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RESUMEN EJECUTIVO

La presente tesis tiene como propoésito la estructuracion y operativizacion de una
asociacion para potenciar la produccién y comercializacion de las plantas

ornamentales en la Parroquia de Nayon del canton Quito, Provincia de Pichincha.

La tesis se ha estructurado en siete capitulos que comprenden los siguientes aspectos:

El Capitulo uno tiene como proposito desarrollar la metodologia de la investigacion
cientifica, en la reflexion del problema principal los objetivos la justificacion del,

proyecto y la hipotesis al ser demostrado en el proceso de la investigacion.

En el Capitulo dos se realiza un diagnostico situacional de la comercializacion de las
plantas ornamentales en el Ecuador. Al respecto se realiza un andlisis del proceso
historico de cultivo y comercializacion de las plantas ornamentales, debido a que los
primeros viveros se dieron por el aio de 1875, coincidencia con la llegada masiva de

Inmigrantes europeos.

La produccion de plantas y flores ornamentales fue la fuente méas importante para su
financiamiento, significaba entre 20 al 30% de las exportaciones del pais que era una

fuente importante para el estado ecuatoriano.

Con el fin de conocer las oportunidades y amenazas se efectiia un analisis macro y
microambiente en las que resalta la participacion de la produccion de las plantas
ornamentales con otros cultivos agricolas con un 3,7% al PIB agricola en el afio

2010 lo que significa que es importante en la generacion del producto.

En el ambito social las plantas ornamentales como toda produccion agricola se
convierte en un significativo generador de empleo; Como una alternativa de
crecimiento con fines comerciales, debido a su alta demanda, con fines de adorno y
embellecimiento y a través de su produccion y comercializacion generar divisas para

el pais.
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En el analisis del microambiente se observa que en la cadena de comercializacion de
las plantas ornamentales existe una serie de intermediarios que absorben a los
productores pequefios, esta situacion no ha permitido mejorar las condiciones de vida
de este sector. Es asi que en el caso de la Parroquia de Nayon objeto de estudio este
escenario se repite; por lo cual se plantea agrupar a los 30 productores y

comercializadores individuales existentes en la zona.

En el Capitulo tres se analiza el mercado para lo cual se realizé una encuesta a los

30 productores y comercializadores existente en la Parroquia de Nayon.

En esta investigacion se observd algunas falencias que tiene el sistema de
comercializacion de plantas ornamentales como: baja productividad y
competitividad, inasistencia de un sistema de produccion y comercializacion;
inadecuado sistema de informacioén de mercado interno y externo; bajo rendimiento
por lotes de produccion; y por ultimo no se aplican normas técnicas de calidad, todas
estas situaciones han conducido a una deplorable situaciéon econdémica y social del

agricultor de las plantas ornamentales.

En el Capitulo cuatro se describe la factibilidad comercial que después de haber
realizado el estudio de mercado dio como resultado que el 100% de los agricultores

requieren de un sistema de comercializacion asociada.

Situacidon que obliga a plantear en el sistema la creaciéon de una asociacion de
productores y comercializadores de plantas ornamentales, esta asociacion trata de
agrupar a todos los agricultores con el fin de obtener beneficios tanto para el

productor y comercializador.

Por otro lado, el nuevo sistema de comercializacion tiene en el proyecto como

mercado objetivo a los clientes fijos e intermediarios.

Ademas se hace un andlisis de algunos factores como es el caso de los precios, las

plazas donde van dirigidos los productos y se plantea estrategias de promocion.
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En el Capitulo cinco se refiere a la factibilidad de la operacion del sistema de
comercializacién, donde consta la forma legal de constituirse la asociacion, su

estructura y las politicas que conllevan a la formacion de esta organizacion.

En el Capitulo seis se efectua un andlisis financiero donde se determina el monto de
recursos econdmicos necesarios para el financiamiento de la asociacion, cuyo monto
asciende a $ 44.035,50. en la evaluacion de la viabilidad del proyecto, se ha dado
como resultado que el VAN del proyecto es de $ 94.101,63, la TIR es del 79,74% y

la relacion beneficio-costo es de 3,14, lo cual asegura la inversion.

En el Capitulo siete se presenta las conclusiones y recomendaciones, para lo cual se
concluye que la falta de organizacion en el gremio de los agricultores de plantas
ornamentales no ha permitido desarrollar estrategias que conlleven a mejorar el
rendimiento de la produccion y viabilizar con eficacia y eficiencia los canales de

comercializacion.

Lo anterior lleva a plantear un modelo de gestion a través de la formacion de una
asociacion con el fin de mejorar su situacion, permitiendo de esta manera

incrementar sus utilidades y asi elevar las condiciones de vida en esta poblacion.
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PLAN DEL PROYECTO

1) TEMA O TITULO DEL PROYECTO.

Estructuracién y operativizacion de una asociacion para potenciar la produccion y
comercializacion de plantas ornamentales en la Parroquia rural de Nayon del Canton

Quito, Provincia de Pichincha.

2) PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

En la actualidad uno de los principales rubros de ingreso de divisas a la economia
nacional es la agricultura. La gestion agricola es uno de los medios mas utilizados

para difundir las plantas ornamentales en cualquier parte del mundo.

La parroquia de Nayon estd ubicada a 10 minutos de la Ciudad de Quito, Capital del
Ecuador. La parroquia es conocida como el "Jardin de Quito" por la variedad de
plantas ornamentales que aqui se producen y que adornan a la ciudad de Quito. La
mayoria de sus pobladores precisamente se dedican a la actividad del cultivo y

comercializacion de estas plantas.

Nayon es una Parroquia que recibe al visitante con los brazos abiertos y con su
caracteristica especial: su hospitalidad. Nayon estd abierta a todos los hermanos
ecuatorianos y del mundo porque tienen mucho que ofrecer y que sin duda alguna es

una hermosa posibilidad para conocerlos.

Muestra un gran desarrollo por su cercania a la ciudad de Quito ya que cuenta con
una carretera de acceso en Optimas condiciones, para los fines de servicios

municipales forma parte de la Administracion Zonal Norte.

La parroquia de Nayon asienta su estructura econdmica en el sector agricola. La
mayoria de habitantes son pequefios y medianos productores de plantas
ornamentales. Hay viveros que poseen una gran variedad de plantas decorativas,
muchos de los cuales sobrepasan las quinientas plantas, incluidos los hermosos

arboles de ciprés que adornan los hogares quitefios en la época de Navidad.



Ademas la capacidad operativa de la microempresa en esta parroquia determina el

sustento econdmico de las familias con pequefio capital de trabajo.

Nayon teniendo un ambito de agricultura de placer, ha buscado su desarrollo,
principalmente en sus plantas ornamentales de belleza natural, entre sus principales
actividades, tiene a la agricultura como una importante fuente de ingresos y las
mismas que por sus fuerzas diferenciadoras respecto a su naturaleza y ambiente, se
perfila como un sitio para los escapes que la agitada ciudad y el stress del trabajo
exigen, a mas de eso sus viveros de plantas ornamentales son los principales
atractivos para atraer a los visitantes nacionales e internacionales los mismos que
reconocen que el Ecuador es excelente lugar para potenciar la produccién agricultura

por su variedad de climas.

No obstante uno de sus problemas fundamentales esta en el bajo rendimiento de sus
viveros de produccion, por la falta de tecnologia en sus cultivos, falta de
capacitacion, maquinaria y equipos obsoletos, limitaciones de crédito y la gran

ausencia de organizaciones.

Los productores de las plantas ornamentales tienen otros abusos que conllevan a su
bajo nivel de rentabilidad, pues otros productores, comercializan sus productos en
diferentes precios eso debido a la carencia de una asociacion que agrupe a todos los
productores, comercializadores en un gran vivero de acopio que ayude a la
regulacion de precios y por lo tanto al mejoramiento de sus ingresos y la elevacion

de su productividad.

En estas circunstancias los productores de las plantas ornamentales en esta zona han
sido absorbidos por unos pocos comerciantes que hacen de intermediarios
comprando el producto a precios muy bajos del mercado en el orden del 30 al 40%

menos que el precio oficial por lote de produccién.'

! Lista de precios oficiales del 2009 al 2010 en anexo N° 1.



De esta manera la Parroquia de Nayon, con 2000 Hectareas. De las cuales
aproximadamente 300 hectdreas corresponden a la agricultura, asi la zona se
incorporaria a desarrollar su producciéon y comercializaciéon de las plantas

ornamentales que son muy apreciadas en el mercado.

La agricultura es aquel que se entiende como parte de un fenémeno social lo cual es
una fuente para generar plazas de empleo, por lo tanto necesita de una gestion para
dar a conocer todas sus variedades.

Ademas la Parroquia de Naydn no cuenta con un registro de las actividades para

gestionar y controlar las obras internas de la parroquia.

Esta investigacion pretende identificar todas las caracteristicas del mercado de las
plantas ornamentales en el sector y asi estructurar una asociacion de productores y
comercializadores del producto que garantice su operatividad, beneficiando a los
productores de la zona y a la poblacion en general, generando directa e
indirectamente fuentes de empleo.

3) FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA.

a) Formulacion

(Cual es la gestion mas adecuada para obtener el mejoramiento de la productividad

y comercializacion de las plantas ornamentales en la parroquia de Nayon?

b) Sistematizacion

(Qué tipo de herramientas técnicas y administrativas se puede determinar para

mejorar el cultivo de las plantas ornamentales?

(Qué mecanismos se utilizaria para alcanzar una mejor comercializacion?

(Qué ventaja competitiva valdria para desarrollar el proyecto?



([De qué forma se implementaran las herramientas y los mecanismos antes
mencionados, para garantizar el mejoramiento de las plantas ornamentales y alcanzar

la expansion requerida?

4) OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

a) Objetivo General.

Estructurar y operativizar una asociacion para potenciar la produccion y
comercializacion de plantas ornamentales en la Parroquia rural de Nayon del Cantén
Quito, Provincia de Pichincha.

b) Objetivos Especificos.

i) Identificar variables Macro y Microambiente que analice la situacion actual de los

agricultores.

ii) Determinar todas las caracteristicas del comercio de las plantas ornamentales en la

Parroquia de Nayon.

iii) Estructurar una asociacion en el cual se pueda garantizar una mejor producciéon y

comercializacion de las plantas ornamentales en el sector.

iv) Determinar los elementos para operativizar la asociacién para que garantice su

operatividad en el sector. .

5) JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Justificacion Teorica.-

La presente investigacion tiene como proposito establecer la teoria General de la
Administracion la cual se fundamenta en el enfoque tradicional y sus componentes
basicos como: Administracién, Produccion, Comercializacion y apoyo, con esta

aplicacion en la realidad se pretende validar su logica de manera que podamos



demostrar o impugnar dicha teoria por medio del anélisis causa-efecto el mismo que
exponga la factibilidad de la investigacion, obteniendo de esta manera un resultado

favorable al proyecto.

Justificacion Metodologica.-

Considerando el aspecto metodoldgico y el uso de instrumentos de levantamiento de
datos podemos indicar su implementacion en posteriores investigaciones ya que se ha
utilizado factores generalizados los cuales poseen procesos logicos de aquellos
acontecimientos que son sujetos de estudio conllevando a una comprension clara de
la interrelacion de aquellas variables anteriormente propuestas; siendo importante dar
un énfasis especial al método analitico por considerarlo este el mas apto y aplicable
en este escenario el cual nos permitira demostrar los cambios productivos y

comerciales que influenciaran en la parte financiera.

Justificacion Practica.-

Este proyecto tratard de mejorar la gestion productiva y comercial aplicando un
sistema de gestion gerencial el cual permitird obtener una vision integral y un
eficiente manejo de recursos, la razén que justifica la importancia de este trabajo
investigativo es efectivizar las acciones, objetivos y estrategias de la asociacion,
alinedndolos a la consecucion de su vision, de manera que se logre mejorar el
servicio que actualmente brindan los productores y comercializadores de las plantas
ornamentales a nivel de la Parroquia de Nayon y posteriormente encontrar nuevos
mercados nacionales e internacionales de esta forma podran incrementar la calidad

del servicio de las mismas.

Aportando en forma benéfica al beneficio social y comunitario, obteniendo en el
camino un posicionamiento adecuado en el mercado, direccionado a los productores
y comercializadores de las plantas ornamentales y de cierta manera lograr
incrementos en ventas del producto a tal nivel que sea posible se transforme de

produccion artesanal a microempresa.



La finalidad del presente estudio se basa en brindar un producto de calidad de
manera que permita a los productores y comercializadores de las plantas
ornamentales mantenerse en estos mercados, motivo por el cual se debe estructurar y

operativizar una asociacion de agricultores.

