en sistemas para el

redisefio de la pagina web.

Responsable:

e Gerente general del negocio
e Responsable en marketing del negocio
e Asesor en publicidad

e Ingeniero en sistemas
Recursos:

Sala de reuniones

e Computador

e Cotizaciones de proveedores

e Plan de trabajo del asesor publicitario
e Disefios de paginas web

e Aperitivo
Inversion:

e Costo por asesoria en publicidad
e Costo de investigacion de mercado
e Costo del desarrollo de pagina web

e Costo del aperitivo
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Tiempo v fecha propuestos:

e 4 dias laborables para asesoria en publicidad

e 7 dias laborables para la investigacion

e 5 dias laborables para el redisefio de pagina web
e 20 de abril del 2018

% Paso 2
Actividad:

Capacitacion del uso de la pagina web al personal pertinente

encargado.

Responsable:

e Responsable en marketing del negocio

e Ingeniero en sistemas
Recursos:

e Sala de reuniones
e Computador
e Explicacion de uso y actualizacion.

e Aperitivo
Inversion:

e Costo del aperitivo

e Honorarios por capacitacion

Tiempo y fecha propuestos:

e 4 horas laborables para la capacitacion
e 26 de abril del 2018
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Paso 3
Actividad:

Contratar servicios de una empresa asesora especializada en

marketing digital, para campafas exitosas a través de redes sociales.

Responsable:

e Gerente general
e Responsable en marketing del negocio

e Asesor en marketing digital
Recursos:

e Sala de reuniones
e Computador
e Cotizacion de asesoria y plan de redes a implementar.

e Aperitivo
Inversion:

e Costo del aperitivo
e Honorarios por asesoria

e Costo de campafas publicitarias monitoreadas

Tiempo y fecha propuestos:

e 4 horas laborables parala asesoria
e 5 dias laborales para el disefio e implantacion de campafias
e 1 de mayo del 2018
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= Sistema de indicadores a implementar

< Paso 1
Actividad:

Comunicacion de objetivos y sus respectivos indicadores a los

empleados del negocio.
Responsable:

e Gerente General
Recursos:

e Sala de reuniones
e Computador
e Presentacién de power point

e Aperitivo
Inversion:
e Costo del aperitivo

Tiempo y fecha propuestos:

e 4 horas laborables parala charla

e 6 de abril del 2018

s Paso 2
Actividad:

Asesoria de un ingeniero en sistemas para la implementacion de un

sistema CRM (Gestion de relacion con los consumidores).

74



Responsable:

e Gerente general

¢ Ingeniero en sistemas
Recursos:

e Sala de reuniones
e Computador
e Opciones de sistemas CRM y precios

e Aperitivo
Inversion:

e Costo del aperitivo
e Costo del sistema CRM

e Honorarios por asesoria

Tiempo y fecha propuestos:

e 4 horas laborables parala charla
e 9de abril del 2018

4.2.3. Opciones de software CRM para Flor Glamour

Los CRM (gestion de relaciones con los clientes), dan facilidad a los

usuarios en almacenar informacion y a su vez en poder realizar un control en

varios campos como seguimiento en ventas, post ventas, reclamos, etc.

Con el funcionamiento del software CRM se podré obtener datos reales, con

los cuales se podra determinar de manera real y eficaz los indicares del

negocio.
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A su vez el software serd una herramienta fundamental para Flor Glamour
debido a que podré elaborar una base de clientes real y también podra extraer

informacion de los usuarios de redes sociales.

Finalmente posterior a las ventas el software permite realizar seguimientos

tanto de satisfaccion como de frecuencia de compra de un cliente especifico.

A continuacion se detallara algunas opciones recomendadas de software

CRM para Flor Glamour:

e Salesforce

e Base

e Microsoft dynamics
e Sales net

e Netsuite

e Allprowebtools

e Zoho

e Sugar
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5. ASPECTOS FINALES DE LA INVESTIGACION

CONCLUSIONES

El trabajo de titulacion estd enfocado en la construccion de un plan
estratégico, el cual busca la orientacion y restructuracion de la parte
administrativa y comercial del negocio a traves de estrategias, objetivos y

actividades.

Para la floristeria Flor Glamour que posee 14 afios de antigliedad, la
propuesta de un plan estratégico es la oportunidad clave para poder salir de
la zona de confort y dar una orientacién y sentido de pertenencia al negocio

por medio de estrategias especificas.

Dentro del diagnostico efectuado al negocio, las actividades y
procedimientos administrativos son fundamentales para el desarrollo y
crecimiento del negocio. Por lo tanto la planificacion enfocada en el éarea
administrativa involucra a todos los participantes del negocio tanto los
empleados como los proveedores con la finalidad de forjar un mejor futuro

para Flor Glamour.

Flor Glamour utiliza métodos manuales para el registro de transacciones,
almacenamiento de informacion, guias de pedido, por lo que a través de la
planificacién estratégica se implemente un software que permita facilitar y

modernizar las actividades comerciales del negocio.

