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INTRODUCCION

Las flores nos presentan uno de los mayores placeres visuales y fragantes de la
naturaleza. Nos llenan de una maravillosa sensacion de bienestar, nos recuerdan

momentos especiales de nuestras vidas y son el mejor regalos para cualquier ocasién

El presente proyecto nace de la inquietud, ;Donde ubicar la flor que se queda para el
mercado nacional? En la floricola Exrocob, esta empresa esta situada a 800 metros
al Sur de Lasso en la Panamericana Norte kildmetro 20, tomando en cuenta su
localizacion, pensamos que la Creacidon e Implementacion de un Paradero de Ventas
de Flores en ese sitio seria adecuado, al inicio se trabajaria solo con los productos de

dicha Empresa, luego se ira creciendo con otro tipo de flores.

Para esto se realizd un estudio de mercado mediante encuestas a las personas que
viajan en los vehiculos que transitan por la Panamericana, se realizo un estudio
tecnico en donde se analizo el Tamano del proyecto, su proceso y distribucion y un
Estudio Financiero a lo que se desea llegar con esto es a mirar claramente, la

viabilidad del proyecto.

Este proyecto ha sido realizado para poder comercializar la flor que se queda para el
mercado nacional, con la certeza de que los potenciales clientes adquieran flores

frescas y a buenos precios.
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CAPITULO 1

IDENTIFICACION DEL PROYECTO

1. Antecedentes

El sector de Lasso para la industria floricola Ecuatoriana representa un lugar muy
importante, pues representa aproximadamente el 15% del area de produccion del
pais, dicho sector esta ubicado en la provincia del Cotopaxi, cantén Latacunga, a una
altura de 2950 metros sobre nivel del mar con una temperatura promedio de 16 °C y
una luminosidad promedio en el afio de 12 horas luz, que constituye una de las
ventajas comparativas que es reconocida a nivel mundial pues de este sector se

cosechan las rosas de mayor tamaio de boton y las mas largas.



Cuando uno circula por la Panamericana en el sector se puede ver en los dos lados de
la carretera un sinnimero de plantaciones, que tienen cultivadas casi en su totalidad

rosas para exportacion y apenas un pequefo porcentaje de otro tipos de flores.

La empresa Exrocob se encuentra ubicada a un costado de la Panamericana Norte
Km 20 en el sector de Lasso con una caracteristica nica que es el acceso directo
desde la Panamericana, gracias a ello Exrocob tiene un potencial punto de venta de
fabrica, muy dificil de imitar por lo cual se ve la conveniencia de crear e

implementar un paradero de ventas de flores al por menor.

Exrocob esta interesado en explotar dicha ventaja, pero no en forma directa sino a
traves de una tercera persona o empresa que desee realizar la administracion y ventas
de los productos que produce Exrocob en su plantacion siendo estos: rosas, rosas

spray y statice.

1.2 Justificacion

El proyecto toma su importancia al plantear la posibilidad de generar puestos de
trabajo, a mas de la contribucion que ofrece a la sociedad, pues se va a dar la
oportunidad a los potenciales clientes de comprar cualquier tipo de flor va sea

nacional o de exportacién con precios diferenciados.

Como resultado de su implementacion se lograra un lugar donde se encuentren una

amplia variedad de rosas, rosas spray y statice, y dar conocer la diferencia de la flor



de exportacion con la nacional y también poder ser un punto de contacto para

adquirir flores en volumenes para compromisos sociales.

Toda accion encaminada a satisfacer necesidades de la sociedad es importante y

mas si a esto le agregamos calidad, esfuerzo que se lograra en beneficio de los

potenciales clientes.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General

¢ Determinar la factibilidad de la creacion e implementacion de un Paradero

para venta de flores en el sector Lasso.

1.3.2 Objetivos Especificos

* Realizar un estudio de mercado en el area de influencia en el sector Lasso y
especificamente de las personas que transitan por la Panamericana en

direccion Norte o Sur.

e Determinar las necesidades de recursos para el futuro Paradero, identificando
y evaluando todas las posibles fuentes de financiamiento para la puesta en

marcha del proyecto



e Realizar el analisis financiero del fututo paradero para conocer su factibilidad

econdmica.

1.4 Metodologia

Se utilizo el método técnico, mediante encuestas a potenciales clientes, con este

documento averiguamos la capacidad de compra, niveles de ingreso, preferencias y

otros datos que permite identificar la aceptacion que tendra el paradero en el futuro.

Para el conocimiento de la oferta y del crecimiento de la demanda se acudio a fuentes

secundarias de informacion tales como el Inec, Sica, BCE, etc.



CAPITULO H

ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Estudio de la Demanda.

Para saber las preferencias de los consumidores ¢s necesario realizar un estudio de
mercado. para cllo se decidio realizar encuestas en ¢l sector de la Avelina, pues se
cncuentra muy proxima a las instalaciones de la empresa Exrocob en donde sea la

posible ubicacton del futuro paradero. 11 formato de Ta encuesta esta en of anexo 1.

Ll mercado potencial de este proyecto son  tos vehiculos que transitan por la

Panamericana por el sector de Lasso. ya sea de Norte a Sur o viceversa. excepto los

vehiculos de transporte publico. estos vehiculos solo se mitan a coger pasajeros
t

entonces dificilmente pararian en ¢l Paradero. Para esto se realizo un conteo de los

vehiculos que pasan por carretera durante el dia desde 9h00 AM. hasta las 17h00

PM.. todos los dias de la semana. este conteo se realizo al frente de la plantacion en

"N



las mismas horas que estara abierto el paradero durante cuatro semanas seguidas en

forma de muestreo de 10 minutos por cada hora.

Tabla No. 1

Dia V. Por hora
Lunes 75
Martes 115
|Mlerco]es ....... e
hioves . os
Viernes R R
ST . Son
Dbfningo 285
Total 1400
Promedio 200

Autor: Gloria Enriquez

Teniendo como resultado que el promedio de la semana es de 200 vehiculos por

hora, sabiendo que los dias de mayor atluencia es sdbado, domingo y viernes, tal

como se puede ver en la tabla No 1.

Tomando como base el nimero de vehiculos que pasan por semana se determino el
tamaifio de la muestra usando el método de muestreo probabilistico para poblaciones

finitas, debido a que el universo es menor a 100,000.




Para el calculo consideramos un nivel de confianza del 95% correspondiente a una Z
de 1.96, la probabilidad de ocurrencia que entre o no al paradero del 50% y con un

margen de error del 13%.

Tabla No. 2

Determinacion de la Muestra

V4 Nivel de confianza del 95% 1.96
7 384
L3 Probabilidad que' el evento ocurra | 50%)
Q= (l-P)‘ Probabilidad que el evento no ocurra | 50%
XE Margen de Error o 13%
D 60160
R e vaionios por somna e YT
N sior de inited o 11799

muestra m = (Zz*P*Q*N)/(Ez*(N-l)+(Z2*P*Q)) 56.52

Autor: Gloria Enriquez

2.1.1 Identificar el consumidor y la demanda del mercado

2.1.1.1 Mercado Meta



Nuestro mercado meta sera todas las personas que transitan por la Panamericana en
direccion norte-sur o viceversa y que le guste flores ya sea para regalar o para llevar
a su hogar. Para saber cuantas personas seran los potenciales clientes realizamos la
siguiente pregunta: “Usted estaria interesado en comprar flores de las plantaciones

del sector a través de un punto de venta directo ?.”

Tabla No. 3

Respuesta | Cantidad |Porcentaje
Si 44 7%
INo i3 23%
Porque? | Cantidad |Porcentaje
Negocio: | o 1%
Comodidad| 43 75%
Servicio: 8 14%

Autor: Gloria Enriquez

Aqui se puede mirar que el 77% de los encuestados respondieron que si ya que ellos
miran como algo atractivo el punto de venta directo, al saber que es un punto de
venta directo de la plantacion ellos saben que el producto a venderse va a ser fresco y
bueno, el 23% no, porque estas personas no le miran atractivo tener flores en casa; en
el Ecuador la compra de flores se ha ido incrementando, por eso en la ultima parte
de la pregunta planteada en la encuesta un 75% indica que la mayor parte de
personas encuestadas compra por comodidad, otras por servicio con un 14% y por

negocio el 11%.



2.1.1.2 Consumidor

Los consumidores que pretende abarcar la propuesta seran las personas que transitan
en vehiculos que pasan por la Panamericana, ya sea de norte a sur o viceversa, la
demanda de nuestro producto sera sobre la base de la necesidad de cada uno de las

personas interesadas que transitan en los vehiculos.

Como no poseemos datos historicos, se recurrio a la recoleccion de informacion en
base a encuesta, esta se plantea, tomando en cuenta varios criterios, gustos y

preferencias de los consumidores. La encuesta consta de tres partes.

La primera parte sobre datos personales de los encuestados, tales como: Sexo, Estado
Civil, Actividad y Ciudad donde vive, esto ayudara a determinar quienes seran

nuestros potenciales clientes,

Tabla No. 4

DATOS

Sexo: Femenino 28 49%
""""""""""" Masculino | 29| 51%
Estado Civil: | Casado 46 81%
""""""""""" Soltero | M| 19%
Actividad: Profesional 15 26%
"""""""""""" Empresario | 17|  30%
""""""""""" Empleado | 15|  26%




""""""""""""" AmadeCasa | 8|  14%
"""""""""""""" Oto | 20 4%
Ciudad donde vive:

"""""""""""" Quito | 28] 4%
"""""""""""""" Ambato | 11| 19%
""""""""""" Latacunga | 7|  12%
"""""""""""" Riobamba | 4| 7%
""""""""""""" Salcedo | 4] 7%
"""""""""""" Pillaro | 1] 2%
""""""""""""" Machachi | 1| 2%
"""""""""""" Puili |1 2%

Autor: Gloria Enriquez

De acuerdo a la tabla No. 4, podemos determinar que el 51 % de los encuestados son
hombres y el 49% mujeres por lo tanto los criterios estan compartidos en partes

iguales. Aqui se mira que tanto hombres como mujeres compran flores.

En cuanto al estado civil de las personas encuestadas que transitan en los vehiculos
que circulan por la Panamericana, el 81% son casados y el 19% solteros, segtn el
porcentaje la gran mayoria son casados, pero eso no impide que el resto también
adquiera, es decir que se tendria clientes solteros y casados, estos futuros clientes

compraran de acuerdo a sus necesidades.



En Actividad de los encuestados, el 30% son empresarios, los mismos que estan
repartidos por aquellos que trabajan en la misma zona y otros que transitan por la
panamericana de norte a sur O viceversa y finalmente los que transitan
temporalmente, etc. El 26 % son profesionales y empleados, amas de casa el 14% y

4% otros.

Las personas que transitan por el sector son en su gran mayoria residentes en la
ciudad de Quito 49%, seguidos por aquellos que habitan en Ambato 19% y muy de
cerca por los Latacunguefios 12%. Lo que confirma que la gran mayoria solo esta de

paso vy se dirige a sus residencias permanentes desde su trabajo o viceversa.
La segunda parte es sobre el interés en la compra o adquisicion de flores que tienen
los encuestados y la tercera parte sobre la competencia, es decir donde compran

actualmente, esto se detallara en los puntos referentes a la oferta.

2.1.1.3 Productos de preferencia

De acuerdo a la encuesta realizada los consumidores determinaron las siguientes

flores de mayor preferencia de compra, cabe indicar que esta pregunta fue de

seleccion multiple.
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Tabla No. 5

Producto Respuestas | Porcentaje
Rosas 56 98%
Claveles 8 14%
Girasol 6 11%
Cartucho 6 11%
Astromelia 5 9%
Nardos 4 7%
Rosas Spray 2 4%
Gradiolas 2 4%
Gypsophila 2 4%
Inmortales 2 4%
Anturios 2 4%
Otras 2 4%

Autor: Gloria Enriquez

Los resultados indican en forma contundente a la rosa como la flor de mayor
preferencia con un 98%, esto significa que serd el producto estrella del paradero, es
decir la flor que no debe faltar, seguido por el clavel con un porcentaje del 14%,
luego tenemos al girasol con 11% de aceptacion a igual que el cartucho y aqui
comienza a descender con las astromelias con el 9%, los nardos 7% y las demas que

con 4% constituyen las que no dara vida al negocio.