6) MARCO DE REFERENCIA

Se determinan los pardmetros de estudios que aportaran a la comprension y ejecucion

de las directrices que permitiran la consecucion exitosa del plan de tesis expuesto.

a) Marco tedrico

Se establecen las teorias administrativas, de produccion y comercializacion que
seran aplicadas para el desarrollo de la presente tesis, en base al tema propuesto de
estudio.

Teoria Clasica - (Henry Fayol)

Va de lo general a lo particular, de arriba hacia abajo. Su principal exponente fue

Henry Fayol, ¢l hacia énfasis en la estructura y forma de la empresa.

Aspectos sobresalientes de la teoria de Fayol

1.- Concepto de administracion: Habla del concepto de Administracion como el
acto de planear, dirigir, controlar, organizar y coordinar. A esto le denominé Proceso
Administrativo.

2.- Funciones basicas de la empresa:

> Técnicas: Relacionadas con el proceso de produccion.

> Comerciales: Tienen que ver con la compra, venta y cambio.

2 Fuente: Andrew F. Sikula, Personal Administration and Human Resources Management, Nueva
York, John Wiley & Sons, Inc. 1976.



De seguridad: Que contemos con lo necesario para proteger los recursos.
Financieras: Buscar fuentes para captar capital.

Contables: Llevar registros de operaciones.

YV V VYV V

Administrativas: Son las que coordinan todas las demas actividades.

3.- Proporcionalidad de las funciones administrativas: Lo explica en un esquema
donde vamos a tener las funciones administrativas y conforme el nivel jerarquico es

mas alto mas funciones administrativas van a tener a su cargo.

4.- Concepto de Organizacion: Para Fayol es una parte de la Administracion que se

va a encargar de darle forma por lo que es limitado y estatico.

5.- Administracién: es una ciencia por lo tanto debemos tratar a la empresa en

forma cientifica.

6.- Division del trabajo: debe darse en todos los niveles de la empresa al igual que
la especializacion y la division del trabajo se puede dar de manera horizontal y

vertical.

7.- Coordinacién: unir, armonizar el esfuerzo de la gente.

8.- Organizacion el Linea- Staff: la Organizacion en linea se sustenta en 4

principios universales de Fayol:

Unidad de Mando
Direccion

Centralizacion
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Jerarquia 6 cadena escalar

9.-Principios generales de la Administracion:

> Division de Trabajo.

> Autoridad y responsabilidad. Derecho que tiene una persona a dar érdenes.

> Disciplina. Consecuencia de la Obediencia.



Unidad de Mando. Recibir 6rdenes de un solo jefe.

Direccion. Todos saben lo que se va a hacer.

Subordinacion de los intereses individuales a los intereses Generales.
Remuneracion. Debe ser justa, suficiente para satisfacer las necesidades.

Iniciativa. Capacidad de hacer un plan, proyecto y llevarlo a cabo.

V V.V V V VY

Espiritu de Equipo. Debe estar integrada la empresa.

Aplicabilidad de la teoria administrativa.

Nuestro analisis se basara en un estudio encaminado desde las funciones generales de
la empresa hacias sus particulares actividades enfocadas en los procesos;
Administrativos, Técnicos, Financiero, Comerciales y de Seguridad a través de: una
planificacion estratégica, estdndares de tiempo de operacion, centralizacion en las
decisiones para la inversion y endeudamiento, utilizaremos el principio de iniciativa
con la finalidad de llevar a cabo proyectos de forma eficaz, basados en principios de
orden y de manera que cada cosa y cada persona se encuentren en el lugar que les

corresponde.

Teoria del Neohumano-Relacionismo®

Esta escuela lo que en realidad aporta es una actualizacion de las diversa teorias de
las relaciones humanas dentro de la empresa y la industria. Toma algunos elementos
del estructuralismo pero se enfatiza mds en el desarrollo de técnicas y
procedimientos mas sofisticados para el control de estas relaciones humanas que se
producen dentro de la organizacion y sus precursores son Leavitt, Parkinson, Peter y

Douglas McGregor.

Asi el objeto principal de analisis de esta escuela es las relaciones humanas dentro de
la organizacion y la busqueda de una mayor estabilidad y armonia de ésta. Las

teorias de esta escuela se reducen a encontrar y presentar el control con una

3 Fuente: Idalbero Chiavenato. Introduccion a la Teoria General de la Administracién. McGraw Hill.
Santafé de Bogota. 1999.



apariencia de participacion; es decir en dar al hombre productivo la sensacion de que
participa realmente dentro de las decisiones acerca de su trabajo. De aqui surge el

termino “Administracion por objetivos”.

Asi los principios basicos de esta corriente son:

» Consideran que el trabajo es la efectividad fundamental del hombre y que de ella
dependen su satisfaccion. Aceptan que el trabajo productivo es la principal actividad

social del hombre organizado.

» El trabajo necesita del capital como el capital del trabajo. Una de las
caracteristicas mas importantes, dentro de este binomio es que el capital tiene el

poder, y aun cuando depende del trabajo, tiene la capacidad de tomar las decisiones.

» El trabajador moderno ya no encuentra satisfaccion solamente en un aumento de
su nivel de vida, estimulos materiales, seguridad, etc. Sino que busca su satisfaccion
basica, es decir su participacion en la vida social y un reconocimiento dentro de su

mismo trabajo productivo.

» Hay que desarrollar, entonces los mecanismos para que el trabajador sienta que

participa, para producir una mayor estabilidad, satisfaccion y una actitud mejor.

» La mejor forma de control de la actividad humana en la organizacion, es
corresponsabilizar a todos los miembros de todos los niveles a través de una supuesta

fijacion de los objetivos inmediatos.

MacGregor, principal aportador de esta escuela propone los principios basicos

para una teoria “y”.

» El desarrollo del esfuerzo fisico y mental en el trabajo es tan natural como en el
juego y el descanso. Al ser humano no le disgusta trabajar en condiciones que pueda

controlar.



» El control externo y la amenaza no son los unicos medios de encauzar el esfuerzo

humano.

» Se compromete a la realizacion de los objetivos de la empresa por las

compensaciones asociadas con su logro.

» El ser humano ordinario se habitia en las debidas circunstancias, no solo a

aceptar sino a buscar nuevas responsabilidades.

» La capacidad de desarrollar en grado relativamente alto a la imaginacion, el
ingenio y la capacidad creadora para resolver los problemas de la organizacion, es

caracteristicas de grandes sectores de la poblacion.

» En las condiciones actuales de la vida industrial, las potencialidades intelectuales

del ser humano estan siendo utilizadas solo parcialmente.

Aplicabilidad de la Teoria.-

Toda actividad humana conlleva la necesidad de relacionismo mutuo, esto quiere
decir donde exista una interaccion de dos o mds personas son necesarias para un
adecuado desenvolvimiento de manera que generemos un ambiente de confianza

mutua, pudiendo encontrarlo a nivel social y laboral

De alli la necesidad de trabajar en base a obtener un ambiente laboral 6ptimo para
mejorar el desempeno de actividades cotidianas a todo nivel empresarial, los
beneficios que se obtendra de aquello son: Mejor comunicacion, entendimiento de la
realizacion de actividades cotidianas, mejor desempeio laboral, maximizacion de los

resultados esperados.
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Teoria de la Contingencia - (Chandler)4

La palabra contingencia significa algo incierto o eventual, que bien puede suceder o
no. Se refiere a una proposicioén cuya verdad o falsedad solamente puede conocerse
por la experiencia o por la evidencia y no por la razén. Debido a esto el enfoque de

contingencia marca una nueva etapa en la Teoria General de la Administracion.

Los investigadores, cada cual aisladamente, buscaron confirmar si las organizaciones
eficaces de determinados tipos de industrias seguian los supuestos de la teoria
clasica, como la division del trabajo, la amplitud del control, la jerarquia de
autoridad, etc.

Los resultados sorprendentemente condujeron a una nueva concepcion de
organizacion: la estructura de una organizacion y su funcionamiento son
dependientes de la interfase con el ambiente externo. En otros términos, no hay una

unica y mejor forma de organizar.

La teoria de la contingencia enfatiza que no hay nada absoluto en las organizaciones
o en la teoria administrativa. Todo es relativo, todo depende. El enfoque contingente
explica que existe una relacion funcional entre las condiciones del ambiente y las
técnicas administrativas apropiadas para el alcance eficaz de los objetivos de la

organizacion.

La conclusion del autor es que las grandes organizaciones pasaron por un proceso

historico, que involucra cuatro fases distintas:

Acumulacion de recursos
Racionalizacion del uso de los recursos

Continuacion del crecimiento

YV V V V

Racionalizacién de los recursos en expansion

4 Fuente: Idalbero Chiavenato. Introduccion a la Teoria General de la Administracion

11



1) Ambiente general: es el macro ambiente, o sea, el ambiente genérico y comun a
todas las organizaciones. Todo lo que ocurre en el ambiente general afecta directa o
indirectamente a todas las organizaciones. El ambiente general esta constituido por
un conjunto de condiciones semejantes para todas las organizaciones. Las principales

condiciones son las siguientes:

Condiciones tecnoldgicas
Condiciones legales
Condiciones politicas
Condiciones econdmicas
Condiciones demograficas

Condiciones ecologicas

YV V V V V V VY

Condiciones culturales

2) Ambiente de tarea: es el ambiente mds proximo e inmediato de cada
organizacion. Es el segmento del ambiente general del cual una determinada
organizacion extrae sus entradas y en el que deposita sus salidas. Es el ambiente de

operaciones de cada organizacion. El ambiente de tarea esta constituido por:

Proveedores de entradas
Clientes o usuarios

Competidores

vV V VYV V

Entidades reguladoras

Cuando una empresa escoge su producto o servicios y cuando escoge el mercado
donde pretende colocarlos, estd definiendo su ambiente de tarea. Es en el ambiente
de tarea donde una organizacion establece su dominio, o por lo menos busca

establecerlo.

El dominio depende de las relaciones de poder o dependencia de una organizacion en
cuanto a sus entradas o salidas. Una organizacion tiene poder sobre su ambiente de
tarea cuando sus decisiones afectan las decisiones de los proveedores de entradas o

los consumidores de salidas.
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Para la teoria de la contingencia no existe una universalidad de los principios de
administracion ni una Unica mejor manera de organizar y estructurar las
organizaciones. La estructura y el comportamiento organizacional son variables
dependientes. El ambiente impone desafios externos a la organizacidon, mientras que
la tecnologia impone desafios internos. Para enfrentarse con los desafios externos e
internos, las organizaciones se diferencian en tres niveles organizacionales,

cualquiera que sea su naturaleza o tamafio de organizacion, a saber:

> Nivel institucional o nivel estratégico
> Nivel intermedio
> Nivel operacional

La estructura y comportamiento organizacional son contingentes, por los siguientes

motivos:

a) las organizaciones enfrentan coacciones inherentes a sus tecnologias y ambientes
de tarea. Como éstos difieren para cada organizacion, la base de estructura y de
comportamiento difiere, no existiendo una mejor manera de estructurar las

organizaciones complejas.

b) Dentro de esas coacciones, las organizaciones complejas buscan minimizar las
contingencias y tratar con las contingencias necesarias, aislandolas para disposicion
local. Como las contingencias surgen de manera diferentes para cada organizacion,
hay una variedad de reacciones estructurales y de comportamiento a la contingencia.
Cada una de las teorias administrativas presenta un enfoque diferente para la
administracion de las organizaciones. Cada teoria presenta la solucion encontrada
para determinada circunstancia, teniendo en cuenta las variables localizadas y los

temas mas relevantes.

Aplicabilidad de la teoria de contingencia.

Crear un plan Administrativo de uso de recursos y de su adaptaciéon a los cambios

externos, enfocandonos en variaciones en los parametros legales, transformaciones

en aspectos tecnologicos, afrontando las posibles crisis econdmicas a nivel mundial,
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tomando en cuenta la afectacion ecoldgica que podamos generar en el medio

ambiente

Teoria de la Produccion y los Costos.”

La teoria de la produccion analiza la forma en que el productor dado "el estado del
arte o la tecnologia, combina varios insumos para producir una cantidad estipulada
en una forma econdmicamente eficiente". Toda sociedad tiene que organizar de
algin modo el proceso productivo para resolver adecuadamente los problemas
econdmicos fundamentales. Pero independientemente de la organizacion que se
adopte, hay ciertos principios econdmicos universales que rigen el proceso

productivo.

Los principios que regulan la actividad econdémica son:

Principio de la Escasez

El concepto escasez es aplicable a aquellas cosas que son utiles. El economista
considera utiles a todas aquellas cosas que tienen la capacidad de satisfacer
necesidades humanas, y también abarca dos dimensiones: de un lado la cantidad de
cosas utiles a nuestra disposicion, y que llamaremos recursos o medios; y del otro
lado, las necesidades que estas cosas estdn dispuestas a satisfacer, es decir el
concepto escasez se refiere a una determinada relacion entre los medios (recursos

economicos) y los fines (las necesidades).