La floristeria presente buenas fortalezas y oportunidades de aumentar la

participacién en el mercado y en el entorno externo en el que se desempefia.
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Se puede apreciar que el negocio tiene un buen nivel de ventas ya que en el
2017 sus ingresos fueron de $27.700 y el 2016 de $ 23.000. Por lo tanto se
puede considerar que el negocio tiene potencial de crecimiento. Como lo
indica en el anexo 3 de las ventas 2016- 2017 “Flor Glamour”

La mejor ventaja competitiva que posee la floristeria es la amplia gama de
disefios para diversas ocasiones o festividades. A esto se le puede sumar la
variedad de precios que se pueden acomodar a los clientes y la calidad de

productos y puntualidad al despachar los arreglos florales.

La experiencia y conocimiento de la gerente como de la arreglista permite
dar una asesoria de calidad al cliente con la finalidad de poder realizar el
arreglo que tiene en mente aconsejando tipo de flores que se pueden usar,

como también los colores a combinar.

La personalizacion en decoraciones y arreglos florales de Flor Glamour han
permitido que el negocio realice eventos importantes para clientes como:
Casabaca del Ecuador, DHL, Edimca, El Rancho San Vicente.

El negocio posee con oficinas propias, a pesar de no tener un local con venta
al publico debe realizar remodelacion en las instalaciones para un mejor
desempefio del trabajo y adquisicion de equipos como una refrigeradora
adaptada para conservar las flores.

La aplicacion de un plan estratégico para la floristeria es la oportunidad de
fortalecer e impulsar el negocio tanto en el area administrativa como
identidad como en el area comercial, con el objetivo de conseguir mejores

resultados y a su vez poder destacarse de la competencia.
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Flor Glamour cuenta en la actualidad con un promedio de 50 clientes
particulares y 10 corporativos fieles a los productos y servicios de la

floristeria.

La renovacion de la misién, vision y valores de Flor Glamour es algo muy
importante debido a que las ya existente nunca fueron comunicadas a los
clientes internos como externos.

En el trabajo de investigacion realizado se elabord y se propuso politicas
para Flor Glamour, con la finalidad de generar un orden, entendimiento y
disciplina dentro del negocio. Ya que en la floreria se aplicaban politicas de

manera empirica sin estar plasmadas por escrito de manera formal.

Actualmente en Flor Glamour las decisiones son tomadas en su totalidad
por la gerente general Priscila Rodriguez, sin tener participacion alguno por
ningun empleado, lo que se propone a través del plan estratégico es cambiar
la forma de proceder a la toma de decisiones y fomentar la participacion y

aporte de todos los involucrados.

Un punto deficiente del negocio es la falta de inversion en publicidad debido
a que el giro del negocio es atencién virtual y por catalogo en linea, se
necesita realizar una mayor inversion y a su vez contratar un experto para

una asesoria.

Dentro de la falta de inversién en publicidad se debe dar mayor importancia
al comercio por redes sociales, por lo tanto la floristeria debera buscar un
especialista en el marketing digital para generan un mejor rendimiento

econémico y difusion.
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Flor Glamour con el paso del tiempo perdié su enfoque en los objetivos por
lo que nunca se realiz6 un plan estratégico, por medio del plan propuesto se
busca dar un horizonte nuevo y lleno de ambiciones sanas al negocio a

través de los objetivos planteados.

El proposito principal de la aplicacion del plan estratégico es que para el
negocio sea facil reconocer sus fortalezas como también saber aprovechar
las oportunidades del entorno. También el poder corregir las debilidades que
se presentan y tomar acciones preventivas ante las amenazasen medida que
se pueda, y todo esto en base a la planificacion de objetivos y sus

respectivas actividades.

La gerente general de Flor Glamour es la responsable directa con respecto a
la aprobacion y aplicacion del plan estratégico, como también aportar a

cambios en base a experiencia en el negocio.

La elaboracion de las matrices de andlisis de factores internas y externas
forman un pilar fundamental en la elaboracion del plan estratégico, debido a
que por medio de ellas se puede levantar informacion valiosa, la cual

permite la formulacién de objetivos estratégicos para el negocio.
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RECOMENDACIONES

Puesta en marcha del plan estratégico propuesto a la floristeria a través de
elaboracion de actividades especificas para conseguir los objetivos
propuestos, para lograr esto se deberd estipular responsables, tiempos en los
que se deben cumplir, recursos y presupuesto que se utilizara para el

cumplimiento del plan.

Realizar capacitaciones sobre administracion estratégica al gerente y
responsable del negocio como a su vez a los empleados con la finalidad de
que adquieran conocimiento y puedan aportar de mejor manera con respecto

a la propuesta del plan.

Difusion de la mision, vision y valores propuestos para el negocio a los

empleados como a los clientes externos.

Trasmitir a los empleados por medio de reuniones, que la participacion de
todos es importante ya que se pretende formar un grupo de trabajo

comprometido.

Se debera suprimir la toma de decisiones centralizadas y comenzar con la
participacion de todo el equipo de trabajo aportando sus ideas o

conocimientos para un mejor funcionamiento del negocio.