12



2.1.1.4 Motivacion de Compra

En el estudio de mercado, se determinara cual es el objetivo de compra de acuerdo a
los siguientes datos:

Tabla No. 6

Con que frecuencia compra flores?

Semanal 221 39%
Mensual 161 28%
Finados 9| 16%
Valentin 8| 14%
Otros 4 7%
Diario 1| 2%

Que le motiva comprar flores?

Casa 40 70%
Cumpleaiios 13] 23%
Otros 11 19%
Por regalo 10| 18%

Usted prefiere?

13



Flores 41 72%

Arreglos Florales 12 21%
Bouquet 4 7%
Flores Disecas 3 5%
Otros 1 2%

Autor: Gloria Enriquez

En la encuesta realizada, podemos apreciar que las personas encuestadas compran
flores semanalmente un 39%, mensual 28%, finados el 16%, Valentin un 14%, otros
un 7% vy diario un 2%. Esto lo hace por diversos motivos, para adornar su casa el
70%, para regalar en cumpleafios 23%, por otros el 19%, y por regalo el 18%. El
72% de los encuestados prefieren comprar solo flores, el 21 % en arreglos florales,

el 7% en bouquets, en flores disecas el 5% y el 2% en otros.

Tomando en cuenta que el negocio de las flores es estacional, segun estadisticas de
ventas de la Floricola Exrocob, tenemos tres estaciones de mayor demanda en el afio
como son: La primera y la mas fuerte demanda de flores es en el mes mayo por la
celebracion del dia de las Madres, esto se festeja a nivel mundial, aqui en el
Ecuador celebramos el segundo domingo del mes, la gente suele regalar flores en
diferentes presentaciones ya sea en el mismo ramo como sale de la plantacion, en
arreglos florales o en arreglos en floreros, en bouquets, o inclusive en solitario que es
una sola rosa, etc., todo dependiendo de gustos, cabe indicar que a las madres no la

festejan solo el segundo domingo del mes de mayo sino todo el mes ya que hay

14



programas en diferentes instituciones tanto privadas como publicas, y también suelen

comprar flores para llevar a sus difuntas madres al cementerio.

Seguido por el mes de noviembre, el dos de noviembre se celebra el dia de los Santos

Difuntos, compran flores para llevar al cementerio y visitar a sus familiares difuntos.

Finalmente Valentino, En los paises occidentales se celebra el dia de San Valentin, el
14 de febrero de cada afio. En Ecuador también se festeja como el dia del Amor y la

amistad, las personas suelen regalar flores a sus novios, esposos, esposas, amigos etc.

2.2. Estudio de la Oferta

2.2.1 Analisis de la Industria Floricola Ecuatoriana.

La industria atraviesa una etapa de relativa crisis, situacion que obedece
principalmente a una sobreoferta de producto en los mercados internacionales, que
ha generado una drastica caida de los precios en los ultimos afos, depresion que para

el ultimo afio alcanzo un 25% con relacion al afio 2001.

EXPORTACIONES ECUATORIANAS DE FLORES
PERIODO 1990 - 1997
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Ecuador es el cuarto exportador mundial luego de Holanda, Colombia, Israel.
Mientras en 1989 el sector floricola participaba apenas con el 0,4% del total
exportado por el pais, para el 2000 este aporto con el 4% y dentro de las ventas no

tradicionales con el 16,5% del total de ventas.

Entre 1990 y 1997 la produccién de flores se expandio aceleradamente (35% anual),
cifra superior al crecimiento de la demanda mundial del 10% anual, y el nimero de
empresas registradas en la Asociacion Nacional de Exportadores de Flores

(Expoflores) subi6 de 38 a 219.

E!l negocio floricola en el pais con aproximadamente 3500 hectareas de flores que a
un promedio de 11 trabajadores por cada hectarea representa una ocupacion directa
de 38500 plazas de trabajo. Una reduccion importante del area sembrada podria
constituirse en un problema social de significativo impacto. El numero de hectareas
de rosas es de 2520 y se encuentran distribuidos en varias provincias de la sierra

como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla No. 7

Provincia ROSAS

Porc. |Hectareas

Azuay 1.23% . 31
Cotopan e bses a0
[mbabura 345% 87
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Pichincha 73.85% 1,861

Resto Sierra 2.42% 61

Total 100% 2,520

Fuente: www.sica. gov.ec

Como se puede ver Pichincha es la provincia que tiene casi las tres cuartas partes de
la produccion seguido de Cotopaxi con un 19.05%, en esta provincia las plantaciones
se concentran en el sector que comprende desde Latacunga hasta el Sector del
Chasqui en donde también se ubica Exrocob. También se puede observar que en la
region de la costa y oriente no existen plantaciones algunas y en la region austral una
pequeiia cantidad, por lo cual se convierte en nichos de mercado a los cuales se les

puede atacar directa o indirectamente.

Ya en la operacion misma del negocio, éste en muchos casos se ha inclinado hacia
una actividad estacional, en la que muchos productores destinan un volumen
importante de sus ventas a fiestas como el dia de San Valentin, Madres, Dia de la
Mujer en Rusia, ingresos que financiaran buena parte del presupuesto de todo el afio.
Este esquema se hace muy riesgoso pues las ventas se concentran en ciclos muy
cortos y no se genera un mercado estable, principalmente en la estacion del verano

nortefio cuando la demanda cae dramaticamente.
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Todas las empresas tiene como objeto la exportacion de flores, sin embargo cada una

de ellas tiene un porcentaje de flor que lo destina al mercado nacional y otro

porcentaje lo desecha para elaboracion de compost o humus debido a que en la

cultura ecuatoriana no es la del consumo de flores para el hogar, sin embargo existe

la cultura de compra de flores en el mes de mayo por ser el mes de la madre, en

finados que se celebra el dia de los difuntos y por supuesto en Valentin. A

contraccion se muestra una tabla en cantidad y volumen de ventas que representa la

produccion a nivel pais de las rosas.

Tabla No. 8
Valor de las
Flor de Tipo de Numero de Numero de tallos ventas
Exportacion Empaque |unidades por tipo vendidos (dolares)
ROSAS Full Tabaco 2,162,370 634.272.256] 123,026,574
Tabaco 3224310 483.350,181| 91,734,442
Otra 199,672 6,898,436 2,179,903

18




Fuente: www sica.gov.ec

19

Total 1,124,520,873| 216,940,919
Precio promedio 0.1929
Valor de
las
Mercado Tipo de | Nimero de unidades de |[Nimero de tallos| ventas
nacional Empaque embalaje vendidas vendidos (délares)
ROSAS Full 13,270 3,767,470 142,159
Tabaco 633 76,091 3,166
Ramo 4,031,701 94,894,7803,191,331
Otras 62,878 2,501,889 232,851
Total 101,240,2303,569,507
iDestino Total Tallos {Porcentaj
Total Produccion 1,306,451,589] 100.00%
Nacional 101,240,2300 7 759
Exportacion 1,124,520,873
Compost/Desperdicio 80,690,486



Total 1,124,520,873| 216,940,919
Precio promedio 0.1929
Valor de
las
Mercado Tipo de | Numero de unidades de [Numero de tallos| ventas
nacional Empaque embalaje vendidas vendidos (dolares)
ROSAS Full 13,270 3,767,470 142,159
Tabaco 033 76,091 3,166
Ramo 4,031,701 94.,894,78013,191,331
Otras 62,878 2,501,889 232851
Total 101,240,2303,569,507
IDestino Total Tallos |Porcentaje
Total Produccion 1,306,451,589 100.00%
Nacional 101,240,230,  7.75%
Exportacion  |1,124,520,873  86.07%
Compost/Desperdicio 8(')";690,486““' . 6.18%

Fuente: www.sica.gov.ec
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2.2.2 Conclusion de la oferta.

Con los datos obtenidos podemos deducir la cantidad de rosas para el mercado
nacional en la provincia de Cotopaxi, el precio promedio de venta por ramo

(bonche).

Tabla No 9
Destino
Densidad de siembra por hectarea 59,100.00
Productividad por planta al aio |  8.78
Area sembrada en Cofopéliki """"""  480.00
Mercado nacional 7.75%)
Tallos para el mercado nacional 19,291,825
Ramos mercado nacional 771,673
i proﬁi'é'l'i'i'b' bor Y A

Fuente: www._sica.gov.ec

Todas las plantaciones de la zona de Cotopaxi, venden su flor a los mayoristas que

acuden a sus instalaciones y en pocas ocasiones al publico en general al por menor.

La flor que venden para el mercado nacional, es la flor que no cumple con las

caracteristicas para exportar o que no se pudo exportar, a este tipo de flor se le
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denomina “Rosa dada de baja”, este tipo de flor dependiendo de la empresa tiene un

precio igual o superior del 20%.

Los mayoristas tienen sus puntos de distribucion en las ciudades de Latacunga,
Ambato, Ricbamba y otros envian a las principales ciudades de la costa
principalmente Guayaquil, Manta, Santo Domingo, Machala, Quevedo, Babahoyo,

Portoviejo.

En la Panamericana entre el trayecto desde Quito hasta Riobamba no existe un punto
de venta de flor mucho menos un paradero como el que pretende el presente

proyecto, por lo tanto no existe una competencia directa.

En el sector de Cotopaxi no existe otra plantacion que cuenta con una ubicacion en
frente de la Panamericana, por lo tanto no existe una futura entrada de posibles
competidores en las mismas condiciones del Paradero como es un punto de venta
directo de fabrica, pues atras del Paradero se veran los invernaderos, algo que

ninguna plantacién en la actualidad podria hacerlo.

2.2.3 Competencia

En la provincia del Cotopaxi y en del centro del Pais, no existe un Local similar al
que se piensa crear, lo que indica que no tenemos competencia directa; sin embargo,
de acuerdo a la encuesta realizada indica que la competencia serian las floristerias ya

que estas tienen un 33%, las floristerias a las que hacemos referencia serian las de los
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lugares a donde se dirigen o de residencia de cada encuestado, seguido por los carros

vendedores con el 25 % y luego el Supermaxi con 18%.

Tabla No. 10
Respuesta Cantidad | Porcentaje
Floristerias 19 33%
Carros Vendedores” P sk
- Bermaxi S T E—
owes o T
Plantacion= : o e Uiy

Fuente: Encuesta

Autor: Giloria Enriquez

El Paradero tendra una ubicacién favorable, estara situado en la Panamericana
Norte Km 20, factor que sera muy beneficioso, la ubicacion geografica es importante
porque es un factor que influye para el normal funcionamiento de una empresa
ademas va estar en un lugar por donde tendra facil acceso. Los futuros clientes seran

de distintas provincias.

Para conocer si la ubicacion del futuro paradero es atractivo y de que servicios debe

contar el mismo se realizo las siguientes 2 preguntas:
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a. (A usted le parece atractivo la ubicacion de un punto de venta de flores y

otros productos relacionados con el mismo en el trayecto de Lasso”.

Tabla No. 11
Respuesta Cantidad | Porcentaje
Si 51 89%
Ne 4 o

Fuente: Encuesta

Autor: Gloria Enriquez

En forma contundente los encuestados nos dicen que la ubicacion prevista del

paradero es apropiada pues el 89% de las personas respondieron que SI.

b. De ser positivo su respuesta qué servicio le gustaria recibir?

Tabla No. 12
Respuesta Cantidad | Porcentaje
Parqueo 47 82%
N cieienia A 3 s6o%
Exhibicién de .il”r'reglos 29 51%
Arreglo de Local para Fiestas 21 37%
Venta de Catal(')”gﬂbww'W' S 5597
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Fuente: Encuesta

Autor: Gloria Enriquez

La respuesta a esta pregunta nos permite saber cuales son los servicios que debe
prestar el futuro paradero, es asi que debe contar con servicio de parqueo, cafeteria,

exhibicion arreglos, servicio de arreglo de locales para fiestas y venta por catalogo.