Costo Total.

Es igual al costo de las unidades empleadas del factor X mas el costo de las unidades

del factor Y.

3 Fuente: Idalbero Chiavenato. Introduccion a la Teoria General de la Administracion. McGraw Hill.
Santafé de Bogota. 1999.
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Tasa de Rendimiento y Combinacién Optima.

La tasa de rendimiento de los factores se refiere al nimero de unidades del producto
que puede lograrse por cada dolar que se invierte en un factor. La tasa de
rendimiento se computa dividiendo el producto marginal del factor, a un nivel
determinado de produccion, entre el precio por unidad del factor. Esta relacion puede

expresarse en la siguiente forma:

Nivel de Produccion y Capacidad Productiva.

La capacidad productiva se refiere al potencial maximo de producciéon de una
empresa cuando utiliza las técnicas de produccion mas avanzadas y utiliza al maximo
su espacio fisico y equipo. EI concepto nivel de produccion se refiere a la magnitud
de la produccion cuando ésta ha sido reducida a menos de su (maxima) "capacidad
productiva". Dentro de los limites de la capacidad productiva, una empresa puede
variar el nivel de produccidon para ajustarse a las condiciones del mercado, podra
limitar su produccion, utilizando menos espacio fisico, reduciendo el tiempo de
operaciones, el nimero de unidades de trabajo, etc. con la finalidad de ajustarse a las

condiciones del mercado.

Costos de Produccion.

En este estudio se pretende analizar las decisiones fundamentales que tiene que hacer
una empresa bajo condiciones de competencia perfecta, para lograr el objetivo de
producir con la maxima eficacia econdmica posible, para lograr el nivel de
produccion de maxima eficacia econdmica y maxima ganancia. Hay que tomar en
consideracion que la ganancia total de una empresa depende de la relacion entre los
costos de produccion y el ingreso total alcanzado. El precio de venta del producto
determinara los ingresos de la empresa. Por lo tanto, los costos e ingresos resultan ser
dos elementos fundamentales para decidir el nivel de produccion de méxima

ganancia.
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Componentes del Costo.

El costo de produccion de una empresa puede subdividirse en los siguientes
elementos: alquileres, salarios y jornales, la depreciacién de los bienes de capital
(maquinaria y equipo, etc.), el costo de la materia prima, los intereses sobre el capital
de operaciones, seguros, contribuciones y otros gastos miscelaneos. Los diferentes

tipos de costos pueden agruparse en dos categorias: costos fijos y costos variables.

Costos fijos.

Los costos fijos son aquellos en que necesariamente tiene que incurrir la empresa al
iniciar sus operaciones. Se definen como costos porque en el plazo corto e
intermedio se mantienen constantes a los diferentes niveles de produccion. Como
ejemplo de estos costos fijos se identifican los salarios de ejecutivos, los alquileres,
los intereses, las primas de seguro, la depreciacion de la maquinaria y el equipo y las

contribuciones sobre la propiedad.

Costos Variables.

Los costos variables son aquellos que varian al variar el volumen de produccion. El
costo variable total se mueve en la misma direccion del nivel de produccion. El costo
de la materia prima y el costo de la mano de obra son los elementos mas importantes
del costo variable. La decision de aumentar el nivel de produccion significa el uso de
mas materia prima y mas obreros, por lo que el costo variable total tiende a aumentar
la produccion. Los costos variables son pues, aquellos que varian al variar la

produccion.
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Teoria de Estrategia de Mercado®

Esta teoria es promulgada por Ivan Thompson, basandose en el término estrategia
que proviene del latin "estrategia" y este del griego "strategeia" que significa "el arte

de dirigir las operaciones militares"

Por su parte, y en términos generales, la estrategia de mercadotecnia es un tipo de
estrategia que presenta el enfoque mercadotécnico general que se utilizard para lograr

los objetivos de mercadotecnia que se ha propuesto la empresa o unidad de negocios.

En este punto, surgen dos preguntas muy importantes: 1) ;En qué consiste la
estrategia de mercadotecnia? y 2) ;cudles son los elementos que se deben considerar

al momento de elaborar una estrategia de mercadotecnia?

La estrategia de mercadotecnia es un tipo de estrategia con el que cada unidad de
negocios espera lograr sus objetivos de mercadotecnia mediante: 1) La seleccion del
mercado meta al que desea llegar, 2) la definicion del posicionamiento que intentara
conseguir en la mente de los clientes meta, 3) la eleccion de la combinacion o mezcla
de mercadotecnia con el que pretendera satisfacer las necesidades o deseos del

mercado meta y 4) la determinacion de los niveles de gastos en mercadotecnia.

Elementos de la Estrategia de Mercadotecnia:

Se pueden visualizar cuatro elementos "clave" que componen la estructura basica de

la estrategia de mercadotecnia:

1. El mercado meta: Se refiere a un grupo bastante homogéneo de clientes a quienes

una compaifiia determinada quiere atraer.

6 Fuente: Idalbero Chiavenato. Introduccion a la Teoria General de la Administracion.
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2. El posicionamiento: Consiste en hacer que un producto ocupe un lugar claro,
distintivo y deseable, en relacion con los productos de la competencia, en las mentes

de los consumidores meta.

3. La combinacion de mercadotecnia: Son las variables (producto, plaza, precio y

promocion) que una empresa combina y controla para satisfacer ese mercado.

4. La determinaciéon de los niveles de gastos en mercadotecnia: Incluye un
presupuesto general que da una idea global acerca de cuanto dinero se necesitara para

implementar el plan de mercadotecnia en su totalidad.

b) Marco Conceptual’

Aqui se daran los conceptos que se manejaran en la tesis y de esta manera evitar

dobles interpretaciones.

Asociacion.- Entidad con estructura administrativa que persigue un bien comun,
organizada por un grupo de personas propietarios de predios destinados a la

produccion agricola.

Gestion.- Accion y efecto del manejo de recursos.

Mercadeo.- Es el conjunto de operaciones por las que ha de pasar un bien o servicio,

desde el productor hasta el consumidor.

Comercializacion.- Es un conjunto de las siguientes actividades: comprar, vender,
transportar, almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgos y lograr

informacion del mercado realizadas por organizaciones.

" Fuente : Diccionario Océano de la Lengua espafiola 2009
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Cooperacion.- La cooperacion es la capacidad de trabajar en equipo para lograr el
bien comun. El mantenimiento de la independencia juridica y econdmica entre las
empresas cooperantes excluyentes del &mbito de la cooperacion, las relaciones entre

empresas miembros de un grupo, asi como las fusiones y adquisiciones.

Desarrollo.- este término lo englobare en este contexto ya que busco que exista un

desarrollo de todos los elementos que intervienen.

Estructura.- Organizacion de partes dispuestas y ordenadas de tal manera que el

todo resultante posee ciertas caracteristicas de cohesion y permanencia.

Estructurar.- Distribuir, ordenar las partes.

Fuentes de trabajo.- Es la creacion de trabajo directo e indirecto.

Potenciar.- Capacidad para ejecutar una cosa o producir un efecto, incrementar lo

que ya tiene impulsando y fomentando.

Productores.- El productor es una pieza clave dentro de un proyecto, pues es quien
define el tiempo y los elementos técnicos y humanos requeridos para llevarlo a cabo,
a la vez que aclara desde un principio, lo que es y lo que no es viable, es decir, tiene
una vision general de todos y cada uno de los elementos que han de conjugar para

llevar a feliz termino una produccion.

Sistema.- Un sistema es un conjunto de elementos relacionados entre si, de forma tal
que un cambio en un elemento afecta al conjunto de todos ellos. Los elementos
relacionados directa o indirectamente con el problema, y solo estos, formaran el

sistema.

7) HIPOTESIS DE TRABAJO

La aplicabilidad de un sistema de comercializacion que permitird a través de la
capacidad asociativa de los productores y comercializadores de las plantas

ornamentales de Nayon.
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Variable independiente: Aplicabilidad.

Variable dependiente: Asociacion.

Definicion conceptual

Aplicabilidad: Accién y efecto de aplicar o aplicarse. Este criterio refleja la

generalidad de la técnica, esto es, cuanto de aplicable es a un abanico amplio.

Asociacion: Conjunto de personas que se reunen y organizan para la consecucion de
algun fin o interés compartido, con una administracion y organizaciéon comun. Con el
objetivo de satisfacer las necesidades de los propios miembros; solidaridad con otros
colectivos; modificar algun aspecto de la realidad, regulado por normas con reparto

de funciones y personalidad.

Definicion operacional

Aplicabilidad: Del total de productores de plantas ornamentales, como minimo el
60% de ello se asocian, la aplicacion del sistema de comercializacion de plantas

ornamentales para las zonas de la parroquia de Nayon, funcionara al 100%.

Asociacion: Del total de productores de plantas ornamentales, minimo el 60% de
ellos conformaran el numero de socios de este sistema de comercializacion de

plantas ornamentales para la Parroquia de Nayon.

8) ASPECTOS METODOLOGICOS

En el presente estudio investigativo y para el cumplimiento de todo lo planteado se
empezara desde una investigacion de campo, porque de esta manera me puedo
acercar directamente al problema que estd sucediendo en la Parroquia Rural de
Nayon; es decir partiendo de lo general a lo particular. En lo general describir como
son las cosas para implementar el sistema de comercializacion en la asociacion de
productores y comercializadores de plantas ornamentales de la zona. En el ambito

particular analizar las necesidades minimas que requieren los planteros como en
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capacitacion, mano de obra calificada, tecnologia, financiamientos para la siembra,

mantenimiento, etc.

Técnicas o Fuentes.

Las fuentes que se implementaran en el estudio se basan en como mejorar el
mecanismo de comercializaciébn. Y voy aplicar los métodos de investigacion
existente como son las: de campo, documental y experimental.

Investigacion de campo

> Encuesta: La cual nos permitird conocer el grado de aceptacion del producto

en nuestros clientes.

Investigacion documental

> Observacion: Se la utilizara en el levantamiento de datos; Administrativos y

de Produccidn.

> Técnica de modelamiento: utilizaremos para las operaciones que nos
permiten tomar una decision a la hora de resolver un problema que se emplean segiin

sea la necesidad.

Investigacion experimental

» Método histérico comparado: Mediante este método histérico vamos analizar la
trayectoria concreta de la teoria, su condicionamiento a los diferentes periodos de

la historia.

» Técnica de simulacién: Utilizaremos para simular la distribucion de planta de la

asociacion.

Las metodologias de investigacion utilizadas van a garantizar la operatividad de los

elementos en el sistema de comercializacion de plantas ornamentales en el sector.
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CAPITULO 11

2. DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA COMERCIALIZACION DE
LAS PLANTAS ORNAMENTALES EN EL ECUADOR.

2.1 ANTECEDENTES HISTORICOS

2.1.1 PROCESO HISTORICO DE LAS PLANTAS ORNAMENTALES EN
EL ECUADOR.

Los primeros Viveros que se instalaron en el Ecuador, a partir de 1875, aparecen en
coincidencia con la llegada masiva de inmigrantes europeos, principalmente
alemanes, espafioles, italianos y portugueses, que junto a los japoneses, que llegaron

en la década de los cuarenta, dieron origen a los grandes Viveros.

Es exactamente en 1947 cuando los Floricultores y Viveristas comienza a desarrollar
actividades, obteniendo la personeria juridica en 1974. En la actualidad son
alrededor de 150 de los Viveros productores de plantas mds importantes y los

representa en la defensa de sus intereses empresariales.

Las zonas con mayor densidad de productores corresponden a Milagro, Santo
Domingo de los Tsachilas, sin olvidar viveros muy importantes en localidades de
Pichincha, Imbabura y otras provincias como Cotopaxi, Tungurahua, Chimborazo y

Bolivar.

En general, los Viveros productores de plantas ornamentales se dividen en dos
campos, para interior y para exterior. Por lo general suelen especializarse en uno de
los dos rubros, dado que cada uno requiere distintos recursos para desarrollar cada
tipo de produccion. Las de plantas de exterior cultivan un mayor nimero de
variedades y requieren mayores extensiones de tierra, mientras que los de interior
desarrollan cultivos en espacios mas reducidos de terreno y requieren instalaciones

con mayor tecnologia y equipamiento.
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En los ultimos afios, han tenido gran crecimiento los viveros productores de plantas
florales, aumentando sustancialmente los niveles de produccion tanto en cantidad

como en calidad.