Inversion en asesorias temas puntuales como publicidad tradicional,
marketing digital, y manejo de programas o software, con la finalidad de

poder obtener mejores resultados y un mejor manejo de las herramientas.
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Se recomienda formalizar el estado actual del negocio que consta como
persona natural no obligada a llevar contabilidad a pasar a una compafiia
limitada, con el objetivo de conseguir socios incrementar la inversion y
llevar las cuentas de manera ordenada y correcta, bajo la responsabilidad de
conseguir rendimiento econdémico positivo y cumplir con las expectativas de

todos los involucrados. En el anexo 1 se detalla el RUC del negocio.

Comunicacion de las politicas propuestas a los clientes internos como

externos, con el fin de dar formalidad a la forma de proceder del negocio.

Fortalecer los canales de comunicacién tradiciones como el catalogo fisico y
virtual, un mejor disefio de pagina web, actualizacion de material
publicitario como: artes graficas y hojas volante, correo electronico y de
igual manera aumentar el uso de canales digitales como redes sociales y

mensajeria instantanea.

Dar capacitacion al encargado del marketing del negocio por profesiones
con respecto al marketing digital, con el objetivo de que genere mejores
publicaciones en redes sociales y que obtengan resultados totalmente

positivos para el negocio.

Conseguir un vendedor bajo comision que se enfoque en conseguir eventos
0 contratos con clientes corporativos con la finalidad de incrementar cartera

de clientes y ventas.
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Se deberé realizar un seguimiento y posterior un control a las actividades
realizadas, como también a los indicadores para saber si se esta llegando al

cumplimiento de los objetivos.

Realizar un mejor seguimiento a clientes frecuentes y nuevos con la

finalidad de generar un mayor vinculo con los clientes.

Es importante realizar encuestas de satisfaccion a clientes para saber en qué

se puede mejor y saber en qué se esta fallando de manera continua.

Si el plan estratégico es implementado es importante la contratacion de un
ingeniero en sistemas que pueda recomendar un software CRM para Flor
Glamour que pueda ayudar al cumplimiento de objetivos propuestos y

medicién de indicares.
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ANEXO A

RUC EMPRESA “FLOR GLAMOUR”

v
REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES Sm |
PERSONAS NATURALES e
NUMERO RUC: 1709667404001
APELLIDOS Y NOMBRES: RODRIGUEZ FERNANDEZ PRISCILA ALEXANDRA
NOMERE COMERCIAL: l
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEWAR CONTARILIDAD:  NO
CALFICACION ARTEBSANAL: NUMERO: ‘
PEC. NACMIENTO: 12111973 T ACTUALIZACION 2008014
FEC. INCIO ACTVIDADES: 22040004 FEC. FUSPENGION DEFNITIVA.
FEC. NSCRPCION: 22042004 FEC. REIWCIO ACTIMIDADRS:
ACTIVIDAD ECONONICA PRINGIPAL: _

VENTA AL PO MAYOR Y MENOR DE FLORES.

DONICILIO TRIBUTARSC: [

Provincia: PICHINGHA Cartéa, GUITO Pasoguis COTOCOLLAD Calu: B Mimsro: LOTE 217 isrinccie: CALLE A
Reterencia. A UNA CLADRA DI QUITO TENNIS Y GOLF CLUB DL CONDADG Teléfora: 22481351

DOMNICILIO ESPECIAL
OULIGACIONES TRIBUTARIAS!

¢ DECLARACION MENSUAL DE IVA
mm“mmhmmmdw.“hwu-m.m

Triumore, ssisrie cishgacus & Sowir cortab Ead. conirdndons nn gmeiss do MASOEION, ¥ 10 Pedri acogmres i fegheen

Eiwpificado (RGE)

awuwunu”ﬁ“a““mdwmuyh
do s il meress.

# DE ESTARLECWEENTO8 REGISTRADOS: dei 00T 000 ADICRTOS: 1
JURISDICCION: |\ RECIONAL NORTE! FICHINGHA CEfRADCS. Q
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 1708667404001
APELLIDOS Y NOMBRES: RODRIGUEZ FERNANDEZ PRISCILA ALEXANDRA

e e e W)

Wo. ESTABLECWMIENTO:  00) TSTADO 0 WA
NOMERE COMERCIAL: FEC, CURRE:
FEC. REINCIO:
ACTIMIOADES ECONGMICAS.
VENTA AL POR MAYOR ¥ MENOR D FLORES.
DECORAZION.

ACTVIDADES OE
ORGANIZAGION Y RECCION DE TO00 THO DE EVENTOS,

DIRBCCION KSTABLECINIENTO:

Provings: PICHINGHA Canton QUITO Pambgue. CHAUPICRLZ (LA CONGEPGION) Caler AV B, INGA Nimero: OF 1-186
Wdutamerdirt AV. DF LA PRENEA Rifetencis. FRENTE A LABORATORIOS LIFE Ofiina: PR Telefone Dol 122270608
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ANEXO B

LISTA DE PRECIOS “FLOR GLAMOUR?”