2.3 Definicion del mercado potencial a explotar.

Nuestro mercado potencial al cual vamos atacar es el conformado por los vehiculos
que transitan por la Panamericana en el sector de Lasso en direccion norte y sur, de
acuerdo a la encuesta las personas interesadas en comprar flor en un punto de venta
de fabrica son el (77%) y que en la actualidad compran sus flores en los carros

repartidores (25%) o en las plantaciones (11%).

Tabla No. 13
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Fuente: Encuesta

Autor: Gloria Enriquez

El nimero de vehiculos que transita es el determinado anteriormente que es de un
promedio por hora de 200 unidades lo que multiplicado por 8 horas de la jornada
diaria, luego por 30 dias al mes y finalmente por 12 meses del afio tenemos como

resultado el nimero total de vehiculos que pasan en el afio.

En la encuesta realizada, se planteo la pregunta de ;Cuanto dinero promedio destina

para este tipo de compras?, respondieron de la siguiente manera

Cuanto dinero en promedio destina para este tipo de compras ?

Tabla No. 14

Valor  Respuestas Porcentaje

$ 5,00 14 25%
$ 10,00 9 16%
$2,00 8 14%
$ 4,00 8 14%
33,00 5 9%
$ 6,00 4 7%
$ 1,00 2 4%
$ 7,00 2 4%

25



$ 8,00 l 2%

$ 6,00 0 0%

Fuente: Encuesta

Autor: Gloria Enriquez

Si a la tabla 14 aplicamos el promedio ponderado tendremos el valor promedio que
gastan en cada vez que una persona entra a comprar flores y este valor es de USD.

4.75 délares, por cada compra

2.4 Comercializacion

La comercializacion del paradero sera a través de un punto de venta directo de la
plantacion Exrocob, pero como mencionamos anteriormente la empresa entregara la
administracion y ventas a través de una tercera persona con su propia identidad pero
como un distribuidor exclusivo de Exrocob, es asi que la empresa arrendara las
instalaciones para el funcionamiento del punto de venta y sera el proveedor principal
del mismo, gracias a ello la comunicacion entre el paradero sera inmediata por via
telefonica. Con relacion a los agentes y canales de distribucion, se han tomado en

consideracion los siguiente puntos.

e El stock del producto en el paradero sera minino y que a la vez el namero

suficiente de tal manera que el cliente pueda escoger el producto de su

preferencia.
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e Las flores seran transportadas, desde la post-cosecha de la plantacion hacia el
punto de venta, la cantidad sera siempre envase a la demanda inmediata,
pues Exrocob dispone de cuartos frios que permiten conservar en perfecto

estado las flores.

2.5. ESTRATEGIA DE MERCADO

2.5.1 Situacion FODA

2.5.1.1 Fortalezas

e La ubicacion del terreno

e El contar con los productos o flores de Exrocob

2.5.1.2 Oportunidades

e En nuestro pais no existe un paradero del tipo que se pretende
implementar, pudiendo convertirse, este en el unico en su rama del sector de
Lasso y posiblemente del pais.

e La satisfaccion de los consumidores en parametros de calidad y precio.

2.5.1.3 Debilidades

e El paradero se mostrara completamente nuevo, por lo que tendra que ganar el

prestigio de imagen en base a su propio esfuerzo.
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e Las flores son productos perecibles que requieren un cuidado técnico vy

delicado para no tener perdidas.

2.5.1.4 Amenazas

e La limitada oferta de trabajo a hecho que la mayor parte de la fuerza laboral

busque oportunidades en otras ciudades y/o fuera del pais.

e Lareaccion de la competencia.

e El ingreso de futuros competidores con el mismo principio que persigue el

presente proyecto.

2.5.2. Producto, precio, plaza y publicidad

2.5.2.1.Producto

Los primeros productos para la demanda en el Paradero seran las rosas, rosas spray

y statice, estos se clasifican en.

e Exportacion

e De Baja

e Nacionales
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La Floricola Exrocob en rosas estandar poseen las siguientes variedades:

Variedad
Mango
Gold strike
Aasmeer Gold
Helio

Feria
Confetti
Red Jewel
Black Magic
Red unique
Classy
Selena
Silver Fox
Eskimo

Hollywood

Charming Unique

Tickled Pink
Peckoubo
Kiko
Orlando
Rossini
Laguna

Fancy Amazon

Color

Amarillo

Amarillo

Amarillo

Amarillo con filo rojo

Amarillo

Amarillo con filos mertiolate

Rojo

Rojo

Rojo

Rojo

Rojo

Blanca
Blanca
Blanca Verdoso
Rosado Pastel
Rosado
Rosado Claro
Fucsia

Fucsia
Rosado
Rosado

Rosado claro
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Tropical Amazon

Miracle

Movie Star
Orange Unique
Versilla
Leonidas
Gipsy Curiosa
Camel

Delilah

Fashion

En rosas spray

Red Micado
Fleur
Electra
Alegria
Minou
Viviane

Green Minou

En Statice lo siguiente:

Pola

Purple

Naranja
Naranja
Naranja
Naranja
Salmon
Terracota
Amarillo palido
Camel

Lila

Rojo y Amarillo

Rojo

Fucsia

Blanco con Fucsia

Naranja
Rosado
Blanco

Blanco Verdoso

Blanco

fucsia
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Pink Rosado

Startlight Amarillo
Las de Exportacion son flores que cumplen con los requisitos requeridos por los

clientes, estas flores son muy hermosas por sus caracteristicas fisicas y son muy bien

comercializadas en el extranjero y se suele vender por el largo del tallo.

Las de Baja, son flores de exportacion que no salen del pais por atrasos a embarques

o por falta de pedidos y se comercializa en el mercado local.

Las Flores Nacionales, son las que no cumplen con requisitos fisicos y de calidad
que requiere el cliente extranjero, pero esta flor se puede comercializar en el mercado

nacional a un bajo costo.

Todas estas flores existen en diferentes colores o variedades, pero para el mercado
local se comercializa por colores ya que no todos los clientes conocen las variedades

de las flores.

La flor es un producto para apreciar ya sea en un florero, en un arreglo floral, etc.

2.5.2.2. Precio

El precio sera muy atractivo para los potenciales clientes, los mismos que seran los

siguientes:
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Nacional

Rosa estandar $1.00 USD.

Rosa Spray $1.00 USD.

Exportacion

Rosa estandar 10 ctvs. Cada tallo de 30 cm.
14 ctvs C/t de 40 cm.
18 ctvs ¢/t de 50 cm.
22 ctvs ¢/t de 60 cm.
28 ctvs. c/tde 70 cm.

34 ctvs c¢/tde 80 cm.

Rosa Spray $1.25 USD

De Baja. Esta flor se comercializara a $ 2.00 USD,, independientemente del largo

del tallo o color.

Cabe indicar que estos precios no se manejaran en épocas de fiesta como: Valentino,

Madres y Finados, que son las fechas de mayor demanda en flores.

2.5.2.3 Plaza

El paradero estara ubicado en la provincia de Cotopaxi, a 800 metros al sur del sector

de Lasso, el mismo que dispondra de una sala de exhibicion de flores donde el
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cliente podra apreciarlas, un mini bar cafeteria, también, una pequefia area recreativa
en la parte de atrds de Paradero, un amplio parqueadero, una area de trabajo y

servicios higiénicos.

2.5.2.4. Publicidad

Para la publicidad, se destinara el 0.5 % de las ventas brutas, esto se realiza con el fin

de captar la mayor cantidad de clientes posibles, es asi que dentro de estos gastos se

tiene previsto realizar una valla que permita verla desde cualquier punto de la

Panamericana cuando se este pasando frente al punto de venta.
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CAPITULO 111

ESTUDIO TECNICO

En este capitulo se analiza todos los recursos que son necesarios para la
implementacion del paradero de flores, partiendo de la informacion obtenida en el
estudio de mercado con el fin de optimizar los recursos y a la vez satisfacer las
necesidades de los potenciales clientes con el fin de crear una empresa rentable en el

tiempo.

3.1. Tamano

En el momento actual Exrocob dispone de unas instalaciones en donde podria

funcionar el paradero, la empresa dara en arrendamiento a estas instalaciones a un

costo mensual de veinte dolares ($50.00).

Tomando como base la proyeccion de la demanda en el escenario conservador, el

numero de vehiculos que pararan a comprar flores se detalla en la siguiente tabla y si
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a estos valores sacamos un promedio de nimero de vehiculos por hora sabremos si
las instalaciones que dispone Exrocob es suficiente para atender a los potenciales

clientes que compraran flores

Tabla No. 15
Afto Num. Vehiculos [Promedio*hora

AfiO |
Afio 2
, 21,575 .. 149
Afio 3
24006
Afio 4

26,783 9.30
Afo 5

29,575 ... 10.27
Afio 6

32,494 11.28

Autor: Gloria Enriquez

Como podemos ver en la tabla No. |5 para una captacion del mercado en un
escenario conservador, en el afio 6 o final del analisis del presente proyecto
tendremos en promedio 11.28 vehiculos por hora, esto significa que cada 5.32

minutos ingresara al local las personas que viajen en un vehiculo para comprar.

Las instalaciones dispone de 90 metros cuadros para el local comercial de los cuales
63 m® se destina para la exhibicion y ventas, si a esta area disminuimos el area de
exhibicion y caja que es de 33 m?, significa que para atencion al cliente tenemos 30

m? de espacio, asumiendo que por cada vehiculo viajan dos personas y para que un



individuo se sienta completamente comoda se necesita un area de 4 m”, por lo tanto
se tiene espacio para atencion de 3.75 vehiculos de promedio al mismo tiempo.
Adicionalmente para la atencion de los clientes se necesita de aproximadamente S

minutos por vehiculo.

Como conclusion se tiene que las instalaciones que cuenta Exrocob en los momentos
actuales es suficiente para albergar a todo el mercado meta que piensa captar de

acuerdo al estudio de mercado.

Al frente del local se dispone de un parqueadero para 10 vehiculos que resulta

suficiente para las horas pico de compra que sera los fines de semana.

3.2. Localizacion

La localizacion del paradero de venta de tlores en la zona de la Panamericana, al ser
un punto de union entre varias ciudades tales como Quito, Ambato, Latacunga,
Riobamba y otras ciudades de la costa y el oriente representa una ubicacion
apropiada para el objeto del proyecto. Los encuestados corroboran estan afirmacion,
por lo tanto la ubicacion del sitio que es a 800 metros al sur de Lasso esto es la
Panamericana Norte Km 20 de Latacunga del sector de Lasso se convierte en la

localizacion perfecta para la viabilidad del presente proyecto.

El local dispone de un amplio parqueadero e instalaciones donde puedan deleitarse

del paisaje, y de la variedad de flores que exporta nuestro pais.
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La localizacion del paradero es al ingreso de la floricola Exrocob, se aprovecha su
ubicacion para el traslado de la flor, esto evita el maltrato y facilita la adquisicion a

los futuros clientes, por el acceso directo a la panamericana.

La ubicacion del Paradero, nos ayuda a manejar un minimo de inventario, ya que es

preferible que la flor se encuentre en el cuarto frio de la plantacion que al intemperie.

3.3. Distribucion

En la siguiente plano podemos ver como es la distribucion del paradero.

Parqueadero

Caja
Bafos Hombres
y mujeres
Sala de Exhibicion
y ventas
Area de
Trabajo

37




La primera parte del local del paradero, se destinara para exhibicion de | as flores en
floreros y también las flores a ser vendidas, es decir la parte central, la parte oriental
del local, se dividira en dos, la parte frontal a la Panamericana seran destinados para
servicios higiénicos y la parte posterior para un area de trabajo, una pequefia parte de
lado occidental para una mini-cafeteria que se habilitara en el futuro, todo esto con el
fin de que los futuros clientes encuentren un lugar relajante en medio de su largo o

corto viaje.