2.1.2 QUE TIPOS DE PLANTAS ORNAMENTALES SE DAN EN EL
ECUADOR.

Una planta ornamental es aquella que se cultiva y se comercializa con la finalidad
principal de mostrar su belleza. Hay numerosas plantas que tienen un doble uso,

alimentario y ornamental como el olivo o el naranjo.

En agricultura las plantas ornamentales normalmente se cultivan al aire libre en
viveros o con una proteccion ligera bajo plasticos o en un invernadero con

calefaccion o temperatura controlada.

Las plantas ornamentales vivas son aquellas que se venden con o sin maceta pero que
estan preparadas para ser trasplantadas o simplemente transportadas al lugar de

destino.

La importancia de este tipo de plantas se ha incrementado con el desarrollo
econdmico de la sociedad y el incremento de las areas ajardinadas en las ciudades y

con el uso de plantas de exterior e interior por los particulares.

Actualmente hay mas de 3.000 plantas que se consideran de uso ornamental. Vamos

a indicar algunas caracteristicas de ellas.

e Flores vistosas, como en el caso de las Orquideas.

e Porte llamativo, como en el caso del ciprés.

e Facilidad para hacer setos, como el boj.

o Hojas o bracteas llamativas, como la buganvilla.

e Aceites volatiles de aroma agradable, como el romero, el jazmin o la

madreselva.
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El Ecuador en la actualidad produce algunos tipos de plantas ornamentales como los

siguientes:

o Arboles: El cedro, el pino, la encina, el tilo y los helechos.
e Arbusto: Laurel, cerezo.

o Trepadoras: Hiedra, pasionaria, helecho trepador Japonés.
e Acuaticas y palustres: El Helecho acuatico y las lentejas de agua.
e Palmeras: Las Cicadas y Palma del viajero.

o Plantas bulbosas: Narciso, Jacinto, gladiolo.

e Tuberosas: Dalia.

o Cactus y crasas como algunas euphorias.

e Helechos: Asplenio, Angiopteris, Osmunda.

e Anuales: Petunia, Albahaca.

o Céspedes: muchas especies de pastos poaceos.

e Bambues: Por ejemplo, bambu del Japon.

o Plantas de interior: Ficus.

» Epifitas: como el clavel de aire.
Pero en el ecuador las més apetecidas por los clientes son los siguientes:

FLORES:

Silvestres (orquideas, amapolas, campanas)
Ornamentales (rosas, claveles, violetas)

De Campo (geranios, margaritas)

Para Jardin (tulipanes, crisantemos)

PLANTAS:

Ornamentales (pinos, palmeras)
Arboles y Arbustos

De Asfalto (Césped)

Plantas que se da en un vivero en la Parroquia de Nayon®

8 Ver anexo 2
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2.1.3 ZONAS PRINCIPALES DE PRODUCCION DE PLANTAS
ORNAMENTALES EN EL ECUADOR.

Las plantaciones ornamentales se encuentran localizadas principalmente en la region
del Litoral del pais, en una franja altitudinal que va desde el nivel del mar hasta 500
m.s.n.m., en la que se identifican tres zonas caracteristicas: norte, centro y sur.

La zona norte: Comprende las provincias de Esmeraldas, Manabi, las estribaciones
occidentales de la Cordillera en las provincias de Pichincha y Cotopaxi y dentro de
ellas las plantaciones ornamentales se ubican en:

Esmeraldas: La Concordia, Quininde, Esmeraldas, San Lorenzo y Muisne.

Manabi: Chone, El Carmen, Portoviejo y Pichincha.

Santo domingo de los Tsachilas: Santo Domingo de los colorados.

Cotopaxi: La Man4, El Corazén y San Miguel.

Los suelos de esta zona son en su mayor parte de origen volcanico, con
precipitaciones promedio de 2000 mm anuales, concentrados en el periodo lluvioso
de diciembre a abril, en tanto que el periodo seco corresponde a los meses de junio a
noviembre. Se estima que estimas que existen 60000 hectareas de plantaciones

ornamentales.

La zona central: Comprende la parte norte de la Cuenca del Rio Guayas y la

Provincia de los Rios.

Guayas: Balzar, Colimes, Duran y Santa Lucia.

Los Rios: Vinces, Palenque, Baba, Pueblo Viejo, Ventanas, Babahoyo y Quevedo.

Esta zona tiene excelentes condiciones de suelos, fértiles y profundos. La pluviosidad

promedio anual es de 1000 mm distribuida entre los meses de diciembre a julio. Las
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plantas ornamentales que se encuentran en Nayon provienen de esta zona para luego

producirla y comercializarla en los diferentes viveros que existen en la parroquia.

La zona sur: Corresponde a la parte sur de la provincia del Guayas y la provincia de

El Oro.

Guayas: Milagro, Naranjito, Naranjal, Balao Chico y Tenguel.

El Oro: Santa Rosa, Machala, El Guabo y Tendales.

La precipitacion Pluvial en esta zona tiene un rango entre 500 a 1000 mm anuales y
los suelos son de buenas caracteristicas para el cultivo ornamental. Las condiciones
climaticas son menos propicias para el desarrollo de enfermedades.

En las estribaciones de la Cordillera Occidental, de las provincias de Bolivar (San

José¢ del Tambo), Chimborazo, Caflar y Azuay existen aproximadamente 10000

hectareas y en la Amazonia 5000, que corresponden al 11y 2 %, respectivamente.
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2.2 MACROAMBIENTE

2.2.1 FACTOR DE ORDEN ECONOMICO

2.2.1.1 PRODUCTO INTERNO BRUTO (TASA DE CRECIMIENTO REAL)

Esta variable mide la produccion anual de todos los bienes y servicios producidos en

el pais.

CUADRO N°1
PIB tasa de crecimiento real en %

Periodo 2005 - 2010

ANOS %
2005 3,6
2006 3,4
2007 2,7
2008 5,3
2009 3,1
2010 4,3

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
GRAFICON°1
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FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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El PIB del Ecuador disminuy6 en un 3.6% en el 2005 con respecto al 2004, que fue

del 6.9 % lo que significé uno de los anos con menor nivel a partir de la dolarizacion

ubicandose en 36.942,00 millones de ddlares; sin embargo en el 2010, este decrecio

enel 4.3 %.

CONNOTACION

La situacion de este indicador para el sector agricola es cada vez preocupante, porque

esta dependiendo del petrdleo a pesar que este gobierno a implementado politicas

que han ayudado al agricultor subsidiando las importaciones de urea y dando créditos

a bajas tasas de interés por medio de las instituciones financieras del estado.

2.2.1.1.1 PRODUCTO INTERNO BRUTO POR ACTIVIDAD ECONOMICA

Se detallan todas las actividades econdmicas que se realizan en el Ecuador y que

aportan al PIB anual.

CUADRO N°2

PIB por actividad econémica en %

Periodo 2005 - 2010

2005 2006 2007 2008 2009 2010
A. Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 10,3 10,5 10,6 104 10,5 10,7
B. Explotacion de minas y canteras 13,8 12,6 11,1 9,9 9,2 8,1
C. Industrias manufactureras (excluye refinacion
de petroleo) 133 13,7 14 139 142 14,7
D. Suministro de electricidad y agua 8 08 09 09 07 09
E. Construccion y obras publicas 8,7 8,6 8,4 9.4 98 10,2
F. Comercio al por mayor y menor 144 14,6 14,7 14,7 14,7 149
G. Transporte y almacenamiento 7,3 7,4 7,4 7,4 7,4 7,5
H. Servicios de intermediacion financiera 1,8 2 22 22 22 24
I. Otros servicios 153 15,6 16,1 16 16,5 17,2
J. Servicios gubernamentales 4,5 4,5 4,6 4,8 4,8 52
K. Servicio doméstico 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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GRAFICO N°2

PIB por actividad econémica en %
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FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

Del total del PIB en el afio 2005, el sector de la agricultura representa el 10.30%,
para el afo 2006 este sector representa al PIB con el 10.5%, en el afio 2007 con el
10.6%, en el afio 2008 con el 10.4%, en el afio 2009 con el 10.5 % y para el afio 2010

con el 10.7 %, como se puede observar en el grafico N° 2.

CONNOTACION

Este sector es uno de los que mas impulsa al fortalecimiento de la generacion del
PIB, a pesar del problema que afronto, esto significa que la economia del Ecuador

sigue dependiendo del sector primario.
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2.2.1.1.2 PRODUCTO INTERNO BRUTO (SECTOR AGRICOLA)

Si se desglosa al sector agricola a nivel de actividad, como se observa en el siguiente

cuadro.

CUADRO N°3

PIB agricola (ramas agricolas)

Periodo 2005 - 2010

2005 2006 2007 2008 2009 2010
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura. 103 10,5 10,6 104 10,5 10,7
1. Cultivo de banano, café y cacao. 25 25 26 25 25 26
2. Otros cultivos agricolas. 3,6 3,6 3,6 3,6 3,6 3,7
3. Produccion animal. 1,6 1,6 1,7 1,6 1,8 1,9
4. Silvicultura y extraccion de madera. 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
5. Productos de la caza y de la pesca. 1,6 1,8 1,7 1,7 1,7 1,9
FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
GRAFICON°3
PIB (sector agricola) en %
2005 -2010
PIB (agricola)
4
3,5 1
3 - O 2005
2,5
_— m 2006
1,? 1 0 2007
05 0 2008
0 W 2009
1. Cultivo de 2. Otros 3. Produccion 4. Silvicultura 5. Productos
banano, café cultivos animal. y extraccion de lacazay @ 2010
y cacao. agricolas. de madera. delapesca.

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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Del 10.3% que aporta el sector agricola al PIB total, el 3.6% se debe a otros cultivos
agricolas en el que estd inmerso las plantas ornamentales que para los afios
subsiguientes hasta el afio 2009 se mantienen estables y para el afio 2010 aumenta al

3.7% que no es un aumento tan considerable.

CONNOTACION

Tradicionalmente el Ecuador ha establecido su crecimiento en la produccion del
banano, cacao y café estos tres productos han aportado buenos porcentajes al PIB

total.

Para el pais la agricultura es de vital importancia, sin embargo el agricultor
ecuatoriano esta olvidado debido a problemas estructurales en el uso y tenencia de

tierra y no ha podido generar suficientes ingresos para su mejor desarrollo.

Como una alternativa de crecimiento esté el cultivo de las plantas ornamentales con
fines comerciales, debido a su alta demanda, con fines de adorno y embellecimiento

y a través de su produccion y comercializacion generar empleo y divisas para el pais.

2.2.1.2 INFLACION

La inflacion es un indicador que muestra el incremento porcentual en los precios de

los bienes y servicios disponibles para la produccion y el consumo.

CUADRO N° 4
Tasa de inflacion

Periodo 2005 - 2010

2005 DIC 4,44%
2006 DIC 2,87%
2007 DIC 3,32%
2008 DIC 8,83%
2009 DIC 4,31%
2010 DIC 4,00%

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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GRAFICO N° 4

Tasa de inflacion

2005 -2010

INFLACION

10,00%-

8,00%:{

6,00%

4,00%-

2,00%

0,00%-
2005 2006 2007 2008 2009 2010
DIC DIC DIC DIC DIC DIC
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El Ecuador en su toda su historia inflacionaria empezd a moverse en rangos un tanto
significativos, antes de la dolarizacion, pero a partir de ésta para el afio 2004 su tasa
fue del 2.00%, para el afio 2005 subio al 4.44% anual, para el afio 2006 bajo al
2.87%, en el afio 2007 ésta subid al 3.32%, para el afio 2008 ésta crecid al 8.83%,
para el afio 2009 ésta bajo a 4.31% y para finalizar el afo 2010 se espera una

inflacion del 4%. Como podemos observar el grafico N° 4.

CONNOTACION

Al observar valores altos de la tasa de inflacion especialmente del ano 2007 al 2008
representa una amenaza para la economia ecuatoriana dolarizada, debido a la crisis
econdmica que se presentd en los Estados Unidos. Para el sector agricola fue un
golpe tan duro por la especulacion de los insumos, maquinaria y herramientas de

trabajo que subieron sus precios y agravo la situacion de los agricultores.
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2.2.2 FACTOR DE ORDEN SOCIAL

2.2.2.1 TASA DE MIGRACION

Esta variable tiene la cifra que corresponde a la diferencia entre el numero de
personas que entran y salen de un pais durante el afio. Al exceso de personas que
abandonan el pais se conoce como emigracion neta. La tasa neta de migracion indica
la contribucion de la migracion al nivel total de cambios demograficos. Altos niveles

de migracion pueden causar problemas como el aumento del desempleo.