Amor

Arreglo en escalera con 25 rosas y laso FG-AMO1 $ 45,00

rosa 1% 500 % 5.00
chiflera 35 1,00 5 3.00
materiales indirectos 1% 200 % 200
base 1% 1.50 5 1.50
0asis 1% 1,00 % 1.00
mano de obra 1% 300 % 3.00
moviliacion 1% 300 % 3.00
caja en forma de corazon carton corrugado 1% 200 35 200
total costo $ 20,50
Arreglo en escalera con 25 rosas y laso FG-AMO0Z $ 45,00

rosa 1% 500 % 5.00
chiflera 35 1,00 5 3.00
materiales indirectos 1% 200 % 200
base 1% 1.50 5 1.50
oasis 15 1.00 % 1.00
mano de obra 1% 3.00 % 3.00
maoviliacion 1% 300 % 3.00
caja de chocolates ferreros 1% 500 % 500
total costo $ 23,50
Arreglo con bouquet de rosas y peluche FG-AMOD3 $45,00

rosas 1% 500 % 500
hipericum 1% 125 F 125
materiales indirecto 1% 200 % 200
peluche 30cm altura 1% 1000 % 10,00
mano de obra 1% 300 % 3.00
mavilizacion 1% 300 % 300
total costo $ 24,25
Bonsai con 25 rosas, peluche y chocolates FG-AMO4 & 55,00

rosas 1% 500 % 500
chiflera 1% 100 % 1,00
base 13 1,00 5 1,00
oasis 13 1,00 3 1,00
baras 1% 1.00 5 1.00
peluche altura 30cm altura 1% 1000 F 10,00
materiales indirectos 1% 1,00 % 1.00
mano de obra 1% 300 % 3.00
movilizacion 1% 300 % 3.00
caja en forma de corazon carton corrugado 1% 200 35 200
total costo $ 28,00
Bonsai con 25 rosas, peluche y chocolates FG-AMO04 $ 55,00

rosas 1% 500 % 5.00
chiflera 13 1,00 5 1,00
base 13 1,00 3 1,00
0asis 1% 1.00 5 1.00
baras 1% 100 % 1,00
peluche altura 30cm altura 1% 1000 % 10,00
materiales indirectos 13 1,00 3 1,00
mano de obra 1% 300 % 300
maovilizacion 1% 3.00 % 3.00
caja en forma de corazon carton corrugado 1% 200 % 2.00
total costo $ 28.00
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Bonsai con 25 rosas, peluche y chocolates FG-AMDS
rosas

chiflera

base

oasis

baras

peluche altura 30cm altura
materiales indirectos
mano de obra

mavilizacion

caja chocolates ferrero
total costo

Caja de madera 30x30 con 25rosas y chocolat FG-AMO06
rosas

murucela

caja

oasis

baras

caja en forma de corazon carton corrugado
pajaro decorativo

materiales indirectos

mano de obra

movilizacion

total costo

Caja de madera 30x30 con 25rosas y chocolat FG-AMO7T
rosas

murucela

caja

oasis

baras

pajaro decorativo
chocolate ferrero
materiales indirectos
mano de obra
mavilizacion

total costo

Caja de madera 30x30 con 25rosas en forma d FG-AMO0S

rosas
murucela

caja

oasis

chocolate ferrero
materiales indirectos
mano de obra
mavilizacion

total costo

Caja de madera 30x30 con 25rosas en forma d FG-AM09
rosas

murucela

caja

oasis

baras

pajaro decorativo

caja en forma de corazon carton corrugado
materiales indirectos

mano de obra

movilizacion

total costo

$ 55,00

T U U U U U

$ 55,00

o A B R A ) =

$ 55,00

JEECR R R N U N Y U6 TN (S S Y Y

$ 55,00

—_ ek ek ok R e

$ 55,00

—_ ok ek ko MRS L) =

B Eh AR BB B e

1R ER BB ER R e &R ER AR R B e

&R R R e

A R ER R R ER B

5,00
1,00
1,00
1.00
1.00
10,00
1.00
3.00
3,00
5,00

5,00
0.20
2,50
1.00
0,50
2,00
1.25
2,00
3,00
3,00

5,00
0,20
2.50
1.00
0,50
1,25
5,00
2,00
3,00
3.00

5,00
0.20
2,50
1,00
5,00
2,00
3.00
3.00

5,00
0,20
2.50
1.00
0,50
1,25
2.00
2,00
3,00
3,00

& ER R R B Bh R R AR & R B0 R BB ER R R R @ EABR BR BN Bh R BB e R

R ER R B R R R ER

9 ERER BR BN Bh R BR A R

5,00
1,00
1,00
1.00
1.00
10,00
1.00
3.00
3,00
5,00
31,00

[SERE SN RESVRY R L R N L BN B R |
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Moo omhooo oo o
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MWW ma oo m
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ANIVERSARIO