3.4. Ingenieria del Proyecto

3.4.1. Activos Fijos.

Exrocob solo arrendara la edificacion por lo tanto es necesario los siguientes activos

fijos para que pueda funcionar el paradero:

Tabla No. 16

Cantidad Valor Unitario Total

——

- 1.000.00| 1.000.00

| "i;boo.ooﬂ

8 200.00f 1,60

10,66 80.00

SUBTOTAL 1,680.00“
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Mucbles de oficina

Autor: Gloria Enriquez

3.4.2. Mano de obra.

El recurso mas importante en cualquier empresa es indudable que es el humano, a la
vez es el que marca la diferencia en la atencion al cliente, por esta razon se ofrecera
salarios acorde al sector geografico que se encontrara el paradero, de tal manera que
le resulte atractivo trabajar ahi. El requerimiento del numero de trabajadores y el

salario unificado que se ofrecera en el primer afio es el siguiente:

Tabla No. 17

NUMERO DE PERSONAS DEL PARADERO

Nivel Cargo o Puesto | S. Unificado ANO IANO 2ANO 3ANO 4ANO SANO 6

1 |Administrador S/ 400,00 |

2 |Vendedores S/ 150.00

Autor: Gloria Enriquez



Del afio 2 en adelante se incrementara el salario unificado en el porcentaje de la
inflacion proyectada que para los cinco afos es del 7%, que segun datos

macroeconomicos es la mas probable.

3.4.3. Procesos.

Se tiene dos procesos que son los que definen el negocio de la venta de flores en el

punto de venta propuesto.

3.4.3.1. Proceso de Adquisicion,

()

[nicio
f

»  Ppedido

v

Contirmar
Pedido u
\

Solicito
desnacho

Transporte
local

Ingreso de
mercaderia

Fin
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3.4.3.2 Proceso de Venta

Inicio

e

Ingresa
cliente

v

Revisa
eNIstencla

v

Facturacion

v

Entrega de
producto

— v
Fin

|
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CAPITULO IV

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DEL PROYECTO

4.1. Estructura Organizacional.

La empresa al ser tan pequefia es practicamente horizontal pues tendra solo 2 niveles

como lo podemos ver en el organigrama estructural de la empresa

Organigrama estructural de Flores del Campo

Duefio / Propietario

Administracion

Ventas

En el organigrama se tiene como primer nivel al duefio o propietario de la empresa,

seguida por la administracion que se encargara de controlar y llevar el libro de
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ingresos y egresos del pequefio negocio. Finalmente tendremos el area de ventas que
son los que atenderan a los clientes que ingresen o se pongan en contacto via

telefonica.

4.2, Marco legal.

La ley ecuatoriana permite que una persona natural abra un negocio, para lo cual
exige que se registre ante el Servicio de Rentas Internas (S.R.1.) y saque el Registro
Unico de Contribuyentes (R.U.C.) y puede operar siguiendo las normas del S.R.1.

dentro de las principales es realizar una declaracion mensual de IVA y una

declaracion de impuesto a la renta en forma anual.

4.3. Conformacion del capital.

El capital para la operacion del negocio sera de una sola persona que se constituira en

el unico duefio o propietario del negocio y €l tendra todo el poder sobre el mismo .
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CAPITULO V

ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

5.1. Estudio Econdémico.

El estudio econémico se va ha realizar en tres escenarios, los mismos que son:
escenario pesimista, escenario conservador o mas probable y un escenario optimista.
Todo esto con el fin de poder tener una idea mas amplia de lo que podria pasar en

cada uno de los escenarios y tomar una decision de implementar o no el proyecto.

Las variables basicas que serviran para el estudio econémico son las siguientes:

e El costo de oportunidad es del 9%, valor que se tomo de la tasa pasiva mas

alta de las instituciones financieras que pagan por el dinero que captan.

e El valor de la inflacion creemos que sera del 7% durante los proximos cinco

anos.
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e [l porcentaje de crecimiento de los sueldos y salarios es igual a la inflacion.

e La tasa activa para ¢l financiamicnto del proyecto es del 16% que s la tasa

corporativa en la mayoria de las instituciones {Inancicras nacionales.

Para cada uno de los escenarios se definid que porcentaje del mercado potencial

captara en los diferentes afos:

Tabla No. 18

Participacion en el Mercado Meta
ANO PESIMISTA | CONSERVADOR | OPTIMISTA
ANO1
ANO2
11.5% 13.0% 14.5%
ANO3
12.0% 14.0% 16.0%
ANO4
_______ 12.5% 15.0% 17.5%
ANOS5
- 13.0% 16.0% 19.0%
ANO6
13.5% 17.0% 20.5%

I'ucnte: Informe de Ventas de BExrocob (Anexo No. 2)

Autor: Gloria Enriquez

Como sc puede observar en la tabla No. 18, cn ¢l escenario pesimista

ticne un

crecimicnto anual del 0.5% ¢n la participacion del mercado meta. en ¢l escenario



conservador ¢l 1% y cn ¢l optimista un 1.5%. Tin ¢l anexo No. 2 facilitado por
Exrocob esta ¢l informe de ventas de flor nactonal del afio 2002, de éste obtenemos
informacidon que nos permite enlazar con nuestro estudio de mercado v determinar ¢l
porcentaje que Exrocob tiene en ¢l mercado meta del presente proyvecto y de igual
manera determinar la demanda unitaria que la calculamos tomando como base u la

cantidad de ramos dados de baju.

Tabla No. 19

Venta
LExrocob Ano 2002
~ [Demanda
(en ramos) Porccntajcf Unitaria
Ramos dado de baja 19160 27.25% 1.00)
Rosa nacional 11.496 16.35% 0.60
Ramos bouquet 15.130)  21.53% 0.79
I e o ey 11 I
Spray Lxportacion 12,071 17.17%) 0.63
Spray Nacional 7.664 10.90% 0.40
Total 70317 100. i)'o?i%i " 3.7

i |

Autor: Gloria Enrigquer

Para cllo tomamos ¢l niamero de ramos que vendio Exrocob en el aino 2002 en Rosas
dado de baja. pues es ¢l producto que todo los clientes que manticne Exrocob piden

como base o de lo contrario no compran nada. Il calculo lo hacemos hallando
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nucstro potencial mercado de vehiculos. para ellos multiplicamos ¢l mercado total
de vehiculo (segan tabla 13) 576.000 por ¢l porcentaje del mercado potencial 27.72%
(segun tabla 13) que es igual a 159.667 vchiculos por aio. Después procedemos a
calcular el porcentaje de la participacion en el mercado dividiendo el total de ramos
de flor dada de baja ¢n ¢l afio 2002 para ¢l mercado meta vy tenemos como resultado
¢l 12%. que se constituye en nuestro poreentaje de partida para ¢l escenario

conservador, mientras que para ¢l pesimista s¢ baja ¢l 1%. y para ¢l optimista s¢

suma 1%, de esta forma sensibilizamos los cscenarios.

Mercado Meta - Mercado Total * Porcentaje de mercado meta
Mercado Mcta 576,000 * 27.72 %
Mercado Meta = 159,667 vehiculos
Venta de ramos de baja Afo 2002

Participacion en el mercado = —oeemmmmmmsm oo
Mereado Meta

19.160 ramos

Participacion en el mercado = ------mmmmmmmmm oo
159.667 vchiculos

Participacion en el mercado = 12%

lin los siguientes afios se realiza en base a una vision, ya que estamos seguros de que
la ubicacion del paradero sera muy atractiva y novedosa. la publicidad  que se
realizard en una valla sc lo hara de tal manera que atraiga miradas tanto en la noche
como en el dia. todo esto creara inquietud en las personas que viajan en los vehiculos
que transitan por la Panamericana y estoy segura que en algan momento ingresaran

al Punto de Venta. en donde les atendera una persona educada. amable. la misma que
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asesorara sobre el manejo y cuidado de las flores y respondera diferentes inquietudes
de nuestros potenciales clientes, estas cosas sirven mucho en cualquier local de venta
de distintos productos ya que cuando una persona ingresa a un local y recibe una
buena atencion se siente a gusto y termina comprando, jlo haran! no solo por lo
explicado anteriormente sino también por el producto y también por el efecto

multiplicador.

S.1.1. Presupuesto de Ingresos.

Los ingresos que tendra el proyecto es exclusivamente de la venta de flores en el
punto de venta. Para poder hallar los valores hemos definido el mercado potencial a
explotar basado en el estudio de mercado, y el crecimiento del mercado aplicando el

porcentaje de crecimiento del parque automotor que lo definio el INEC.

Tabla No. 20

Fuente: Encuesta y INEC

Autor: Gloria Enriquez

48



En la tabla No. 13 y las paginas No. 24 y 25, podremos encontrar el detalle de estos

porcentajes.

El porcentaje del crecimiento automotor, se realizo en base a datos del INEC desde el

ano 1990 al 1998, mediante una proyeccion.

Aplicando estos valores se presupuesta las ventas de los 6 afios, arrojando los

siguientes valores de ventas anuales:

Tabla No. 21

PUNTO DE VENTA

ANO

CONSERVADORIOPTIMISTA
90,962 | 98543
102,427 114,246 |
114,490 130,845
127,150 ..148,342
140,408 | 166,734
154,263 186,023

Autor; Gloria Enriquez
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Un detalle de la proyeecion de venta de cada uno de los aios 1o podemos ver en

Anexo 3.. en el que se muestran los siguientes datos:

Demanda Total cs igual al nimero de vehiculos por ano que es 576.000.
multiplicado por ¢l mercado potencial  de 27.72%. y a partir del seeundo afio se

incrementara el parque automotor en un 3.94% .

Proyeccion de la demanda Anual, se calcula en el primer ano con los porcentajes
basados cn estadisticas de venta de Exrocob y a partir del scgundo en base  al

porcentaje de incremento en la participacion del mercado meta de la tabla No. 18.

Proyeccion de la venta Anual, se calcula multiplicando la demanda anual por el
precio de venta, lo que nos da un crecimiento de las ventas anuales en un 8.67%.
12.60% vy 15.94% para los cscenarios  pesimista, conservador y - optimista

respectivamente.

Proyeccion de Compras Anual, sc trabaja multiplicando el costo unitario por la

demanda de cada uno de los escenarios.

5.1.2. Presupuestos de Costos y gastos.

5.1.2.1. Costo dc ventas.

tn
=
S



Exrocob e¢s la que determina el porcentaje de ganancia al cual sc debe someter la
persona que administrara y venderd. ¢s asi que ha definido en el 20% sobre ¢l valor
que entrega. de esta mancra el costo de venta en cada uno de los diferentes

cscenarios de detalla en la siguiente tabla. Ll detalle sc encuentra en el Anexo 3

Tabla No. 22

COSTO DE VENTAS

PUNTO DI VENTA

ANO
PESIMISTACONSERVADOROPTIMISTA

1

.| 89485 | 75802 82,119

2 79907 85,356 - 95205

" s77s 95,408 109,038

4 _______ 88,299 105,958 | 123,618

5 95068 | 117,006 138,945

) 102,086 128,553 155,019

Autor: Gloria Enriquez

5.1.2.2. Costo de Mano de Obra.

11 costo de mano de obra lo conforma todas las crogaciones que se deben hacer para

que directa o indirectamente vayan al recurso humano. esto es el salario unificado.



los beneficios sociales y las prestaciones sociales que el trabajador perciba en valor o
en especie. Un resumen del costo de mano de obra se detalla a continuacion. en el

caso nuestro es el mismo valor para los tres escenarios. (Detalle Anexo 4)

Tabla No 23

VALOR DE MANO DE OBRA

PUNTO DE VENTA

ANO
IPESIMISTA/ICONSERVADOROPTIMISTA

I

! 6,984 6,984 6,984
; 7,459 7,459 7.459
3 DAL 7,776 7,776
d 10,290 10,290 10,290
5 11,011 11,011 11,011
’ 11,781 11,781 11,781

Autor: Gloria Enriquez

Los beneficios sociales por ley esta conformado por el décimo tercer sueldo, décimo
cuarto sueldo, aporte patronal para el IESS. vacaciones y fondo de reserva. en la

tabla No. 24 tenemos los valores de los diferentes escenarios por cada uno de los

anos.

n
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Tabla No 24

ANO PUNTO DE VENTA

CONSERVADORIOPTIMISTA
1,918 1,918
5110 F a0
D
2685 13585
3,197 3,197 |
3,419 3,419

Autor: Gloria Enriquez

Como prestaciones sociales se tendra uniformes para los vendedores y para todos un

bono navidefio que es el 25% del salario unificado del primer afio.