CUADRO N°5
Tasa de migracion neta %

Periodo 2005 - 2010

ANOS %
2005 -6,07
2006 3,11
2007 2,16
2008 -7,98
2009 -5,18
2010 -3,54

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

GRAFICON®5
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La tasa de migracion del Ecuador se encuentra en el afio 2005 en -6.07%, para el afio
2006 en -3.11%, para el afio 2007 en -2.16%, para el afio 2008 en -7.98%, para el afio
2009 en -5.18% y finalmente para el afio 2010 en -3.54% esta disminucién en el
porcentaje es debido a que el gobierno a iniciado un programa de retorno voluntario

al pais.

CONNOTACION

Los ecuatorianos buscando mejores oportunidades de vida han salido del pais
agobiados por la pobreza y la falta de trabajo dejando atrds a familiares y amigos, lo
que ha traido como consecuencia problemas sociales, el abandono de sus tierras,

disminuyendo la produccién agricola.

2.2.2.2 EL DESEMPLEO

Esta variable incluye el porcentaje de la fuerza laboral que esté4 sin empleo.

CUADRO N° 6
Tasa de desempleo en %

Periodo 2005 - 2010

ANOS %
2005 11,1
2006 10,7
2007 10,6
2008 9,8
2009 7,9
2010 8,6

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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GRAFICO N° 6
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La tasa de desempleo en el afio 2005 es de 11.11%, con tendencia hacia abajo se
ubica en el ano 2006 en 10.7%, para el ano 2007 es de 10.6%, en el afio 2008 en
9.8%, bajando en 7.9% en el afio 2009 y considerando un aumento al finalizar el afio

2010 con un 8.6%.

CONNOTACION

Una situacion bien indeseable para cualquier pais, en la que el individuo en edad,

capacidad y condiciones para trabajar busca activamente un empleo sin éxito.

Al existir una tasa de desempleo apreciable en el Ecuador, representa una
oportunidad para la actividad agricola, las razones de que este sector podria contar
con mano de obra calificada, contribuyendo de esta manera a la produccion de las
plantas ornamentales a gran escala y movilizando gran cantidad de jornaleros y
familias campesinas, atrayendo mano de obra a esta actividad y seguir disminuyendo

el desempleo en el pais.
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2.2.3 FACTOR DE ORDEN POLITICO

En los ultimos 13 afos, el Ecuador ha tenido siete presidentes, a partir del afio 1996
el pais entro en un deterioro politico, situacion que ha sembrado una profunda
desconfianza tanto para inversionistas propios como extranjeros, sumado a esto el

saqueo econdmico en cada periodo presidencial.

El pueblo ecuatoriano esta a la expectativa de las decisiones politicas del actual
gobierno, pues hay la esperanza de que a través de las reformas y las acciones que se
tomen, se logre la ansiada estabilidad politica y asi haya inversién directa tanto

nacional como extranjera para reactivar el aparato productivo.

El sector agricola es dependiente del ambito politico, pues con el alto indice de
ingobernabilidad de los ultimos afios se ha notado que algunos proyectos agricolas en

general no se han podido concluir.

La nueva constitucion de la Republica del Ecuador aprobada por la asamblea
constituyente en el afio 2008, en el Titulo VII (Régimen del buen vivir), Capitulo
segundo (Biodiversidad y recursos naturales), Seccion quinta (suelo), se refiere a la

agricultura en el siguiente articulo:

Art. 410.- El estado brindara a los agricultores y a las comunidades rurales apoyo
para la conservacion y restauracion de los suelos, asi como para el desarrollo de

practicas agricolas que los protejan y promuevan la soberania alimentaria.

Analizando este articulo, podemos concluir que el Gobierno brinda todas las

facilidades a los agricultores, para el desarrollo sostenible de sus cultivos.

2.2.4 FACTOR DE ORDEN TECNOLOGICO

Al momento el sector de las plantas ornamentales se enfocan en la produccion de
plantas ornamentales para disefio de jardines, en el cual el valor agregado mas
importante en este punto es la consolidacion y reconocimiento de los compradores de

las plantas que es un producto de alta calidad que Nayon ofrece al mercado
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Los cultivos se manejan tradicionalmente en viveros multidiversos, sin embargo, es
posible hacerlo en las mismas condiciones pero de manera mas tecnificada de

manera que puedan alcanzar altos niveles de productividad.

El manejo de la tierra es extremadamente importante para obtener un producto de
buena calidad, para esto es necesario contar con facilidades adecuadas de
oxigenacion y purificacion de la tierra. Las alternativas son diversas dependiendo de

las condiciones y materiales que el vivero posea.

Para el manejo de la tierra, es indispensable el proceso de fumigacion para poder
colocar las respectivas semillas, pues de ahi se obtiene los maximos colores que una
planta ornamental debe tener. Tradicionalmente se realiza en el mismo suelo, sin
embargo este proceso no es eficiente pues el suelo contiene muchos insectos,
gusanos que van creciendo a la par con la planta. Pero se han desarrollado en los
ultimos afios varios estudios para mejorar el manejo de la tierra que se describe

brevemente a continuacion:

La tierra para las plantas ornamentales puede ser tratado en cajones de madera que
no tengan ningun tipo de insectos que puedan transmitir a la semilla, estas deben ser
colocadas en los viveros donde no reciba mucha luz solar directa ni lluvias. El
proceso toma varios dias y depende de las condiciones climaticas de la zona. En
estos cajones debe pasar la semilla alrededor de 7 a 10 dias, luego empiezan a brotar
las plantas que son colocadas en fundas con tierra tratada para que siga su

crecimiento deseado.

Las fundas con tierras son superficies donde la planta va pasar casi toda su vida, pero
en este proceso es donde se la debe cuidar mucho pues se encuentra con todo tipo de
insecto que hay en la naturaleza. Se la debe regar agua pasando un dia, colocar

vitaminas y podar las hojas cada vez que alguna de ellas este en malas condiciones.

El proceso final para que las plantas ornamentales vayan a los viveros de
comercializacion es que tengan como minimo un mes de tiempo, estar
completamente bien asentado sus raices, tener un buen brillo en sus hojas y que sus
flores estén proximos a florecer. Ademas, es necesario clasificar las plantas para

uniformizar el producto por tamafio. A nivel del cliente, es necesario tener claras las
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consideraciones del lugar que se va ubicar la planta puede ser para jardin, adorno
dentro y fuera del hogar dependiendo de las caracteristicas que el cliente necesita, el

comercializador asesora para evitar los cambios bruscos de temperatura en la planta.

2.2.5 FACTOR DE ORDEN AMBIENTAL

En el mundo se estd desarrollando, de manera creciente y sostenida, una demanda de
productos agricolas obtenidos de manera mas limpia, con menor impacto ambiental
e incluso demandas especificas de productos organicos, con certificacion que avale la
no utilizacion de quimicos en su cultivo. Es notoria una conciencia generalizada en la
poblacion mundial respecto a la necesidad de preservar los recursos naturales: suelo,
agua, vegetacion y fauna silvestre, aun no intervenidos por el hombre. Sin embargo,
para evitar la depredacion de dichos recursos y detener la expansion inconveniente
de las fronteras agricolas, se requiere propiciar técnicas alternativas de desarrollo del
sector con nuevos enfoques que incorporen la dimension ambiental y los cambios
tecnoldgicos adecuados para mejorar la competitividad, generando cadenas
productivas que reciclen, reutilicen y recuperen los subproductos generados en las

actividades productivas.

Lo anterior implica una produccion intensiva de avanzada tecnologia, que demanda
conocimientos de las condiciones ecologicas/ambientales, la estructura de los suelos,
la dindmica de los nutrientes de las plantas, los enemigos naturales de plagas y
enfermedades y las formas adecuadas de manejo de estos y otros factores de la

produccion.

A continuacidn se presenta recomendaciones para el manejo bioldgico, ecoldgico y

organico de la fitosanidad del cultivo.

Los requisitos ambientales especificos son los siguientes:

e Proteger los remanentes forestales que existen en las plantaciones.
e Disminuir la erosion de los suelos, manteniendo una cobertura vegetal
adecuada e implementando medidas de conservacion de suelos.

e Aplicar practicas de control integrado de plagas.
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e Utilizar los biocidas permitidos, los trabajadores deberan recibir
entrenamiento y equipos adecuados para su manejo.

e Los equipos y procedimientos deben garantizar la conservacion y no
contaminacion del suelo, agua y aire.

e Los empaques deben estar elaborados con materiales reciclables. Los
materiales no biodegradables pero reciclables deben ser reutilizados cuando
sea posible, en caso contrario deberan ser recogidos y entregados para
reciclaje.

e Los envases de los quimicos permitidos que han sido utilizados, deben ser
retornables, sino es asi, es mejor limpiarlos en seco y enterrarlos en un lugar
adecuado.

e Realizar las podas adecuadas para mejorar el aspecto sanitario de las

plantaciones en los viveros y disminuir el uso de quimicos.

Adicionalmente, las plantas ornamentales se encuentran en un sistema de bajo uso de
insumos, por lo que practicamente no existen residuos contaminantes para el agua,
suelo, flora o fauna de las zonas. Esto es debido a que los pequefios productores han
pensado que no es justificable el uso de pesticidas en el cultivo de las plantas

ornamentales en términos economicos.

23 MICROAMBIENTE

2.3.1. MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

El anélisis de las cinco fuerzas de Porter se lo hace con la finalidad de conocer cuales
son los posibles factores que pueden afectar a la produccion y comercializacion de
plantas ornamentales y de esta manera detectar las amenazas y poder prevenirlas de
forma inmediata. El fin de la estrategia de una empresa es encontrar un
posicionamiento contra estas fuerzas o cambiarlas a su favor. Estas se describen a

continuacion: amenaza de entrada de nuevos competidores, poder de negociacién con
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los proveedores, poder de negociacion de los clientes actuales, amenaza de

productos y/o servicios sustitutos, lucha de competidores actuales’.

2.3.1.1. AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES.

Un competidor que accede por primera vez a un sector trae consigo nuevas
capacidades, un deseo de adquirir una porcion del mercado y en algunas ocasiones
ciertos recursos sustanciales. Dentro de los posibles competidores que pueden llegar
al mercado tenemos: productores y comercializadores de la parroquia de Nayon
dedicados a la creacion de plantas artificiales, cabe indicar que actualmente solo

existen lugares donde venden plantas y arreglos artificiales.

Asi mismo los comercializadores de plantas artificiales que deseen establecer este
producto, les proporcionaria una ventaja competitiva. Se puede establecer como un
nuevo competidor a comerciantes externos que deseen instalarse en Nayon con

nuevos productos que no se dan en la parroquia.

Cabe indicar que todos los productores y comercializadores nuevos que quieren
entrar a un sector enfrentan ciertos obstaculos que pueden dificultar el desarrollo de
este proceso, entre estos se tienen los siguientes, economias de escala, diferenciacion
del producto, necesidades de capital, desventajas del coste dependiendo del tamafio,

acceso de los canales de distribucion, politicas de gobierno.

2.3.1.1.1. Economias de escala.

Estas economias obligan a que las empresas, microempresas y asociaciones entren al
sector con instalaciones a gran escala para poder estar al nivel de sus competidores
en cuanto a costos, pero en este caso simplemente se trabajaria con buenos
proveedores que nos permitan ser competitivos en el mercado a nivel de

comercializadora de plantas ornamentales.

 FUENTE: Teoria de las Cinco Fuerzas de Michael Porter — Paper, German Ramirez. — 2007
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Para lograr una economia a escala en la asociacion tendria que ser en un largo plazo,
por cuanto serdn necesarios equipos y herramientas de alta tecnologia como también
mano de obra calificada. Esto se puede obtener mediante una buena administracion

de la asociacion y generar los fondos suficientes para obtener lo mencionado

2.3.1.1.2. Diferenciacion del producto.

La creacion de una marca en este caso el “nombre de la asociacion”, es un obstaculo,
ya que obliga a quien pretenda entrar a un sector a gastar mucho dinero para poder
vencer la lealtad de los clientes hacia otros viveros que ya se encuentra en el
mercado, razon por la cual se pretende crear un servicio diferente, realizar combos
de plantas, asesorias en plantas, para que la diferenciacion en el servicio haga que los
futuros clientes busquen a esta asociacion no por una marca sino por la calidad del

Servicio.

2.3.1.1.3. Necesidades de capital.

La necesidad de invertir un volumen elevado de recursos financieros es uno de los
obstaculos iniciales que se va ha tener, ya que hay gastos no recuperables de
publicidad inicial o de investigacion y desarrollo, pero que sirven para que la
asociacion se desarrolle de manera correcta y sin problemas al momento de su
inicializacién. Cabe indicar que a pesar de que estos costos no se recuperen en su
totalidad, proporcionan beneficios y ventajas de costes de oportunidad cuando la

misma ya funcione.