Arreglos con 75 rosas en base de cristal FG-AD1 $75,00
rosas

eucalipto

chiflera

base de cristal
0asis

materiales indirecto
mano de obra
mavilizacion

total costo

— o e R = B =

Caja de madera 30 con rosa ,vino y chocolates FG-AD2 $ 55,00
rosas

caja

0asis

vino intermedio
chocolates ferrero
materiales indirectos
mano de obra
mavilizacion

total costo

JEN W U R % [ Y

Arreglo en escalera con 25 rosas y laso FG-AD3 $ 45,00
rosa

chiflera

materiales indirectos
base

0asis

mano de obra
maoviliacion

total costo

RV G W W 1Y Y

Arreglo en escalera con 25 rosas y laso FG-AD4 $ 45,00
rosa

chiflera

materiales indirectos
base

0asis

mano de obra
maoviliacion

total costo

R N U Y Y

Caja de madera 30x30 con 25rosas en forma de jaul FG-ADS $ 60,00
lirios

solidago

caja

oasis

baras

pajaro decorativo
gerberas

materiales indirectos
mano de obra
mavilizacion

total costo

JEEREN TR S L ] S Y

1A A A A eAen LR s B =R = s ] R R = R R < = s =] R AR R = R R < R = s =]

L= R s B R = R s s R = R =]

5.00
2,00
0.50
10,00
1,00
1.00
3,00
3,00

5.00
2,50
1,00
10,00
5,00
2,00
3.00
3,00

5.00
1,00
2,00
1,50
1,00
3,00
3.00

5,00
1,00
2,00
1,50
1,00
3.00
3,00

8.00
1.50
2,50
1.00
0.50
1,25
4.00
2,00
3.00
3.00

% A A A A A A AR

2 A R A A A A AR

2 A 6 A A A A A

15,00
2,00
1.00

10,00
2,00
1.00
3,00
3,00

37,00

5.00
2,50
2,00
10,00
5,00
2,00
3.00
3,00
32,50

5.00
3,00
2,00
1,50
1,00
3,00
3.00
18,50

5,00
3,00
2,00
1,50
1,00
3.00
3,00
18,50

8.00
1.50
2,50
2,00
2,50
1,25
4.00
2,00
3.00
3.00
29,75
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Arreglos con 35 rosas en base de cristal
rosas

gerberas

definio azul

base de cristal
oasis

solidago
materiales indirecto
mano de obra
muovilizacion

total costo

Arreglos con 50 rosas en base de cristal
rosas

eucalipto

hiperucu

base de cristal
oasis

chiflera

materiales indirecto
mano de obra
mavilizacion

total costo

Arreglos con rosas en sigsag
rosas

laso decorativo

oasis

chiflera

hojas para hacer arcos
materiales indirecto

mano de obra

maovilizacion

total costo

Caja de madera 30x30 con gerberas y anturios
lirios

solidago

caja

oasis

baras

gerberas

anturios

piedras

materiales indirectos
mano de obra
maovilizacion

total costo

Arreglos con orquideas en base de cristal
rosas

orquideas

eucalipto

base de cristal
hojas

oasis

cartuchos
materiales indirecto
mano de obra
maovilizacion

total costo

FG-AQG $60,00

—k ok k% ok ok ok =k &

FG-AO7 $60,00

VO O U U U Y

FG-AD8 $45,00

[ PN R

FG-AQ9 $ 55,00

[ TL L N NP

FG-A10 $70,00

R B

90 A A A A A eAaen R = R = R = = S I SRR = I =]

R R B e = B = B = = =]

o R B R = R = L L= =)

R R = R = = = I R s B == e =

5,00
4,00
2,00
7.00
1.00
1.20
1.00
3.00
3,00

5.00
2,00
2,00
7,00
1,00
0.50
1.00
3.00
3.00

5,00
0.30
1.00
0.50
1,50
1,00
3,00
3.00

1.00
1,80
2,50
1,00
0.50
4.00
1.25
0.50
2,00
3,00
3.00

5,00
3.50
2,00
7.00
3.50
1.00
3.00
1.00
3.00
3,00

R R = BR =R R = B = B = R = =]

5,00
4,00
2,00
7,00
1.00
1.20
1.00
3.00
3,00
27,20

5,00
2,00
2,00
7,00
1.00
0,50
1.00
3,00
3,00
24,50

5,00
0.60
1.00
1.00
1.50
1.00
3,00
3,00
16,10

1.00
1,50
2,50
2,00
1.00
4,00
3.75
0.50
2,00
3,00
3,00
24,25

5,00
7.00
2,00
7,00
3,50
1.00
3,00
1.00
3.00
3,00
35,50
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CUMPLEANOS