Tabla No. 25

PUNTO DE VENTA

/CONSERVADOR|OPTIMISTA
188 188
- i
- T
275 275
275 275
275 275

Autor: Gloria Enriquez
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Del valor de las ventas se destinara el 0.5% de las ventas para capacitacion, que en
los momentos actuales en donde el cliente es el mas importante de cualquier
empresa, necesitamos capacitar a nuestros clientes internos de tal manera que
ayudemos al desarrollo individual de los colaboradores y luego redunde en la

atencion al cliente.

5.1.2.3. Costos depreciacion de activos fijos.

Los activos fijos por el uso de los mismos sufren un deterioro en su vida util y por lo
tanto en el valor del mismo, este deterioro es valorado economicamente y se le llama

depreciacion.

La vida util de un activo fijo se diferencia dependiendo de la naturaleza del mismo,
acorde a las NEC se tiene los siguientes tiempos: para equipos de computo 3 anos,

para muebles y enceres la vida se considera en 10 afios.

Basados en los tiempos de vida se calculo la depreciacion de los activos fijos y los
valores residuales al final de la evaluacion del proyecto que es de 6 anos y se
determina un valor de rescate igual al valor de compra menos la depreciacion y el

resultado se le aplica una utilidad del 10% para realizar la evaluacion financiera en el

flujo de fondos.
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Tabla No. 26

DEPRECIACIONES

NOMBRE ACTIVO ANO 1 ANO2 |ANO3 [ANO 4 [ANO 5 [ANO 6
Equipo de computo 333 333 333 0 0 0
Muebles de exhibicion 168 168  [168 168 168 168
Muebles de Administracién{70 70 70 170 70 70
OTAL B == - b8 s -

VALORES RESIDUALES DE LOS ACTIVOS FIJOS

NOMBRE ACTIVO ANO1 [ANO2 [ANO3 [ANO 4 ANO 5 [ANO 6

Equipo de computo
667 | 333 | 0 | 0 0 0
Muebles de exhibicion I
, 1,512 1,344 1,176 | 1,008 840 672
Muebles de Administracion .
. | 63 | s60 | 490 | 420 | 350 | 280
TOTAL

2,809 2,237 1,666 1,428 1,190 952

Autor: Gloria Enriquez

5.1.2.4.Costos y gastos de Administracion y de ventas

Dentro de los costos y gastos se los divide en Administracion y ventas, en los
primeros se carga todos aquellos que incurre para el giro del negocio exceptuando los
que incurre para realizar las ventas tales como: costo de transporte y gastos de
publicidad que permitira que el punto de venta sea mas conocido como por ejemplo

la construccion de una valla en el frente del local.
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Tabla No. 27

OTROS COSTOS Y GASTOS

Aiio2 | Aio3 | Afod4 | ARo5 | Afio6
120.000 128.4, 137.39 147.01] 157.30] 168.31
Honorarios Profesionales 128.40 13739 147.01 157.30 168.31
1,480.88) 1,584.54] 1,695.46 1,814.14] 1,941.13
6420 6869 7350 78.65] 84.15
642.00 686.94 735.03] 786.48 841.53
Energia Eléctrica 64200 6869  73.50, 78.65 84.15
Mantenimiento Activos 8988  96.17] 10290 110.11] 117.81
Mantenimiento Locales 12840, 137.39 147.01] 15730 16831
“Suministros de Computacion | 6420 68.69 7350 78.65  84.15
Suministros y Utiles Oficina 128.40, 13739 147.01] 157.30, 16831
Teléfonos- fax 128 40, 137.39 147.01] 157.30, 168.31
Utiles de Aseo Y Limpieza 6420 6869 73500 78.65  84.15
‘Varios 107.00| 114.49 12250, 131.08] 140.26
1,424.00, 1,609.28] 1,721.93] 1,842.46 1,971.43 2109.43
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619.14) 686.94 75825 833.12] 911.57

Publicidad y Publicaciones 454.81 512.14) 57245 63575 702.04 77132
Transporte y Movilizacion 107.00 11449 122500 131.08 14026
554.81) 619.14) 686.94 758.25 833.12] 911.57

Autor: Gloria Enriquez

5.1.2.5. Estado proforma de resultados.

Una vez que se tiene los presupuestos de ventas, costo de ventas, mano de obra y
costos y gastos se elabora un estado de resultado que nos permite conocer si el
negocio genera o no utilidades, en las Tabla No. 28, 29 y 30 tenemos el estado

proforma de resultados para cada uno de los escenarios planteados.

Basicamente en el estado proforma de resultados tenemos los ingresos que en un
100% procede de la venta de las flores en el punto de venta menos el costo de ventas
que nos da la utilidad bruta en ventas. A este valor le restamos los gastos
administrativos, gastos de ventas y los gastos financieros tenemos como resultado la
utilidad antes de participacion de trabajadores, calculamos el 15% de utilidad de
trabajadores y disminuidos a la utilidad tenemos la base imponible para impuesto a la

renta, finalmente restamos el 25% de impuesto a la renta para tener la utilidad neta

del negocio.
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Tabla No. 28

ESTADO PROFORMA DE RESULTADOS (PESIMISTA)
ANO 1 ANO 2JANO 3JANO 4|ANO 5|ANO 6!

_Latacunga

Mano de Obra _
Prestacnones Sociales
Honoranos Profesionales
Depreciacion de activos
Otros Costos y Gastos

Mano de Obm ,
Prestacnones Socnales
Honorarlos Profesnonales

Otros Costos y Gastos

Intereses Prestamos Largo Plazo

2€°/ mpuesto a la Renta

Autor Gloria Enriquez



Tabla No. 29

ESTADO PROFORMA DE RESULTADOS (CONSERVADOR)
ANO 1/ANO 2|ANO 3|ANO 4/ANO 5|ANO 6

0,962(102,427/114,490[127,150/140,408/154,26
90,962(102,427|114,490[127,150{140,408|154,263

Latacunga

5,802/ 85,356, 95,408105,958/117,006/128,553
75,802| 85,356 95,408]105,958]117,006|128,553

Latacunga

5,160 17,071 19,082 21,192 23,401] 25,711

¢ nistrativos 8,387 8,969 9,467 9,829 10,498 11,21
Mano de Obra 6,383| 6,852 7,229 7,583 8,113 8,680
v__!?ﬂrestacnones Sociales 94 94 94 138 138 138
Honorarios Profesionales 240 257 275 294 315 337
Depreciacion de activos 286 286 286 119 119 119
Otros Costos y Gastos 1,384 1,481 1,585 1,695 1,814 1,941

| 3,453 3,716 3,871 6,712 7,184 7,688
Mano de Obra 2,519 2,717 2,804 5697 6,095 6,520
Prestacnones Sociales 94 94 94 138 138 138
Honorarios Profesionales 0 0 0 0 0 0|
 Depreciacion de activos | 286 286 286 119 119 119
Otros Costos y Gastos | 555 619 . OB 758 833 912

724 639 540 425 290, 13

Intereses Prestamos Largo
Plazo 724 639 540 425 290 134

2,597 3,747, 5,203 4,226 5,428| 6,674

390 562 781 634 814 1,001
2,208 3,185 4,423 3,592] 4,614 5,673
552 796/ 1,106 898 1,154 1418

1,656 2,389 3,317 2,694 3,461 4,255

Autor Gloria Enriquez
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Tabla No. 30

ESTADO PROFORMA DE RESULTADOS (OPTIMISTA)

Afio 1| Afo 2 | Aiio 3 || Afio 4 | Afio 5 | Afio 6
Sntas 8,543]114,246[130,845]148,342166,734[186,023
Latacunga 98,543(114,246(130,845148,342[166,734] 186,023
s 2,119] 95,205[109,038]123,618138,945]155,019
Latacunga 82,119 95,205[109,038]123,618[138,945)155,019

6,424] 19,041 21,808] 24,724] 27,789 31,004

: 8,387] 8,969 9,467 9.829 10,498] 11,215
Mano de Obra 16,3831 6,852 7,229 7,583 8 113} 8,080
Prestaciones Sociales 94 94 94 138 138 138
Honorarios Profesionales 2400 257 275 294 315 337
Depreciacion de activos 286 286 28] 119 119 119
Otros Costos y Gastos 1,384 1,481 1,585I 1,695 1,814 1,941
3,531) 3,818 3,998 6,867 7,368] 7,903
ManodeObra 12519 2717 2804 5697 6,095 6,520
Pr_estacio_n_es Sociales 94 94 9 138 138 138
Honorarios Profesionales o 9 9 o o 0
Depreciacion de activos 286 280 286f 119 119 119
Otros Costos y Gastos 633 72 815 9131 1,017} 1,126
639, 540 425 290] 134

639 540 425 290] 134

5,615 7,802 7,603 9,632 11,753

842 11,1700 1.141] 1,445] 1,763

4,773 6,632 6,463 8,187 9,990

1,193] 1,658] 1,616 2,047] 2497

3,579 4,974 4,847 6,140 7,492

Autor Gloria Enriquez
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5.1.2.6.Flujo de fondos proycctado.

L1 lujo de fondos nos permite ver el valor de los ingresos y egresos del negocio con

el fin de luego poder realizar una evaluacion linanciera del mismo.

5.1.2.6.1. Capital de Trabajo.

Para cl flujo de fondos nosotros determinamos ¢l valor del capital de trabajo que para

nuestro caso sera el promedio de los tres escenarios de las compras totales del primer

trimestre de fa operacion del negocio. s asi que nuestro capital de trabajo es:

Tabla No. 31

Escenario | Compras 3 meses
Pesimista 12.159.90
Conservador 13.265.35
Optimista 14.370.80
Total | 39.796.05
Promedio | 13,265.35

Autor: Gloria Enriquez

5.1.2.6.2. Financiamiento,

Bl presente proyecto se pretende financiar con un capital propio de la persona que

administrara ¢l negocio por ¢l valor de doce mil dolares americanos ($12.000.00) y

01



un préstamo por el valor de $4,645.35 a 6 afos plazo con pagos semestrales de

capital e interés tal como se muestra en la siguiente tabla de amortizacion.