2.3.1.1.4. Desventajas de coste independientes del tamaiio.

Estas desventajas se basan en la experiencia que va adquirir la asociacion a través de
los afios sobre los distintos procesos, la tecnologia aplicada, el acceso a mejores
proveedores, por este motivo se ha tomado como principal referencia entrevistas con
expertos, las mismas que permiten conocer las mejores opciones para abastecernos

de las plantas ornamentales y asi estar a la altura de la competencia en la parroquia.
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Cabe indicar que Nayon es uno de los principales lugares dedicados a la produccion
y comercializacion de plantas y flores ornamentales, el mismo que cuenta con
excelentes productores que proporcionan el producto de manera competitiva a los

que se involucran en este tipo de negocio.

2.3.1.1.5. Acceso a los canales de distribucion

En cuanto mas limitados sean los canales minoristas o mayoristas es mucho mas
dificil que la asociacion pueda participar en diferentes canales de un sector. En este

aspecto la asociacion se enfoca a los dos tipos de mercados:

Intermediarios: van a ser los potenciales compradores por cuanto, del total de
produccion de plantas ornamentales de la asociacion el 60% va ser destinado a este

mercado.

Clientes: son todas las personas que tienen mucha admiraciéon a las plantas
ornamentales y por lo general visitan la parroquia de Nayon los fines de semana para

adquirir todo tipo de plantas.

2.3.1.1.6. Politica del gobierno.

El gobierno puede llegar a limitar o incluso prohibir la entrada de nuevas
asociaciones a determinados sectores, usando para ello diversos controles como lo
son permisos, acceso a materias primas, impuestos, entre otros. En Ecuador no hay
barreras que impidan la creacién de negocios, pero si cuenta con entes reguladores
como SRI, Municipio, asi mismo se cuenta con leyes tributarias, tasas municipales,
tasas de habilitacion de locales, regulacion de la junta parroquial, etc. Que controlan

directamente a las empresas, asociaciones y locales establecidos en el pais.
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2.3.1.2. EL PODER DE NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES.

10 .y , . ,
Los proveedores = con el que la asociacidn contaria quien se encargarian de

proporcionar los productos agroindustriales de calidad y seguridad confiable.

Seleccionar a los proveedores es delicado debido a que conlleva realizar
comparaciones de precios, ventajas, desventajas, etc. Del mismo modo los
proveedores poseen cierto nivel de negociacion sobre un sector ya que pueden usar
diferentes herramientas como el aumento de precios o la reduccion de calidad, del
mismo modo los compradores pueden hacer que los precios bajen y exigir mayor
calidad en las plantas ornamentales, lo que genera un choque entre todos los
participantes de la asociacion que termina por reducir los beneficios del sector a nivel

local.

2.3.1.3. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES ACTUALES.

Los clientes, son todo el conjunto de posibles compradores que tienen necesidades o
caracteristicas comunes, por lo tanto, es la parroquia de Nayon, donde van todo tipo
de intermediarios, clientes y visitantes de diferentes familias que viven en los

sectores contiguos a la parroquia.

Nuestros clientes actuales son personas de toda clase social de la ciudad y del Pais.
El mercado es atractivo porque a pesar de que existen ciertos competidores que
realicen la comercializacion de plantas ornamentales a domicilio, se prestara un
servicio de diferenciacion en cuanto a orientacion de creacion de jardines en funcion
del espacio con el que se cuente para la creacion del mismo, asi mismo se elaboraran
combos de plantas lo que permite a los futuros clientes la eleccion rapida o

combinada del jardin.

19 VER ANEXO N° 4

43



2.3.1.4. AMENAZA DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS SUSTITUTOS.

Los productos similares para este proyecto son los que brinda las florerias y los
mercados de la ciudad de Quito, quienes se encargan de comercializar productos

semejantes a los que se pretende vender en la asociacion.

Los productos sustitutos limitan las posibilidades de crecimiento del negocio, debido
a que generan un estancamiento en los precios de venta que el sector pueda fijar. Se
puede establecer que uno de los sustitutos de las plantas ornamentales son las
artificiales, o simplemente productos que las personas deseen adquirir en lugar de
crear un jardin en su hogar, negocio, etc. Cabe indicar que los productos sustitutos
requieren una mayor atencion desde el punto de vista estratégico, ya que se debe de

analizar minuciosamente al cliente para poder determinar su comportamiento.

2.3.1.5. LUCHA DE COMPETIDORES ACTUALES.

Los competidores de un sector manifiestan una rivalidad que generalmente se ve
reflejada en un posicionamiento dentro del sector utilizando diversas tacticas como la
competencia de precios, introduccion de nuevos productos o programas de
publicidad. Es por esta razon que se debe de establecer un plan de marketing que
permita fortalecernos en el mercado (intermediarios y clientes) y de esta manera

aprovecharnos de las debilidades de los actuales competidores.

La produccién de las plantas ornamentales tiene todo un grupo de encadenamiento
que inicia a nivel de los productores individuales que producen gran variedad de
plantas ornamentales y terminan en el mercado interno o externo. Existen unidades

de produccion asociadas y productores individuales.
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2.3.1.5.1 Los productores individuales: Estos constituyen alrededor del 80 % a

nivel local, y son principalmente pequefios productores.

En la parroquia de “NAYON?”, existen aproximadamente 60 productores de las

plantas ornamentales.

A continuacién se presenta un listado de productores y comercializadores que
aceptarian la idea de formar parte de la asociaciéon de productores y
comercializadores de las plantas ornamentales, segiin informacion propia de ellos, su

capacidad productiva mensual esta alrededor de 250 lotes de plantas ornamentales.
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CUADRO N°7

LISTADO DE PRODUCTORES Y COMERCIALIZADORES DE LAS
PLANTAS ORNAMENTALES DE LA PARROQUIA DE NAYON.

NUMERO NOMBRES Y APELLIDOS | CAPACIDAD PRODUCCION MENSUAL
1 Gualoto Juifia Thomas 11 lotes
2 Delgado Juifia Luis 13 lotes
3 Sierra Andrango Viviana 7 lotes
4 Juifia Juifia Daniel 6 lote
5 Anaguano Pillajo Victor 10 lotes
6 Peralta Angélica 8 lotes
7 Quijia Juifia Edwin 7 lotes
8 Lamifia Tipan Alfonso 23 lotes
9 Juifia Marcelo 12 lotes
10 Gualichicomin Angel 9 lotes
11 Simba Anaguano Byron 9 lotes
12 Pillajo Quijia Luis 8 lotes
13 Andrango José 9 lotes
14 Corella Tipan Nelson 8 lotes
15 Quijia Pillajo Pedro 7 lotes
16 Lugmana Aurora 13 lotes
17 Chanchay Chicaiza Cristian 10 lotes
18 Chanchay Jorge 8 lotes
19 Coyago Grijalva Victor 7 lotes
20 Analuisa José 10 lotes
21 Sotalin Chanchay Renan 5 lotes
22 Pillajo Angel 3 lotes
23 Morales Lema Alberto 6 lotes
24 Anaguano Corella Jairo 8 lotes
25 Sotalin Anaguano Roman 3 lotes
26 Reinoso Tufifio Jonatan 5 lotes
27 Bravo Rubén 7 lotes
28 Peralta Pillajo Paul 4 lotes
29 Tituafia Dora 6 lotes
30 Luguafia Miguel 8 lotes
TOTAL 250 LOTES

FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA DE CAMPO

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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En el caso del presente proyecto, para analizar el precio del producto vamos a tomar

en cuenta el numero de los lotes de geranios, puesto que es la planta ornamental mas

apetecida por los clientes e intermediarios.

CUADRO N° 8

LISTADO DE PRODUCTORES Y COMERCIALIZADORES DE LOS

LOTES DE GERANIOS.
NUMERO NOMBRES Y APELLIDOS CAPACIDAD PRODUCCION MENSUAL
(LOTES DE GERANIOS)
1 Gualoto Juifia Thomas 4 lotes
2 Delgado Juifia Luis 5 lotes
3 Sierra Andrango Viviana 3 lotes
4 Anaguano Pillajo Victor 4 lotes
5 Quijia Juifia Edwin 3 lotes
6 Lamifa Tipan Alfonso 8 lotes
7 Juifia Marcelo 4 lotes
8 Gualichicomin Angel 3 lotes
9 Simba Anaguano Byron 2 lotes
10 Pillajo Quijia Luis 4 lotes
11 Andrango José 3 lotes
12 Quijia Pillajo Pedro 2 lotes
13 Lugmafia Aurora 5 lotes
14 Chanchay Chicaiza Cristian 4 lotes
15 Chanchay Jorge 2 lotes
16 Coyago Grijalva Victor 7 lotes
17 Analuisa José 3 lotes
18 Anaguano Corella Jairo 4 lotes
19 Bravo Rubén 2 lotes
20 Luguaiia Miguel 3 lotes
TOTAL 70 LOTES

FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA DE CAMPO

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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2.3.1.5.2 Las asociaciones de productores: Estos casos son muy pocos en Nayon y
se refieren a agrupaciones familiares que tienen como fin producir y

comercializadores las plantas ornamentales.

En la parroquia de “NAYON”, no existe las asociaciones de productores y

comercializadores, solo productores individuales.

Dentro de los competidores mas representativos que se eligié tenemos:

e Dinflor — Distribuciones de Flores e Insumos
e Novalinea S.A.

e Consorcio Quito Flores S.A.

e Savisa Sociedad agricola S.A.

e Florifruit S. A.

e Distribuidora Tierra de Flores.

e Litorti S.A.

2.3.1.5.3. Descripcion de los Competidores

A continuacidén se presenta una descripcion de los competidores directos para la

asociacion:

Dinflor — Distribuciones de Flores e Insumos.

Ubicada en el Condado Norte. Es una empresa dedicada a la venta de plantas y flores
tanto para arreglos florales como para jardineria, este negocio cuenta con viveros
propios. Posee sucursales en Quito y Guayaquil. Esta empresa cuenta con servicio a
domicilio en la ciudad de Quito.

Novalinea S.A.

Empresa dedicada al servicio de alquiler de palmas, construccion y mantenimiento

de jardines. Posee un vivero en el cual se venden plantas al por mayor y menor.
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Consorcio Quito Flores S.A.

Es un vivero dedicado a la venta de plantas de jardin y demas implementos para la

siembra de plantas como tierra de sembrado, semillas, abonos, etc.

Savisa Sociedad agricola S.A.

Una institucion dedicada a la conservacion de plantas y todo tipo de especies
vegetales. A pesar de que esta institucion no se dedique exclusivamente a la venta de
plantas y a la creacion de jardines, posee demanda de plantas y del servicio de

jardineria tanto de instituciones publicas como de los hogares.

Florifruit S. A.

Negocio dedicado a la actividad de disefio e instilacion de jardines, asi mismo a la

venta de plantas ornamentales, frutales y de sombra..

Distribuidora Tierra de Flores.

Dedicada a la construccion de jardines, venta de plantas ornamentales, florales;
ademads venden tierra vegetal. Este negocio se encuentra ubicado en la parroquia de

Nayon.

Litorti S.A.

Realiza trabajos de creacion de jardines y mantenimiento de los mismos. Cuenta con
un vivero. Esta empresa es reconocida localmente debido a que ha realizado grandes
trabajos en decoraciones de jardines, parques y urbanizaciones; dentro de las obras
que ha realizado tenemos los jardines del parque Alameda, Jefferson Pérez, entre

otros.

Estos competidores se los establece en funcidon de investigacion exploratoria, a través
de datos secundarios como el Internet, revistas especializadas y a través de llamadas

telefonicas.
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Se los considera representativos porque son los que poseen gran tiempo en el
mercado, ademas proporcionan productos de calidad con precios relativamente

competitivos en relacion a los viveros de Nayon.

Cabe indicar que la mayoria de los competidores que se elige corresponden a
distribuidores de la ciudad de Quito puesto que sus locales estan en sitios estratégicos

para la comercializacion de las plantas y flores ornamentales.

Grafico N°7

Distribucion Provincial de la Superficie Cultivada con Flores

Otras Provincias

G‘. .
4'37;;:"‘ 6.6% (4,3% ; 2,3%)
(4.4% : 0% A

LIimbalwira
5,0%%
(2.5% ; 2.5%,

1_‘—--—._._‘_‘_‘_‘1‘

Azuay
3.8%
(1.5% ; 4,3%

Cotopaxi
12.1%4
(11,1%6 ; 124)
Paichincha
66,0%

(40,6% - 16,4%)

u

FUENTE: III CENSO NACIONAL AGROPECUARIO
AUTOR: MAT. ALEJANDRO ARAUJO
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A continuacion se presenta un resumen de la presencia de los competidores antes

nombrados en el mercado:

Proveedores — Presencia en el Mercado

Grafico N°8

PROVEEDORES-PRESENCIA EN EL MERCADO

@ Dinflor — Distribuciones
de Flores e Insumos

E Novalinea S.A.