Bonsai de MASMELOS
masmelos

base

0asis

materiales indirecto
mano de obra
movilizacion

total costo

Arreglos de dulces 28 unidades
base

pasis

dulces

materiales indirectos

mano de obra

movilizacian

total costo

Funda corrugado con rosas y gerberas

rosas
gerbera

pasis

maretiales indirectos
mano de obra
mivilizacion

total costo

Bonsai de gerberas y dulces
gerbera
hipericum
anturios
chiflera

nasis

base

baras

dulces

mano de obra
moviliacion
total costo

peluche con funda rorrugada con peluches

peluche

chocolates

funda

maretiales indirectos
mano de obra
mivilizacion

total costo

FG-C01 $30,00

- =k =k =k =k =k

FGC02 § 45,00

= =k =k =k =k =k

FG.C03 § 45,00

cantidad

- =k =k =k =k =k

FG-04 $ 50,00

=t -k =k =& —h & —k %) —&

FG-C05 $ 45,00

cantidad

% =k =k =k =k —h

4,00
2,00
1.00
1.00
3.00
3.00

€1 R R R 8R en

1.25
1.00
6.00
2,00
3.00
3.00

E=RE - A= R - = R =)

precio

5.00
3.50
1.00
3.00
3.00
3.00

&1 R ER B BR EA

3.50
1.25
2,25
1.00
1.00
1.00
1.00
2,60
3.00
3.00

€1 B0 R A R ER R 8RB R

precio

10,00
5.00
1.00
3.00
3.00
3.00

R RE =R = R = R = R =]

60 0 61 A0 B0 A A ER

4,00
2,00
1,00
1,00
3.00
3,00
14,00

1,25
1,00
6.00
2.00
3.00
3.00

16,25

5,00
3,50
1,00
3,00
3,00
3,00
18,50

3,50
1,25
4,50
1,00
1,00
1,00
1,00
2,50
3,00
3,00
21,75

total

;!

L=z

o 80 80 A

10,00
5,00
1.00
3,00
3.00
3,00

25,00
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Caja grande corrugada con rosas y chocolates

rosas
chiflera

caja

oasis

cinta decorativa
chocolates ferrero
materiales indirectos
mano de obra
movilizacion

total costo

FG-C06

Caja mediana corrugada con gerberas y chocolat FG-COT

gerberas

chiflera

caja

oasis

cinta decorativa
chocolates ferrero
materiales indirectos
mano de obra
movilizacion

total costo

Mini bonsai
rosas

chiflera
follaje

base

0asis
chocolates
materiales indirecto
mano de obra
movilizacion
total costo

Funda corrugado con rosas y gerberas y dulces

rosas
gerbera

oasis

dulces

maretiales indirectos
mano de obra
mivilizacion

total costo

arreglos con rosas y papel seda

rosas
oasis

maretiales indirectos
mano de obra
mivilizacion

total costo

FG-CD8

FG-C09

FG-C10

$ 45,00

1

1

1

0.5

1

1

1

1

1

$ 40,00

1

1

1

0.5

1

1

1

1

1

$35,00

1

1

1

1

0.5

1

1

1

1

$ 50,00
cantidad

1

1

1

1

1

1

1

$ 40,00
cantidad

1

1

1

1

1

5,00
1.00
3.00
1.00
0.40
5,00
2,00
3.00
3.00

AN e en

4.00
1.00
2.00
1.00
0,40
5,00
2,00
3.00
3.00

89 80 808N ER

1A A A A e ea
[FNRY Y RRRE % RURE N I = B = B Y]
O o O Mmoo mim o
oo o oo oo oo

precio

5,00
3,50
1,00
5,00
3.00
3.00
3.00

898 ER

precio

5.00
1.00
3.00
3.00
3.00

9N AR

8 A A A AR AR

89 80 068 8RR

8 A A A AR AR

5,00
1.00
3.00
0.50
0.40
5,00
2.00
3.00
3,00
22,90

4.00
1.00
2.00
0,50
0,40
5,00
2,00
3.00
3.00
20,90

MWW A abho o w

OO D O Mmoo mim o
oo o oo oo oo

-

total

80 B A B8

Ld L) L) )M = L h
o oo o omo
oo oo o oo

[l

5,00
1.00
3.00
3.00
3.00
15,00
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RECUPERACION