Tabla No. 32

TABLA DE AMORTIZACION

Capital Inicial: S/ 4,645.35
Tasa de Interés: 16.00% Numero Cuotas: 12
Dividendo : S/ Periocidad :

s 464535 16%$ 371638 24479 | S/ 61641 ]
28 440056 16%$ 352058 26437 | S/ 61641
38 413609 16%|$ 3309008 28552 | S/ 61641 |
A4S 3,850.67 16%/$  30805$ 308.36 S/ 6lo4l |
8s 354231 16%$ 283398 333.03 IS/ 61641 ]
R 320928 16%$ 256748 35967 | S/ 61641 |

18 2,84961 16%($ 227978 38845 | S/ 61641 |
8% 246117 16%$ 196898 41952 | S/ 61641
9s 204164 16%$ 163338 453.08 | S/ 61641
""" 10[$ 158856 16% S 127.08$ 48933 IS/ 61641 |
s 1,099.23 16%$ 879485 52848 | S/ . 6164l
Tls 57075 16%)| $ 45.66/$ '570.75 S/ 61641 |

$ 2,751.63 % 4,645.35 S/ 7,396.98

Autor: Gloria Enriquez

5.1.2.6.3. Proyeccion del flujo de fondos.

En las tablas 33, 34 y 35 se muestra el flujo de fondos proyectado para los escenarios
pesimista, conservador y optimista. Se puede ver que todos los flujos anuales de

todos los escenarios son positivos los que significa que la empresa siempre tiene

ingreso superiores a los egresos.
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Tabla No. 33: FLUFO D) FONDOS (PESIMISTA)

ANOO0 | AN01 - ARNO02 | AN03 . ANOo g WO s ANO 6
lngresos 0 83,382 | 90,609 |1 98,134 | 105958 || 114081 | 122,503
[Ventas de Contado [ 79,213 86,078 93,227 1(H).661) 108,377 116,378
latacunga L 0 79,213 86.078 93.227 100,660 108.37 116378
Ventas a Crédito 7 dias 0 4,169 4,530 4,907 5.298 3,704 6,125
Latacunga 0 4,169 1.530 1.9007 5298 S.704 6123
Egresos 0 81,127 87.962 94,852 104,537 112,409 120,605
‘ompras contasdo U 48.640 S2.855 57245 61,809 66,547 71,460
| atacunga 0 48,640 52855 57.245 ol.80Y 60,547 71.360
WCompras a crédito 15 dias 0 20,846 22,652 24.534 26.490 28.520 30,626
Latacunga ) 1] 200,840 22632 24534 26490 28.320 30.626
(Gastos Administrativos 1] 8.267 8.841 9,330 9,682 10.341 11.046
Mano de Obra 0 60383 | 0852 7.229 7.583 S.113 8.6R0
Prestaciones Sociales o R o 94 138 138 138
Honosanos Profesionales 0 120 128 t37 147 157 168
Otros Costos  Gintos oD orasd | ovase forsss | nos EIER Y
Depreciaciones 286 286 286 119 119 119
astos de Ventas 4] 3375 3,614 3.743 6,537 7000 7473
Mano de Obra OS] 27T 2,804 | 5607 6.095 | 6520
Prestaciones Soctales 4 91 Y4 04 138 138 138
Otros Coslos 3 Gaslos 0 177 317 359 003 049 697
Depreciaciones 286 286 286 119 11Y 1t
Flujo Operacional 0 2,258 2,646 3,283 1,421 1,672 1.898
”Utros Ingresos 4,645 t ) 0 [ 0 {}
Prestamos bancarios 4,645 [ (U 1] [} 0 1]
largo Plazy 4,043 4] 8] {] {} ) 0
tros Fgresos [ 1,788 1961 1227 1,594 1,734 1.872
|Elgu Intereses 1] 724 639 540 425 294 134
Prestamos Largo Plazo B O 724 639 40 425 204 134
Pago cupital 0 09 594 693 808 942 1.099
Prestamos [argo Plaso ) {) 509 594 (03 808 942 1.099
Utilidades. Impuestos, Participaciones 0 558 728 994 361 S0 039
13% Participacion Irabajadores 0 230 RIS £ 149 207 263
239, Impuesto a b Renta v 328 427 383 212 2494 373
Fiujo No Operacional 4.645 1.788 -1.901 2,227 1,594 1.734 -1.872
lnversion Total <16.048 1] 0 0 0 0 (]
Activos Fijos Depreciables SRR 0 S0 0 oo 0 0
Erectnv o (Capitat de Trabajo) B IR 0 3] 8 0 0 0
Ingreso por Venta Activos, Depree. Cap.trabnjo 0 571 571 371 238 238 14,551
Ventas Activos v capitat de trabajo 0 571 571 571 238 238 t 4,551
Activos Fryos Prepreviables 0 0 0 0 0 3] 1.047
Depreciaciones 0 571 571 571 238 238 ] 238
ftectivo (Capital de Trabyod 1] 0 0 0 0 () 13.203
Flujo de Fondos Neto -12,000 1039 1,257 1.627 [0 177 14,576

Autor : Gloria KEnriquez
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Tabla Na, 34 : FLUJO DE FONDOS (CONSERVADOR)

[ARO0{ANO 14802, AN03 AN04 ANOS, ANO6
fngresos o 0 90962 102427 114,490 127,150 140,408 | 154,263
| i

!Vemas de Contado 0 86414 ! 97.306 |(m,7'05| 120,792 133.387 | 146,550

| atacunga ; th K641 ; D7 306 ](lx_"(ﬁ! 12070210133 387 146,530
_|Ventas a Crédito 7 dias 0 1548 SA21 0 57X 6357 TR0 | T3
Latacunya [ 3N s R ; 6357 ‘ RAEALY ‘r TR

Lgresos ! U ’ 87,642 I 98041 | 108,746 I'.'?.A‘J‘J! 134,689 147455
|(Jom[1ras contado ” 0 . 53061 . 39749 66786 T4071 81908 59.98~
Latacunga L0 [S3060 ST 66786 | TH1TT L §1ons | 89987
i(:ompras a crédito 15 dias " 0 22,741 | 25,607 | 28,622 | 31,787 ] 35102 K 38.566)
|atacunga U 22741 | 25,607 | 28,622 | 31,787 35402 I 385660
__I(.‘astos Administratives } 8387 1 8969 | 9467 © 9.829 I 10,498 11.215
Mana de Obra 0 BRI | ORSD 7220 TERY SIS Xody
Prestaciones Sociales . 0 o4 O o4 138 | 138 138
Servicios v Honoarios Profesionales . (4 240 57 275 29 1S ! 137

Ortroy Coston v Gastos ' (4 1,384 ©LASI ]S85 ‘ 1 63 ISy 1941
Depreciaciones 286 ! 286 286 1Y [ 119
_‘Gastos de Ventas [} 3453 1 3700 | 3871 | 6712 | T84 7.688
Mano de Obra 0 2510 ' 27 280 3097 ANOS 6300
Prestaciones Sociaies : t 94 ! 94 138 138 I 138

Olros Coslon v Crasloy 1 AR (Y HN" TSN AR DI
Deprecraciones 280 NG ‘. IR0 Iy b 11y

Fluju Operacional 0 03321 | 438 | 5744 ' 4051 | 5719 6.807
Jtros Ingresos 4.045 0 0 1 () I (] ()
o lPrcstamos bancarios 4043 0 0 | 0 0 0 I n )
largo Plazo 4045 4 : ) N v 1 [ )

Otros Egresos [ I 2074 I 2.591 3.1 ' 2765 | 3.201 3.652
|Png0 Intereses 1] 724 63) | 540 425 290 134
Prestamos | argo f’]u/gx i 1) FAS BN TRV S 425 2400 134

~ [Pago capital 0 509 : 394 693 S08 942 1,099
Prestamos Lareo Plazo o Lo D son [ oo [ s [ on 109y
jl*’(ilidndcs. Impucstos, Participaciones 0 941 l 1.358 1.8%0 1.532 1.96% 2419
13 Parbcipacion Trabapadores " ! 90 ! 62 ‘ ED N IR St 1oy

25%0 limpuesto a la Renta () ’ 852 706 1.106 898 1,154 | 418

Flujo No Operacional 4,045 l 20740 2891 | 23080 | 276S | 32008 3082
Inversién Total I 0 1 ] 0
Activos Frpos Diepreciables ' ; 9] . 0 . ] O ' ‘ i

Itectivo (Capital de T rabajoy [ore ' i) ! 1 4] i 't I 1 | Y

Venta Actives, Deprecia. capital de trabajo [l 571 S B 238 | 14551
Ventas Activos y capital de trabajo { | 571 | Sl 238 238 14.551
vernvos Figos Depreciables Y] t i) ‘ 1 i : mn . IR
Depreciaciones , Y 571 7 ‘ hER| 258 238 1\ 238
Lifcctivo (Capital de Trabajo) 1 0o ¢t 0 0 (i 0 1 132063

Flujo de Fondos Neto -froon ] 718 | 23066 L3096 | 2024 § 2756 lr 17,704

Autor : Gloria Enriquez
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5.2. Estudio Financiero.

5.2.1. Periodo de recuperacion.

A través de este indicador se determina cuando se recupera el dinero invertido como
es el capital en la empresa mediante la generacion de utilidades, el tiempo que se

estima es aproximado y se fija entre los afios que se recupera la inversion total

Tabla No. 36

ANOO 12,000 -12,000 -12,000
o o3 Gosel
T R s o TR
______ g 156 TR
T SR I r— a0
YO - T
ANO6 : 14,576 8,309

Autor: Gloria Enriquez

El capital se recupera entre el quinto y sexto afio para el escenario pesimista
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Tabla No. 37

PAYBACK ESCENARIO CONSERVADOR
t INVERSION FLUJO| POR REC.
ANOO 12,000 12,000 -12,000
T I L1 ioaw
g — 2366 o
ANO3 3,196 4720
G T Cases
ANO5 2,756 160
ANOG6 17,706 17,866

Autor: Gloria Enriquez

En el escenario conservador la inversion se recupera entre el cuarto y quinto afio.

Tabla No. 38

PAYBACK ESCENARIO OPTIMISTA
t INVERSION FLUJO POR REC.
ANOO 12,000 -12,000 -12,000
Ty .‘ 474 Ceme
_____ oy 5557 5966
 ANO3 o 4,852 -1,117
~ ANO4 4,277 3,160
ANO5 5,436 8,596
ANO6 20,944 29,540

Autor: Gloria Enriquez
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La inversion del proyecto se recupera entre el tercer y cuarto afio en el escenario

optimista.

5.2.2. Valor actual neto (VAN).

Este indicador nos muestra el valor presente de todos los flujos que se generan en
los diferentes afios de analisis del proyecto, a los valores se les aplica una tasa de
descuento o costo de oportunidad, que para el calculo del VAN del presente
proyecto se empleo un 9% que representa la tasa pasiva de las instituciones

financieras.

Tabla No.39
Pesimista Conservador Optimista
1,330.96 7,889.16 16,061.08

Autor: Gloria Enriquez

Una vez efectuado el calculo del VAN, podemos ver los valores obtenidos en cada
uno de los tres escenarios en la tabla No. 39. El VAN es positivo en tres escenarios,
esto significa que el proyecto por mas inconvenientes que sufra en la
implementacion; tal como un paro indigena u otro acontecimiento parecido, que
interrumpa la normal circulacion vehicular por la Panamericana en el sector de

Lasso; seguira siendo viable.
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5.2.3. Tasa Interna de Retorno (TIR).

El TIR nos indica el porcentaje de interés efectivo que genera el proyecto en los 6
afos del analisis, se calcula con los flujos de entrada y salida de dinero que va

generando en el desenvolvimiento del negocio.

Tabla No. 40
Pesimista Conservador Optimista
11.46% 22.26% 34.14%

Autor: Gloria Enriquez

En los resultados podemos ver que el TIR en los tres escenarios es superior al costo
de oportunidad, lo cual significa que el proyecto tiene un atractivo para la
implementacion, por lo tanto el inversionista puede arriesgar con mayor seguridad
su dinero para obtener un mejor retorno del dinero de su inversion del que esta

ganando en el cualquier banco o institucion financiera.

5.2.4. Relacion costo-beneficio.

Es la relacion que existe entre el valor actual neto de todas los flujos y el valor de la
inversion, entre mas alta es la relacion mayor es el beneficio de la inversion en la

implementacion del proyecto.
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Tabla No. 41

Pesimista

Conservador

Optimista

1.11

1.66

2.34

Autor: Gloria Enriquez

De igual forma que en los anteriores, €ste indicador nos da luz verde para la

implementacion del proyecto pues tenemos valores superiores a 1 que implica que

recuperaremos la inversion y algo mas de dinero.
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CONCLUSIONES

» El estudio de mercado realizado en la zona nos permite ver que los clientes
potenciales tienen una expectativa muy grande al confirmar que estarian
dispuestos a comprar flores en el punto de venta, lo cual sirve de base para

definir nuestro mercado potencial.

e Exrocob puede proveer hasta el afio 4 de las flores que demandara el local,
sin embargo muy cerca de las instalaciones se encuentran por lo menos 10
empresas floricolas que también podrian ser los proveedores y a un costo de

venta igual al de Exrocob.

e Exrocob saldra beneficitada sustancialmente pues incrementara su precio
promedio de venta y por esta razon le convendra establecer el convenio con el

duefio del punto de venta.

e La ventaja de ya disponer de las instalaciones de Exrocob para el punto de

venta, y en el lugar mas apropiado de la zona.

e Los valor de los indicadores financieros nos muestran que el proyecto es
viable stempre que las estrategias de mercado conlleven a que se cumplan las
proyecciones. Los valores del VAN y el TIR nos muestra la viabilidad del
proyecto inclusive en el escenario pesimista, mucho mejor si todas las
acciones se encaminan hacia el escenario conservador y mejor aun al

escenario optimista.
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e Como conclusion final aconsejamos que se implemente el punto de venta de
flores en el sitio previsto, pues sus ventajas comparativas crea una barrera de

entrada a una futura competencia si lo hubiese.