B 38% @ 6% O Consorcio Quito Flores
SA.

O Savisa Sociedad agricola
SA.

B Florifruit S. A.

015%

H 35%

B 9%

020% O7%

O Distribuidora Tierra de
Flores.

W Litorti S.A.

FUENTE: PROPIAS EMPRESAS11

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

! Fuente: Informacion proporcionada por las mismas empresas via telefonica, datos secundarios de
Internet. www.prodflores.com.ec.
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Fuerzas de Porter
Figura N° 1

Fuente: Teoria de las Cinco Fuerzas de Porter '
Elaborado por: Autor de la tesis

12 FUENTE: Kotler, Philip y Armstrong, Gary; Fundamentos de Marketing; PEARSON, 2003; Sexta
edicion. Stanton, Etzel y Walter; Fundamentos de Marketing; Ed. Mc. Graw Hill.
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2.3.2. PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LAS PLANTAS
ORNAMENTALES ACTUAL EN LA PARROQUIA DE NAYON.

GRAFICO N°9
COMERCIANTES
PRODUCTORES PEQUENOS DE CLIENTES
— —
INDIVIDUALES LA ZONA

FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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CAPITULO 111

ANALISIS DE MERCADO

3.1. IMPORTANCIA DEL ANALISIS DE MERCADO

Es importante que todo negocio realice un analisis de mercado puesto que ningin
negocio existe sin éste, mientras mas informacion se posea, mayores garantias de
existencia se obtendran. Al realizar un completo analisis de mercado se puede
conocer el verdadero estado de la demanda y la oferta y determinar las oportunidades
y problemas del negocio y de esta manera realizar planes de accion y estrategias

competitivas.

3.2. OBJETIVOS:

3.2.1. OBJETIVO GENERAL:

Analizar la oferta y demanda del mercado de las plantas ornamentales en la
Parroquia de Nayon, con el fin de contar con informacion apropiada para el disefio de

estrategias que permitan mejorar su comercializacion.

3.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e [Establecer los niveles de produccion de las plantas ornamentales.

e Determinar la oferta y la demanda de las plantas ornamentales.

e Determinar el rendimiento por lote con el fin de establecer su grado de
productividad.

e Identificar fortalezas y debilidades para definir las estrategias de
comercializacion mas apropiadas para fomentar el desarrollo.

e Conocer la cadena de proveedores de insumos para la produccion de las

plantas ornamentales.
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3.3. CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA.
3.3.1. JUSTIFICACION

El tamafio de la poblacion es pequefio, por lo cual no se realiza el célculo de la
muestra y se toma en cuenta a todos los productores de plantas ornamentales

existentes en la Parroquia de Nayon.

3.4. DISENO DE LA ENCUESTA

La encuesta es una herramienta importante en la investigaciéon de mercado, ya que a
través de esta se levanta la informacion requerida para aprobar o rechazar las
hipotesis planteadas en las preguntas de investigacion de mercado. La encuesta se
, . , .13 .
elaboré mediante el método descriptivo ” ya que las preguntas que se utilizan son
estructuradas a criterio del investigador, como por ejemplo: preguntas cerradas, de
opciones multiples. Se utiliza este método ya que la informacidon que proporciona es

confiable, medible y cuantificable, lo que permite una facil codificacion.

Del mismo modo se efectian las encuestas por el método administrado, ya que el

investigador se encarga de hacer las preguntas al encuestado.
3.4.1. OBJETIVO DE LA ENCUESTA
Poseer informacion relevante que permita conocer los niveles de produccion, la

variedad y los principales problemas en la producciéon y comercializacion de las

planta ornamentales.

3 FUENTE: Investigacién de Mercados; Malhotra Naresh, 2da Edicion; Prentice Hall
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3.5. ANALISIS DE RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS.

Pregunta N: 1

.Cuantos lotes de cultivo de plantas ornamentales tiene usted en su vivero

(Lote=2m x 1.5m = 3m)?

CUADRO N°9

RESULTADOS DE ENCUESTA

OPCIONES N° %

1 - 3 lotes 2 7

4 - 6 lotes 6 20

7 - 9 lotes 14 46

10 o mas lotes 8 27
TOTAL 30 100%

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

GRAFICO N° 10

RESULTADOS DE ENCUESTA
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010 o mas lotes
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FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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ANALISIS

El cuadro N° 9 nos demuestra que de las 30 encuestas realizadas en la parroquia de
Nayon, se puede conocer que 14 productores que corresponden al 46% tienen entre
7 — 9 lotes de plantas ornamentales, 8 productores tienen 10 o mas lotes, que
representa el 27%, seguido de 6 productores que tienen entre 4 — 6 lotes, que

representa el 20% y 7% corresponde a productores que tienen entre 1 — 3 lotes.

Los datos demuestran que en la Parroquia de Nayon la mayoria de agricultores son
medianos productores de plantas ornamentales, que pueden ser aprovechados con

una buena planificacion para alcanzar un alto rendimiento por lote.

Pregunta N° 2

.Qué tipo de planta ornamental cultiva?

CUADRO N° 10

RESULTADOS DE ENCUESTA

RESPUESTA N° %
PLANTAS Y
FLORES
ORNAMENTALES 30 100
OTROS TIPOS 0 0
TOTAL 30 100%

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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GRAFICON° 11

RESULTADOS DE ENCUESTA

%0
0%

O PLANTAS Y FLORES
ORNAMENTALES
m OTROS TIPOS

100%

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

ANALISIS

El 100% de productores de plantas de esta zona cultivan las plantas y flores
ornamentales, debido a su rendimiento por lote y su gran variedad tiene una
aceptacion tanto a nivel local como a nivel nacional e internacional tendiendo gran

perspectiva de crecimiento.

Pregunta N° 3
.Su vivero que tiempo lo tiene?

CUADRO N° 11

RESULTADOS DE ENCUESTA

RESPUESTAS N° %

1 afio 4 13

2afios 8 27

3 anos 9 30

4 afios 4 13

5 anos 0 mas 5 17
TOTAL 30 100%

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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GRAFICO N° 12

RESULTADOS DE ENCUESTA
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O 3 afios

O 4 afos

m 5 afios 0 mas

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

ANALISIS

En la parroquia de Nayon existen viveros que van desde el afio hasta los 5 afios o
mas. El cuadro N° 11, nos demuestra la siguiente situacion que el 30% de los viveros
tienen 3 afios de edad, le sigue los viveros 2 afios de edad con el 27%; el 17% estan

comprendidos desde los 5 afios en adelante y con el 13% estan los que tienen 1 y 4

anos de edad.

Esta situacion permite ver que la perspectiva de los viveros para el cultivo de las

plantas ornamentales va prolongarse muchos afios mas sin tener ningin problema de

produccion para su posterior comercializacion.
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Pregunta N° 4

.A qué tiempo sus lotes comenzaron a producir en sus viveros?

CUADRO N° 12

RESULTADOS DE ENCUESTA

RESPUESTAS N° %

1 mes 1 3

2 meses 6 20

3 meses 15 50

4 meses 8 27

5 meses 0 mas 0 0
TOTAL 30 100%

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

GRAFICO N° 13

RESULTADOS DE ENCUESTA
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FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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ANALISIS

La edad en que comenzaron a producir los viveros segun la encuesta, sefialan que el
50% de los productores encuestados dicen que comenzaron a producir a los 3 meses,
sin embargo un 27% afirma que fue a los 4 meses desde su siembra, ademas existe

un 20% que dicen que fue a los 2 meses y un 3% dice que tuvo al mes su produccion.

En los resultados se concluye que existen rangos de tiempo para que un vivero
comience a producir, pero la mayoria de encuestados coinciden que a los 3 meses,
sin embargo esto varia porque todo depende del estado de la semilla, la tierra al
momento de sembrarla y los cuidados que se le dé una vez cultivada en sus diferentes

lotes.
Pregunta N° 5
.Cada que tiempo escoge las plantas de su lote para su comercializacion?

CUADRO N° 13

RESULTADOS DE ENCUESTA

OPCIONES N° %
1 vez por
semana 16 53
1 vez cada 2
semanas 11 37
1 vez cada 3
semanas 3 10
1 vez al mes 0 0
Otra (especifique) 0 0
TOTAL 30 100

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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GRAFICO N° 14

RESULTADOS DE ENCUESTA

%

@ 1 vez por
semana

m 1 ez cada 2
semanas

01 vez cada 3

semanas
37% 53%
01 vez al mes

m Otra (especifique)

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

ANALISIS

El 53% de los productores encuestados escogen las plantas de su lote una vez por
semana, sin embargo un 37% lo realiza una vez cada 2 semanas y el 10% una vez

cada 3 semanas.

Esto quiere decir que la mayoria de productores realiza el escogimiento de las plantas
en sus lotes una vez por semana para poder comercializarla al por mayor y menor y
por lo general los fines de semana donde concurre mucha gente, tanto de la ciudad de

Quito como de otras partes de la provincia y del pais.
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Pregunta N° 6

JEn qué meses del afio su produccion de plantas esta en el tope maximo?

CUADRO N° 14

RESULTADOS DE ENCUESTA

OPCIONES N° %
Enero - Marzo 8 27
Abril - Junio 5 17
Julio - Septiembre 7 23
Octubre - Diciembre 10 33
TOTAL 30 100

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

GRAFICO N° 15

RESULTADOS DE ENCUESTA
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ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

63



ANALISIS

El 33% de los productores coinciden que sus viveros estd en su produccion entre
Octubre y Diciembre, el 27% est4 entre Enero y Marzo, el 23% est4 entre los meses

de Julio y Septiembre y el 17% restante estan entre los meses de Abril y junio.

Esto nos demuestra que todo el afio existe produccion, sin embargo el segundo
trimestre del afio es donde no hay mucha produccion, pero por lo cual no se veria

comprometida la comercializacion de las plantas ornamentales.
Pregunta N° 7
A qué empresa vende su producto?

CUADRO N° 15

RESULTADOS DE ENCUESTA

RESPUESTAS N° %
Fundacion Jardin
botéanico 7 23
Jardines y decoraciones 4 13
Viveros frutas y plantas 1 3
Cualquiera 18 60
TOTAL 30 100

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

64



GRAFICO N° 16

RESULTADOS DE ENCUESTA
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ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

ANALISIS

El 61% de los productores no tienen un solo comprador, por la razén de que venden a
cualquier comprador que venga a adquirir las plantas, el 23% vende a fundacion
jardin botdnico ya que es una empresa que consolida los conocimientos a todos los
profesionales del area, el 13% también vende sus productos a jardines y decoraciones

que es un empresa dedicada a la decoracion y el 3% a viveros frutas y plantas.

Como resultado de esta encuesta se concluye que la comercializacion no depende de
empresas, sus potenciales clientes son la gente que visita la parroquia de Nayon para

adquirir las plantas de su preferencia.
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Pregunta N° 8

. Qué tipo de insumos utiliza en la siembra de las plantas?

CUADRO N° 16

RESULTADOS DE ENCUESTA

Abono Quimico

Fungicidas, Fertilizantes 22

Abono Organico 8

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

GRAFICO N° 17

RESULTADOS DE ENCUESTA
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ANALISIS

En el cuadro N° 16 se puede observar que el 73% de los encuestados utilizan abono
quimico, fungicidas y fertilizantes esto debido a que la mayoria de productores tienen
de 7 lotes en delante por lo que necesitan tener un alto nivel de produccion y el 27%

utiliza el abono orgénico.

Pregunta N° 9

JTiene préstamos con el banco nacional de fomento u otra institucion

financiera?

CUADRO N° 17

RESULTADOS DE ENCUESTA

OPCIONES N° Y%

SI 24 80

NO 6 20
TOTAL 30 100

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

GRAFICO N° 18

RESULTADOS DE ENCUESTA
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ANALISIS

De los 30 productores encuestados, 24 dijeron que si tienen préstamos con alguna
institucion financiera esta cifra representa al 80%, sin embargo hubo 6 que
corresponde al 20% que dijeron que no tienen préstamos con instituciones
financieras. Con estos datos se pudo conocer que en esta lugar los agricultores que
decidieron producir plantas ornamentales lo hicieron con préstamos en instituciones
financieras debido que para instalar un vivero con sus respectivos lotes se necesita de
mucho capital y los que no tienen prestamos lo hicieron con recursos propios, con

ahorros que han obtenido de producciones anteriores.

Pregunta N° 10

JLe gustaria formar parte de una asociacion que agrupe a los productores y

comercializadores de plantas ornamentales de esta zona?