CAJA CON VINOG ¥ MANZANAS

avesillas
gerberas x5
caja

piedra
eucalipto
delfinio

follaje

frutas

vino

base

oasis
maretiales indirectos
mano de obra
mivilizacion
total costo

Arreglo con rosas y frutas
rosas

frutas

base

canasta

oasis

materiales indirecto

mano de obra

movilizacion

total costo

Arreglo con rosas y vino
rosas

liligras

solidago

manzanas

caja

vino

oasis

materiales indirecto
mano de obra
movilizacion

total costo

Arreglo con lirios y frutas
lirios

follaje

hipericum

frutas

canasta

oasis

materiales indirecto
mano de obra
movilizacion

total costo

Arreglo con lirios rosas vy frutas
lirios

follaje

rosas

frutas

canasta

oasis

materiales indirecto
mano de obra
movilizacion

total costo

FG-FD1 $ 60,00
cantidad

1

5

1

1

1

1

1

1

1

1

0.5

1

1

1

FG-FD2 $45,00
1

1

1

1

1

1

1

1

FG-FO3 $55,00
0.5

1

1

1

1

1

1

1

1

1

FG-FD4 $55,00
3

1

1

1

1

1

1

1

1

FG-FO5 $65,00

44 b A A oatm

precio

R RE =N M- - R o R e RS oA R SO =

BB ee AR B e

e

-
W 2 aDkaphphom

-
W) = 2 OMNMNaoW!m

W= a2l aom

[EV QY FVRRROUREY % B o QRN Y R

W) = RN MW=

total

#wAmAmANAAG OB ABA e WO e HOAAOOAReaHe A

wHAAABmAGAG

WWWwaoaobkafMpMNOMNMMW

cCocomoomopMNmnhooo
CoooooooomMooooo

P

5.00
10.00
1.00
2.00
1.00
1,00
3.00
3.00
26,00

2,50
0.30
1.25
2,00
2,00
10.00
1.00
1.00
3.00
3.00
26,65

3.00
3.00
1.20
10.00
2,00
1,00
1.00
3.00
3.00
27,20

5,00
3.00
5.00
12.00
2.00
1.00
1.00
3.00
3,00
35.00
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Arreglo con lirios , papiro y frutas
lirios

follaje

papiro

frutas

canasta

oasis

materiales indirecto
mano de obra
moavilizacion

total costo

Arreglo con cartuchos y manzanas
cartuchos

hojas

manzanas

oasis

base

materiales indirectos

mano de obra

moavilizacion

total costo

Arreglo con lirios rosas y margaritas
lirios

follaje

rosas

margarita

canasta

oasis

materiales indirecto
mano de obra
movilizacion

total costo

canasta de frutas
canasta de frutas
frutas

base

materiales indirectos
mano de obra
movilizacion

total costo

Canasta de frutas y flores

girasoles
solidago
canasta
hipericum
eucalipto
gerberas x5
follaje

frutas

base

oasis
maretiales indirectos
mano de obra
mivilizacion
total costo

FG-F06 $60,00
1
1
1
1
1
1
1
1
1
FG-FOT $40,00
1
1
5
1
1
1
1
1
FG-F08 $55,00
1
1
1
1
1
1
1
1
1
FG-F09 $ 45,00
1
1
1
1
1
1
FG-F10 $ 50,00
cantidad
B
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

BB AR AR € R A B AR

AR R

precio

€A R e

-
LWk =M L)) = = P LML oo [N PV o R % L) = = MMM o

W) b O B Ao

HOMAA AR e LI I R R o R = B -] HA AR

L= = = B o OE S O -

8.00
4.00
2.00
12.00
2,00
1.00
1.00
3.00
3.00
36,00

L) L) 4 Ry
e =N=N=N=N=N =1
mooooomoo

-

0w W= = R W m W o

SoOoooooooo
SCoOooooOoooo

P

2,00
15,00
1.00
2.00
3.00
3.00
26,00

total

e

OO anee

=
[T= 20 S RN Y QIR . R Y, DR N, R Y
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NACIMIENTOS

Caja de 6 Cupcake con medias y baberos FG-NC1

caja

portacupcake

2 baberos 1 gorra 3 medias
maretiales indirectos

mano de obra

mivilizacion

total costo

Caracol de paiiales 60 FG-NCD2

pafiales huguis

papeleria

1 biberon 1 talco 1 crema 1 aceite
maretiales indirectos

mano de obra

mivilizacion

total costo

Caja de 4 Cupcake con medias y baberos FG-NCO03

caja

portacupcake

1 baberos 1 gorra 2 medias
maretiales indirectos

mano de obra

mivilizacion

total costo

Caracol de paiiales 60 FG-NCOD4

pafiales huguis

papeleria

1 babero 1 gorra 1 media
maretiales indirectos
mano de obra
mivilizacion

total costo

canasta de ajuar de bebe FG-NCO5
canasta

rosa

hojas

oasis

base

ajuar de bebe
materiales indirectos
mano de obra
movilizacion

total costo

$ 35,00
cantidad

0

YN Y

$ 65,00

cantidad

JE R N e

$ 30,00
cantidad

0

ok =k =k L7 =

$ 60,00

cantidad

JE N U N

$ 50,00

RS U O U U Y

precio
1.00
2,00

15,00
1.00
3.00
3.00

& hGh G A En

precio

15.00
3,00

15,00
1.00
3.00
3.00

W ea

precio
1.00
2,00

10,00
1.00
3.00
3.00

@t Gh G A En

precio

15.00
3,00
8,00
1.00
3.00
3.00

R A= R N = R - N o)

2,50
5.00
1.25
1,00
1,00
8,00
2,00
3.00
3.00

@& A Gh G h e e

total

&80 A B e

1,00
1,00
15,00
1.00
3.00
3.00
24,00

total

o 0 0 e e en en

15.00
3.00
15,00
1.00
3.00
3.00
40,00

total

@ 80 B B B e

@80 A G B R e en

1,00
1,00
10,00
1,00
3.00
3.00
19,00

Gt L) R 0Dk tm R
NoooooomNme Wm
moooocoomho o

]