RECOMENDACIONES.

e Buscar proveedores de otras flores que permitan ofrecer a los clientes una
verdadera gama de flores, al igual de todos los accesorios e insumos para
realizar arreglos florales. Algo que no esta tomado en cuenta que

incrementara aun mas los rendimientos del proyecto.

e Elaborar un convenio por escrito con Exrocob a fin de garantizar el
arrendamiento del local y el aprovisionamiento de la flor de por lo menos en

el tiempo de 6 anos.

e Vender la imagen del punto de venta “Flores del Campo” de tal manera que
se pueda crear una imagen de marca, que en el futuro pueda ser

promocionada para entregar franquicias en todo el pais.

e No desaprovechar la oportunidad que se brinda por la excelente ubicacion del

punto de venta, pues se convierte en un punto directo de fabrica que da la

percepcion de ser fresco, de excelente calidad y a buen precio.
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Anexo 1

Formato de la encuesta del estudio de mercado




Anexo 2

Informe de ventas de flor nacional del ano 2002
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10. DONDE COMPRA ACTUALMENTE?

Supermaxi............ Floristerias.............. Carros Vendedores................

Plantaciones ...........

0troS. e D OMIAR. ettt ettt ettt ettt ne e
11. CUANTO DINERO EN PROMZZIZ CZSTINA PARA ESTE TIPO DE
CTLiRAS?

<$1.00......... <$2.00......... <$3.00......... <$4.00........
$5.00..... $6.00.......... $7.00..... . $8.00.....
$9.00......... $10.0C...........

12 LE GUSTARIA REALIZAR USTED MISMO ARREGLOS DE FLORES?

Si ] No - E
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Darnmiin?

GUSTO..onen. Placer...c....... RelaX..ooooveeeeenann.

13 A USTED LE PARECE ATRACTIVO LA UBICACION DE UN PUNTO DE
VENTA DE FLORES Y OTROS PRODUCTOS RELACIONADOS CON EL
MISMO EN EL TRAYECTO DE LASSO?

Si E INo u
DE SER POSITIVA SU RESPUESTA, QUE SERVICIOS LE GUSTARIA
RECIBIR?

Parquee e
Mini-cafeteria
gxhibicion de arreglos ...
Venta por Catalogo e
Arreglo de Local para Fiestas .o
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4. CUAL ES SU DESTINO?

5. QUE DIAS TRANSITA POR ESTA CARRETERA Y CON QUE
FRECUENCIA?

s Mcr+ Micgraoles . L. el
Viernes ... Sdbado ...« .......Domingo / .............

En la manana ....... / oOenlatarde ................

Diarta .coooceeevnevienenn Semandl coceeveeeeeen Quincenal ...........c..... Mensual.....«7.

6. CON QUE FRECUENCIA COMPRA FLORES?

TOQE LT AOTIV A 0P AD FLORES?
Por Regalo......ccccoeeenanne. CumpleaRos.....ccocoo.... €asa ...cccorienee. OtC0 .

8 .USTED PREFIERE?

-

Flores Disecas.....cccoeee.. Otro wveeeeevveennens
9. QUE TIPO DE FLOR LE AGRADA MAS?

ROSO.c.eceeererirenenn: Rosa Spray............. Nardos.......ccceeuneens Girasol........cccoene.
Clavel..couueeoneieann. Gradiolos.......cceeneee. Inmortales............. Cartucho.......cc....

Astromelia......... Gypsophila.............. ANturios......coceeeene L« WU
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10. DONDE COMPRA ACTUALMENTE?

SUpPermaxi.....c..... Floristeri@s.............. Carros Vendedores................

Plantaciones ...........

OTroS. vieciiiineees D 0N et ee et h bR
11, CUAITO DINERO EN PROMTLIS ITTINA PARA ESTE TIPO DE
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<$1.00......... <$2.00.......... <«$3.00........ <$400........
$5.00.......... $6.00.......... $7.00......... $8.00...........
$9.00......... $1000C..........

Gusto............ Placer.....cccoouo.. RelaX....cocoocvvvenennn

13. A USTED LE PARECE ATRACTIVO LA UBICACION DE UN PUNTO DE
VENTA DE FLORES Y OTROS PRODUCTOS RELACIONADOS CON EL
MISMO EN EL TRAYECTO DE LASSO?

Si D iNO U
DE SER POSITIVA SU RESPUESTA, QUE SERVICIOS LE GUSTARIA
RECIBIR?
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INFORME DE VENTAS FLOR NACIONAL ANO 2002
POR TIPO DE PRESENTACION

’ﬂ.l“ 'hs‘\o FLOWERS F . .
echa: 22 Enero del 2003 Hoja : 1/2
Productos Precio de Enero Febrero Marzo Abril
Venta Ramos Valor Ramos Valor Ramos Valor Ramos Valor
Ramos dado de baja 1 2,049 2,049 2,096 2,096 1,060 1,060 1,670 1,670
[Rosa nacional 0.7 1,229 860 1,258 881 636 445 1,002 701
Ramos bouquet 0.6 1,619 971 1,656 994 837 502 1,319 792
Statice Nacional 0.8 512 410 524 419 265 212 417 334
Spray Exportacion 0.9 1,291 1,162 1,321 1,189 668 601 1,052 947
Spray Nacional 0.6 820 492 839 503 424 254 668 401
Total 5,944 6,082 3,075 4,844
Precio de Mayo Junio Julio Agosto
Venta Ramos Valor Ramos Valor Ramos Valor Ramos Valor
Ramos dado de baja 1 2,469 2,469 1,346 1,346 910 910 868 868
[Rosa nacional 0.7 1,481 1,037 807 565 546 382 521 365
Ramos bouquet 0.6 1,951 1,170 1,063 638 719 431 686 412
Statice Nacional 0.8 617 494 336 269 227 182 217 174
Spray Exportacion 0.9 1,556 1,400 848 763 573 516 547 492
Spray Nacional 0.6 988 593 538 323 364 218 347 208
Total 7,163 3,904 2,639 2,519
\ <

Elaborado p

- Ing. Patricio Sanchez
Subgerente de Ventas

Revisado por: Dr.Jeannette Villacis
Subgerente Contable-Financiero
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‘1 0?\" LASTING
FLOWERS

INFORME DE VENTAS FLOR NACIONAL ANO 2002
POR TIPO DE PRESENTACION

Fecha:

22 Enero del 2003 Hoja : 2/2
Precio de Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Venta Ramos Valor Ramos Valor Ramos Valor Ramos Valor
Ramos dado de baja 1 1,864 1,864 1,613 1,613 1,944 1,944 1,271 1,271
[Rosa nacional 0.7 1,119 783 968 677 1,167 817 762 534
Ramos bouquet 0.6 1,473 884 1,274 764 1,536 922 1,004 602
Statice Nacional 0.8 466 373 403 323 486 389 318 254
Spray Exportacion 0.9 1,174 1,057 1,016 914 1,225 1,102 801 721
|Spray Nacional 0.6 746 447 645 387 778 467 508 305
[Total 5,408 4,679 5,640 3,687
Resumen del afo Precio de Ao 2002
Venta Ramos Valor

Ramos dado de baja 1 19,160 19,160
[Rosa nacional 0.7 11,496 8,047

Ramos bouquet 0.6 15,136 9,082

Statice Nacional 0.8 4,790 3,832

Spray Exportacion 0.9 12,071 10,864

Spray Nacional 0.6 7,664 4,598

Total 55,583

O\ 2 \@

Elaborado

Subgerente de Ventas

por. Ing. Patricio Sanchez

Revisado por: Dr.Jeannette Villacis
Subgerente Contable-Financiero



Anexo 3

Proyeccion de la demanda total, presupucesto de ventas v costo de ventas



PRODUCTOS

i {DEMANDA | DEMANDAR E
{ lPOR TOTAL

| ICLIENTE

159.667]

|[Rosa Exportacién

159 667}

[Rosa Nacional

0.60 95.8008

IBouquet

079 126.137|

Statice Nacional

ramos 12

|[Rosa Spray Expotacion

Jirame 10

100.590

Rosa Spray Nacional

ramo 15

63.867

i

PRECIO

COosTO
UNITARIO

ESCENARIO | ESCENARIO
CONSERV. OPTIMISTA [|UNITARIO
}|DE VENT.
12,0% 13,0%

CONS,

OPT. COMPRA

- 19.160

20.757 2,00}

CONS.

OPT.

- 11.496

12.454 1,00f

15.136

16.398 1.00

SUBTOTA

38350041 53 167 31833)" 34565
11.498 12.454f 0,83 9,580 10.378
157136 8388 083 L RS

64,953

70.365|(SUBTOTAL

5.189"

SUBTOTA

125

7664

8.303 0,80

4.790 0834 3.992 4.324"
0 of 0,00 0 o

|

4.750 5.189)(SUBTOTAL 3.952 4.324

16.346 1,04

SUBTOTA

SUBTOTA

TOTAL

6.642 0,67

22.988(|SUBTOTAL

12674)" 15653
5.109 5.535|
17.683 19.157
) 0

] O[SUBTOTAL
90.962] 98.543|TOTAL

82.119




ESCENARIO ESCENARIO [ PRECIO COSTO
-CONSERVADOR | OPTIMISTA [l uNITARIO UNITARIO

{iDEMANDA | DEMANDA
UNITARIA TOTAL

PRODUCTOS

DE VENTA CONS. OPT. COMPRA CONS. OPT.

13.0% 14.5%

Rosa Exportacion Ramo 25 165.961 24,064 2.00 43150 48129 1,67 7
Rosa Nacional Ramo 25 0.60 99.57 12.945 14439 1.00 12945 {4439 0,83 10.787, 12.032
Bouguet Ramo 12 0.79 13111 17.044 19011 1.00 17.044) 19011 0,33 14.204 15 842

50.943] 67,582

SUBTOTAL| :f3.139 B1.578)iSUBTOTAL|

Statice Nacicnal ramos 12

1.00)
0.00

0.83
0 0 0,00

4.495 5.013

SUBTOTAL

6.016{|SUBTOTAL 4.485 $.013

Rosa Spray Expotacion  [ramo 1C 1,25 18.951 1.04 i4,1§9 15.792
Rosa Spray Nacional ramo 15 0,80 6.9504 7.701 0,67 "~ 5753 6.417
SUBTOTAL| - 23.894| 26.651}|SUBTOTAL| 19.912 22.209

Q 04SUBTOTAL| 0 0|

102.427| 114.248{TOTAL




PRODUCTOS

HDEMANDA

HUNITARIA

EMANDA D
DEMANDA
TOTAL

PRECIO
UNITARIO

COSTO
UNITARIO

CONS. OPT. DE VENTA

COMPRA CONS.

14,0% 16,0%

OPT.

48 232} .

Rosa Exportacion Ramo 25 1.00 172.256

Rosa Nacional Ramo 25 0.60 103.353

Bouquet Ramo 12 0,79 136.082f
Off: 0

Statice Nacional

ramos 12

025

5 :

0.00

55.122 1,67 40,193 45,935
14,469 16,537 0,83 12,058 13.780
19.051 21,773 0,83 15.876 18.144)(

a off 0.00 0 oif
68127 77.860)

it

Rosa Spray Expotacion

ramo 10

SUBTOTAL

Rosa Spray Nacional

ramo 15

0,40

0,00

5024 5.742,
Q 0
6.890{SUBTOTAL 5.024 5.742

15.193 17.363)| 1,25 18.991 21.704] 1,04 15.826 18.087
9.646 11.024( 0.8 7.717 88191 0,67 6.431 ©7.350
o 0 0,0 0 ol 0,00 0 off
‘ i _ I
SUBTOTAL 26.708 30.524}|SUBTOTAL 22.257 25.436]|
SUBTOTAL 0 0jlSUBTOTAL 0 0|
|
TOTAL 130.845||TOTAL ] 109.038




PRODUCTOS

DEMANDA

DEMANDA

TOTAL

Rosa Exportacién [lRamo 25 178.550
Rosa Nacional IRamo 25 0,50 107.130
Bouquet |iRamo 12 0,79 141.055

o 0,00 0

Statice Nacional

ramos 12

%

Rosa Spray Expotacion  [framoe 10 112.487
Rosa Spray Nacional ramo 15 ik 0,40 71.420
0 off 0,00 0

CONS.

OPT.

PRECIO
UNITARIO

COsTO
UNITARIO

DE VENTA

15,0%]

17,5%

CONS.

OPT. COMPRA

31.246

CONS,

QOPT.

2,00

16.070

18.748

1,00

21.158

24 685|

1,00]

0,00

44638

13.391

17.632

20.570]|

SUBTOTAL

53.565 62,493 1,67
15076 18,748 5,63
57188 54665, 0.83
af o 0.00
105.525|[SUBTOTAL

0,83

0,00

) 0,00

[SUBTOTAL

7.812}{SUBTOTAL

5.580 6.510
Q 0
i

5.580 €.51

" 16.873 19.685 1,25 21.091 24.608][ 1.04
10713 12,499 0,80 8570 9,990} 0,67
6 Q 0,00 0 off 0,00
SUBTOTAL 29.662 34,sos| SUBTOTAL
SUBTOTAL 0 " 0|[SUBTOTAL
TOTAL 1 127.150] 148.342

17.576 20.505]f

7.142 8.332]

¢ alf

i

24,718 28.833
— :
106.958] 123.618




PRECIO
UNITARIO

COSTO
UNITARIO

DEMANDA

PRODUCTOS

GONS. OPT, DE VENTA
16,0%

CONS. OPT. COMPRA CONS. OPT.

Rosa Exportacion |[Rame 25 29 675 35.120 2,00 70.241 1,67 49.292 58.534{
Rosa Nacional |[Ramo 25 17.745 21.072 1,00 17.745 21072 0,83] 14788 17.560
Bouquet Ramo 12 23.364 27.745 0,83 19.470 23.121

118.058|[SUBTOTAL

0,83
i 0 0 0.00

ramos 12 6.161 ) 7.317

0 0|

Statice Nacional

SUBTOTAL SUBTOTAL 6.161 7.317

[[Rosa Spray Expotacion  [iramo 10 116 452 18 632 22126 1.25 1.04 19.409 23.048
Rosa Spray Nacional ramo 15 0.40 73.938 11.83¢ 14,048" 0.80 9.464 11.239 0.67 7.887 8.365
|[SUBTOTAL 27,295 32.413]

SUBTOTAL 0 0|[SUBTOTAL 0 0

|
117.006] 133.943

TOTAL 140.408{ 166.734|TOTAL ]




PRODUCTOS

EMANDA DEMANDA

TOTAL

UNITARIA

191.139]

Rosa Exportacion [{lRamo 25

Rosa Nacional [irRame 25

Bouquet |iRamo 12
0 0

Statice Nacional

||ramos 12

0

Rosa Spray Expotacion

ramo 10

120.417

Rosa Spray Nacional

ramo 15

0,40 76.455

PRECIO
UNITARIO

CONS.

DE VENTA

17,0%

20,5%

32.494 39.183] 2,00

19.496 23 510fl 1,00

- 265.670 30.955]l 1,00

0 ol| 0,00,
7

SUBTOTAL

of} 0,00

SUBTOTAL

12.997

15.673 0,80

[SUBTOTAL

[SUBTOTAL

]
TOTAL

COSTO
UNITARIO

COMPRA

CONS. OPT.

78.367 1,67 54156 65306}
19.498 23.510 0,83 16.247 19.592)
25.670 30.955|| 0,83 21,392 25 796
0 o]l 0,00 0 0
132.832||SUBTOTAL 91.794

9796

0,83

0,00

9.796]

SUBTOTAL

25.589 30.857 1,04 21.324 25.714)
10.398 12.539 0,67 8,655 10,449]|
_ f
35.987 43.396][SUBTOTAL 29,989 36.153

0 0|[SUBTOTAL 0 .
154.263|  186.023|TOTAL 128.553| 155.019]




Anexo 4

Presupuesto de Mano de Obra y beneficios sociales




[[Companente Salarial 2003

‘Latacunga
ROL DE PAGOS
Nombre del Centro de Numero Salario  Bonificacion| Comp. Ingresos MANO DE OBRA ANUAL
Cargo Costo Personas | Unificade | Adicional Alcance | Salarial P.I. [ Individual Total Anual Administrativo Ventas
Administrador Administrativo 1 400,00 400,00 16,00 416,00 418,00 4.992 00 4992 00 0.00
Vendedor Ventas 1 150,00 ! 150.00 16,00 166,00 166,00 1.952,00 0,00 1.992.00
2 TOTALES : 6.984,00 4.992,00 1,992,00
BENEFICIOS SOCIALES ANUALES PRESTACIONES
Nombre del Fondo de | Individual Total Total PROVISIONES ANUALES Ropa de Bono
Cargo less Xt XV Reserva Mensual Mensual Anual dministrativg Ventas Trabajo Navidefio
Administrador 48,60 33,33 0.67 33.33 115,93 115,93 1.391 20 1.391,20 0,00 0,00 108,00
Vendedor 18,23 12,50 0.67 12,50 43,89 43,89 526,70 0.00 526.70 90,00 37,50
TOTALES : 1.817,90 1.391,20 526,70 50,00 137,50




[Componente Salarial 2004

[incremento Salarial 7%
{{Componente incorpora 8,00
Latacunga I
ROL DE PAGOS
Nombre del Centro de Namero Salario  jBonificacion Comp. Ingresos MANO DE OBRA ANUAL
Cargo Costo Personas Unificade | Adicional Alcance | Salarial P.I. { Individual Total Anual Administrativo Ventas
[Administrador Administrativo | 1] 436,56 436 56 8,00 444 56 444,56 5334,72 5334,72 0,00
Vendedor Ventas 1 169,06 169,06 8,00 177,06 177,06 2.124,72 0,00 2.124,72
2 TOTALES : 7.459,44 5.334,72 2.124,72
BENEFICIOS SOCIALES ANUALES PRESTACIONES
Nombre del Fondede | Individual Total Total PROVISIONES ANUALES Ropa de Bono
Cargo less Xl XV Reserva Mensual Mensual Anual dministrativd  Ventas Trabajo Navideho
Administrador 53,04 36,38 067 36,38 126,47 126,47 1.517,62 1.517,62 0,00 0,00 100,00
Vendedor 20,54 14,069 067 14,09 4538 4938 597 61 0,00 592 61 50,00 37 50
TOTALES : 2.110,23 1.517,62 592,61 50,00 137,50




iComponente Salarial 2005

Incremento Salarial

(Componente incorpora

Latacunga
ROL DE PAGOS
Nombre del Centro de Numero Salario  |Bonificacion Comp. Ingresos MANO DE OBRA ANUAL
Cargo Costo Personas | Unificado | Adicional Alcance | Salarial P.l. | Individual Total Anual Administrativo Ventas
Administrador Administrativo 1 467 12 ¢ 467 12 0,00 467,12 467,12 5.605,43 5.605,43 0,00
Vendedor Ventas 1 180,88 180,89 0,00 180,89 180,89 2.170,73 0,00 217073
2 TOTALES : 7.775,16 5.605,43 2.170,73 ]
BENEFICIOS SOCIALES ANUALES PRESTACIONES
Nombre del Fondode | Individual Total Total PROVISIONES ANUALES Ropa de Bono
Cargo less Xl XV Reserva Mensual Mensual Anual dministrative Ventas Trabajo Navidefio
Administrador 56,75 38,93 0,67 38,93 135,27 135,27 1.623,30 1.623,30 0,00 0,00 100,00
Vendedor 21,98 15,07 067 15,07 52,79 52,79 633,53 0,00 63353 50,00 3750
TOTALES : 2.256,83 1.623,30 633,53 50,00 137,50




i

incremento Salarial - F
Componente incorpora )

Latacunga
ROL DE PAGOS
Nombre del Centro de Namero Salario  |Bonificacion Comp. Ingresos MANO DE OBRA ANUAL
Cargo Costo Personas Unificado | Adicionai Alcance | Salarial P.l. [ Individual Total Anual Administrativo Ventas
Administrador Administrativo 1 490,02 490,02 0,00 490,02 490,02 5.880,21 5.880,21 0,00
Vendedor Ventas 2 183,76 183,76 0,00 183,76 367,51 4.410,15 0,00 4.410,15
TOTALES : 10.290,36 5.880,21 4.410,15
BENEFICIOS SOCIALES ANUALES PRESTACIONES
Nombre del Fondode | Individual Total Total PROVISIONES ANUALES Ropa de Bono
Cargo less XIlI XV Reserva Mensual Mensual Anual dministrativp Ventas Trabajo Navideiio
Administrador 59,54 40,83 067 40,83 141,87 141,87 1.702,48 1.702,48 0,00 0,00 100,00
Vendedor 22,33 15,31 0,67 15,31 53,62 107,24 1.286,86 0,00 1.286,86 100,00 75,00
—
TOTALES : 2.989,34 1.702,48 1.286,86 100,00 175,00




[

[incremento. Salarial

%
[Componente incorpora R
Latacunga 1
ROL DE PAGOS
Nombre del Centro de Namero Salario Bonificacion Comp, Ingresos MANO DE OBRA ANUAL
Cargo Costo Personas | Unificado | Adicional Alcance | Salarial P.I. | Individual Total Anual Administrativo Ventas
Administrador Administrativo 1 524,32 0,00 52432 524,32 6.291,82 6.291 82 0,00
Vendedor Ventas 2 196,62 0,00 196,62 393,24 4.718,87 0,00 4.718,87
TOTALES : 11.010,68 6.291,82 4.718,87
BENEFICIOS SOCIALES ANUALES PRESTACIONES
Nombre del Fondo de | Individual Total Total PROVISIONES ANUALES Ropa de Bono
Cargo less X XV Reserva Mensual Mensual Anual dministrativg  Ventas Trabajo Navidefio
Administrador 63,70 43,69 067 43,69 151,76 151,76 1.821,09 1.821,09 0,00 0,00 100,00
Vendedor 23,89 16,38 0,67 16,38 57,33 114,65 137582 0,00 1.375,82 100,00 75,00
TOTALES ; 3.196,91 1.821,09 1.375,82 100,00 175,00




Incremento Salarial

Latacum |
ROL DE PAGOS
—_——
Nombre del Centro de Nimero Salario  |Bonificacion Comp. Ingresos MANO DE OBRA ANUAL
Cargo Costo Personas | Unificado | Adicional Alcance | Salarial P.. [ Individual Total Anual Administrativo Ventas
Administrador Administrativo 1 561,02 0,00 561,02 0,00 561,02 561,02 6.732,25 6.732,25 0,00
Vendedor Ventas 2 210,38 | 210,38 0,00 210,38 420,77 5.049,19 0,00 5.049,19
TOTALES : 11.781,43 6.732,25 5.049,19
BENEFICIOS SOCIALES ANUALES PRESTACIONES
Nombre del Fondo de | Individual Total Total PROVISIONES ANUALES Ropa de Bono
Cargo less Xl XV Reserva Mensual Mensual Anual dministrativ Ventas Trabajo Navidefio
Administrador 68,16 46,75 0,67 46,75 162,33 162,33 1.948,01 1.948,01 0,00 0,00 100,00
Vendedor 25,56 17,53 0,67 17,53 61,29 122,58 1.471,01 0,00 1.471,01 100,00 75,00
TOTALES : 3.418,02 1.948,01 1.471,01 100,00 175,00