98




Pastel de panales
pafiales huggis 60 unid
medias

babero

biberon

crema

vaselina

espuma flex
materiales indirectos
mano de obra
movilizacion

total costo

Caja de 4 Cupcake con medias y baberos

caja

portacupcake

1 baberos 1 gorra 2 medias
maretiales indirectos

mano de obra

mivilizacion

total costo

Caja corrugada con peluche y productos

caja

peluche

1 babero 1 gorra 1 talco 1 jabon 1 media y pafales
maretiales indirectos

mano de obra

mivilizacion

total costo

Canasta de rosas y productos jhonson

canasta

rosas

hoja

productos

base

0asis

maretiales indirectos
mano de obra
mivilizacion

total costo

bonsai doble con peluche

rosas
milium

follaje

peluche

base

oasis

maretiales indirectos
mano de obra
mivilizacion

total costo

FG-NCO0G $65,00

YN U U 4 U 1 Y

FG-NCOT7 % 30,00
cantidad

0

FER R Y

FG-NC0O8 % 55,00

cantidad

JE Y N N W Y

FG-NC0O9 % 70,00
cantidad

P P O U 'y

FG-NC10 % 60,00
cantidad

— ok =k %) = =k k& 8

8 87 80 8 e B AR

precio

o RR- T aR =R RE s ]

precio

Loz R == R - RE - )

precio

et eaen

precio
.00

oz R = A= R = R - N - A R oo

10,
156,

L) Ld = 4 s 0

.50
.00
.00
.00
.00
.00
.00
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FUNERALES

CORONA FUNERARIA FG-C
crisantemo

rosa

hojas

oasis

follaje

pedestal

materiales indirectos
mano de obra
movilizacion

total costo

cruz funeraria FG-Cruz
crisantemo

rosa

hojas

oasis

follaje

pedestal

materiales indirectos
mano de obra
movilizacion

total costo

pedestal funerario
caruchos

rosa

hojas

oasis

follaje

pedestal

materiales indirectos
mano de obra
movilizacion

total costo

arregle de piso pequefio FG-FP
caruchos

rosa

hojas

oasis

follaje

base

materiales indirectos
mano de obra
movilizacion

total costo

arreglo de piso mediano FG-FM
caruchos

rosa

gerbera

hojas

oasis

follaje

base

materiales indirectos
mano de obra
movilizacion

total costo

FG-pedestal

%

%

%

%

1000, 00

N S Y Y N e = ¢ |

1000, 00

s e T e =+ |

&0,00

T T P N Y S Y

A0, 00

R T QS S g N QY

50,00

Y S N N e

B ANNA e AP AN A PR AN ANA A FEPANNA B A

PRGN AAAEA

LWk = b= hmm WWh Wk awmi LWk W w = wmm LW A W= wmh

WWh 2k 2k mp

HEHANNAOea HOAAAAeeR #HHHANAAOEAe HOMAAAAGAe e

HEOAANAAHHGRA

20.00
5,00
3.00
1.00
3.00
3.00
2,00
3.00
3.00
43,00

20.00
5.00
3.00
1.00
3.00
3.00
2.00
3.00
3.00
43,00

2.50
10,00
3.00
1.00
4.00
3.00
2,00
3.00
3.00
31,50

2.50
5.00
2,00
1.00
2.00
1.00
2.00
3.00
3.00
21,50

2.50
5.00
4.00
2,00
1.00
2.00
1.00
2.00
3.00
3.00
25,50
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ANEXO C

VENTAS 2016-2017 “FLOR GLAMOUR”

Detalle de ingresos y egresos 2016
MESES  |INGRESO |EGRESOS |DIFERENCIA
enero $ 1.158.00 5 114765 S 10,35
febreo $ 152200 § 167697 § (154.97)
marzo § 1.979.26 % 156387 S 41539
abril % 168200 % 134838 5 333,62
mayo § 1.520,60 5 1.409,77 F 11083
junio § 253660 S 2.133,33 $ 403,27
julio § 1.854.60 $ 2.008,79 $ (154.19)
agosto § 245026 5 204760 3 40266
septiembre § 228386 S 2.355,81 5§ (71.95)
octubre § 1652500 5 1.001,86 S 523,14
noviembre § 236700 5 2.293,39 § 73,61
diciembre 5 212104 S 2.646,82 S (525,78)
TOTAL 523.000,22 521.634,24 5 1.365,98
Detalle de ingresos y egresos 2017
MESES  |INGRESO |EGRESOS |DIFERENCIA
Bnero $ 119800 $ 114765 S 50,35
febreo $ 142200 % 1.676,97 5 (254.97)
marzo $ 199926 % 166387 S 435,39
abril $ 162200 § 134838 S5 273,62
mayo % 2.02060 5 1.409,77 §  G10.83
junio § 253660 S 2.133,33 S 403,27
julio § 185460 $ 240879 § (554.19)
agosto § 245026 5 224760 § 202,68
septiembre § 228386 S 2.355,81 § (71,95)
octubre $ 3.825.00 S 2.801,86 S 1.023,14
noviembre § 236700 S 2.293,39 & 73,61
diciembre S 4.121,04 5 3.646,82 S 474,22
TOTAL 527.700,22 525.034,24 S 2.665,98
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