CUADRO N° 18

RESULTADOS DE ENCUESTA

OPCIONES N° %
Sl 30 100

NO 0 0
TOTAL 30 100

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

GRAFICON° 19

RESULTADOS DE ENCUESTA
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68



ANALISIS

El 100% de los productores de plantas ornamentales estan dispuestos a conformar la
asociacion porque no cuentan con subsidios o algun tipo de descuentos en la

adquisicion de insumos que una organizacion lo tuviera.

Pregunta N° 11

. Cuales son los principales problemas que tiene al producir?

CUADRO N° 19

RESULTADOS DE ENCUESTA

OPCIONES N° %
Mano de Obra 9 30
Materia Prima 3 10

Tecnologia 8 27

Precio del Producto 10 33
Otras (especifique) 0 0
TOTAL 30 100

FUENTE: ENCUESTAS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
GRAFICO N° 20

RESULTADOS DE ENCUESTA
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ANALISIS

El 33% de los productores de plantas ornamentales afirman que el mayor problema
que han tenido al momento de producir es el precio, en segundo orden se encuentra

el factor tecnologia.

De lo anterior se puede senalar que la carencia de una asociacién de productores de
plantas ornamentales no ha permitido fijar estrategias y politicas de

comercializacioén, como es el caso de los precios y plazas de expendio.

3.6. OFERTA HISTORICA

Nayon es el mayor proveedor de plantas ornamentales, por sus incomparables
variedades y colores es reconocido a nivel local, nacional e internacional, razén por
la cual en este caso todo lo que se produce es vendido, absorbida de esta manera la

oferta existente.

Por la falta de informacion historica de la produccion de plantas ornamentales, se ha
tomado datos de las encuestas realizadas y conversaciones directas con productores e

intermediarios (comerciantes informales) para poder calcular su proyeccion.

Para poder calcular se consider6 algunos parametros que influyen en la oferta como
es el caso de los precios, costos, fendémenos climaticos y el nimero de lotes con
cultivo de plantas, considerando que las producciones son cada mes, ademas que los
lotes una vez que comienzan a producir solo es buena o estd en su punto maximo de

produccion que lo es todo el afio segun el andlisis de las encuestas.

En el cuadro siguiente se demuestra la produccion de plantas a partir del afio 2006 al

2010.
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CUADRO N° 20

NUMERO DE LOTES PRODUCCION ANUALES

PARROQUIA “NAYON”
2007 — 2010
ANO # LOTES
2007 2550
2008 2700
2009 3000
2010 3180

FUENTE: ENCUESTAS E INVESTIGACION DIRECTA

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

3.7. DEMANDA HISTORICA

En la parroquia de Nayon toda la produccion de plantas es absorbida por la
demanda, lo que significa que no existe una demanda insatisfecha por lo contrario si
existiera mas produccion esta igual seria vendida, debido a que en el mercado interno

y externo tiene buena acogida por su diversidad de las plantas.

La produccion para que no se desincentive el flujo de ventas, como efecto de su
desequilibrio frente a la demanda debe equiparse a la necesidad de levantar el nivel
de demanda frente a la oferta mediante planes que guarden coherencia en la

asignacion de trabajo para estructurar la oferta.

La proyeccion de esta demanda es un proceso de estudio de factibilidad de manera
que se prefije la tendencia evolutiva de la demanda, de modo que los planes de
expansion sigan una via segura de proyecciones. En realidad en el presente caso de
las plantas la demanda determina la oferta y esta debe ajustarse en forma dindmica a

ello.
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CUADRO N° 21

PRODUCCION PROYECTADA DE LAS PLANTAS

2011 -2016
3 PRODUCCION
ANOS Y X X.Y X2

2007 2550 0 0 0
2008 2700 1 2700 1
2009 3000 2 6000 4
2010 3180 3 9540 9

X 11430 6 18240 14

FUENTE: ENCUESTAS E INVESTIGACION DIRECTA

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

La férmula general de la ecuacion de la recta es Y = a + bX, en donde la variable Y

es en lotes del producto y la variable independiente X es el tiempo.
A continuacion se realizara el calculo de los pardmetros de la ecuacion.

)Y =a+bX
2) XY = ax + bx?

2)IXY =aIx + b Ix2

1) 11430=4a+6b (3)
2) 18240 = 6a + 14b (-2)
34290 = )Za + 18b

- 36480 = -yé - 28b

- 2190 = -10b

b=2190/10

b =219
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Reemplazamos en la ecuacion (1)
11430 =4a+ 6(219)
11430 =4a+ 1314
4a=10116
a=10116/4
a=2529

Y = a + bx (afio 2011)

Y 2011 =2529 + 219 (4)
Y 2012 = 2529 + 219 (5)
Y 2013 = 2529 + 219 (6)
Y 2014 = 2529 + 219 (7)
Y 2015 =2529 + 219 (8)

Y 2016 =2529 + 219 (9)

3.7.1. OFERTA PROYECTADA

Y 2011 = 3405 lotes
Y 2012 = 3624 lotes
Y 2013 = 3843 lotes
Y 2014 = 4062 lotes
Y 2015 = 4281 lotes

Y 2016 = 4500 lotes
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3.8. ANALISIS FODA DE LA COMERCIALIZACION DE LAS PLANTAS

Como resultado del estudio MACRO Y MICRO, se conocio las falencias del sector
las mismas que se sintetizan en el FODA, herramienta que ayudara a determinar los
puntos criticos y favorables del sector. Puntos que permitirdn planificar las

estrategias, el modelo de gestion en la fase de su comercializacion.

A continuacion se presenta las matrices de impacto interno y externo:
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3.8.1. MATRIZ DE IMPACTO INTERNA

FORTALEZAS | DEBILIDADES | IMPACTO

FACTORES A M |B A M B |A [M |B
Considerable numero de productores individuales de plantas ornamentales. X 3F
Excelente volumen de produccion de plantas ornamentales en la zona. % 5F
Poco acceso a asesoramiento técnico hacia los productores de la zona. x 5D
Los intermediarios absorben toda la produccién de la zona. X 3D
Carencia de una asociacion: de productores de plantas ornamentales en la zona. % D
Existen profesionales con conocimientos en la aérea agricola en la zona. X 3F
Explotacion al productor por parte de los intermediarios de la zona. < | 5p D
Poco conocimiento del productor en cuanto al mercado. % 3D
Buen niimero de lotes con cultivo de plantas en la zona. X SF
Desorganizacion de los productores. X 5D
Bajo nivel de instruccion en los agricultores. % 3D

D: Debilidad F: Fortaleza 5: Alta 3: Media 1: Baja

FUENTE: ENCUESTA E INVESTICACION DIRECTA
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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3.8.2. MATRIZ DE IMPACTO EXTERNA

OPORTUNIDAD | AMENAZAS IMPACTO
FACTORES A M (B |[A M B |[A M (B
Apoyo del Estado para fomentar la produccion, comercializacion y exportacion de las
flores y planta a través de politicas adoptadas por el Ministerio de Agricultura y ganaderia. | X 50
Repercusiones negativas en la parroquia como delincuencia, desempleo, falta de educacion
y vivienda. X 3A
Tendencia a la subida de los precios de los insumos para la agricultura. X S5A
Modificacion de tasa de interés. X 30
Entrega de préstamos para siembra por parte de instituciones financieras. X 30
Alta Migracion. X 1A
Significativo aporte del PIB agricola al PIB total del Ecuador. X 50
Poco Conocimiento y representacion del mercado de Ecuador. X 3A
Los comercializadores no se preocupan por mantener la calidad y variedad de las plantas. X 3A
Los intermediarios manejan la comercializacion de acuerdo a sus intereses. X 3A
Las flores y plantas ecuatorianas en el exterior son muy apreciadas. X 50
O: Oportunidad A: Amenaza 5: Alta 3: Media 1: Baja

FUENTE: INVESTIGACION DIRECTA
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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3.8.3. MATRIZ DE ESTRATEGIAS FODA

ANALISIS | FORTALEZAS DEBILIDADES
INTERNO
1. Considerable nimero de | 1. Poco acceso a
productores individuales asesoramiento técnico por
de plantas ornamentales parte de los productores.
(30).
2. Los intermediarios
2. Excelente volumen de absorben toda la
produccion de plantas produccion de la zona.
ornamentales en la zona
3. Carencia de una
3. Existen profesionales asociacion: de productores
con conocimientos en la de plantas ornamentales en
aérea agricola en la zona. | la zona.
4. Buen numero de lotes 4. Explotacion al
con cultivo de plantas en | productor
la zona. por  parte de
ANALISIS intermediarios
EXTERNO
5. Poco conocimiento del
productor en cuanto al
mercado.
6. Desorganizacion en los
productores
7. Bajo nivel de
instruccion en los
agricultores.
OPORTUNIDAD EMPLEAR LAS ELIMINARA LAS
FORTALEZAS PARA DEBILIDADES PARA
1. Apoyo del Estado para | APROVECHAR APROVECHAR LAS
fomentar la produccion, OPORTUNIDADES OPORTUNIDADES
comercializacion y ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

exportacion de las flores y
planta a través de politicas
adoptadas por el
Ministerio de Agricultura
y ganaderia.

2. Modificacion de tasa de
interés

3. Entrega de préstamos
para siembra por parte de
instituciones financieras.

1. Asociar a los
productores

De plantas ornamentales
en la parroquia de Nayon.

2. Crear un gran vivero
donde sea el centro de
acopio con una adecuada
infraestructura, en la cual
la produccién conserve su
variedad y color.

1. Creacion de una
asociacion productores de
plantas ornamentales en la
parroquia de Nayon.

2. Apoyo al productor por
medio de asesoramiento
técnico en siembra y
cultivo, ademas que tengan
acceso a tecnologia y
otorgando
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4. Significativo aporte del
PIB agricola al PIB total
del Ecuador.

5. Las flores y plantas
ecuatorianas en el exterior
son muy apreciadas.

3. Crear negociaciones
directas con las empresas
disefiadoras de jardines y
con exportadores de flores.

4. Gestionar préstamos
para los productores de las
plantas ornamentales.

5. Incentivar la produccion
de las plantas

conocimientosde enfoque
empresarial a los
productores en conjunto
con los beneficios que
tendrian de trabajar con
una organizacion
asociativa

3. Incentivar al productor,
mejorando sus ingresos,
por el precio de su

ornamentales. producto.
AMENAZAS EMPLEAR LAS ELIMINAR LAS
1. Repercusiones FORTALEZAS PARA DEBILIDADES PARA
negativas en la ANULAR LAS EVITAR LAS
comunidad como AMENAZAS AMENAZAS.
delincuencia, desempleo, | ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA

falta de educacion y
vivienda.

2. Tendencia a la subida
de los precios de insumos
agricolas

3. Alta Migracion

4. Poco conocimiento y
representacion del
mercado de Ecuador

5. Los comercializadores
no se preocupan por
mantener la calidad y
variedad de las plantas.

6. Los intermediarios
manejan la
comercializacion de
acuerdo a sus intereses.

1. Con la creacién de la
asociacion de productores
se originarian plazas de
trabajo y de esta manera se
evitaria que afecten los
problemas sociales
existentes en la zona.

2. Crear convenios de
comercializacion en la
adquisicion de insumos y
herramientas con  los
proveedores de los
mismos.

3. Inculcar a todos los
actores de la cadena de
comercializacion de
plantas ornamentales en
mantener la calidad del
mismo.

1. Crear lazos comerciales
con las empresas
disefiadoras de jardines y
con los exportadores de
flores.

2. Eliminar la explotacion
al productor vendiendo
directamente su producto a
empresas floricultoras y a
exportadores.
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CAPITULO IV

4. ELABORACION DEL SISTEMA PROPUESTO PARA LA
COMERCIALIZACION DE LAS PLANTAS ORNAMENTALES.

4.1. PLANTEAMIENTO GERENCIAL DE LA COMERCIALIZACION DE
LAS PLANTAS ORNAMENTALES DE NAYON.

La comercializacion de las plantas ornamentales va empezar por la integracion y
organizacion de los productores y comercializadores de la parroquia de Nayon,
quienes se agruparan a través de una entidad juridica cuyo fin fundamentalmente sera

operativizar un sistema de comercializacion de las plantas ornamentales.

El modus operandi sera que toda la produccion sea almacenada en un vivero de la
asociacion para su posterior venta a los intermediarios y clientes. Los dias que se
realizard el almacenamiento de las plantas ornamentales van a ser los dias martes,
miércoles y jueves. Su comercializacion va ser todos los dias de la semana, pero
tomando en cuenta que los dias viernes, sabado y domingo hay mucha demanda del

producto por ser fines de semana.

Con la asociacion los productores obtendran beneficios mayores de los que
actualmente tienen, debido a que en primera instancia estarian produciendo para una
asociacion de la cual forman parte y tendrian beneficio de ello también. Ademas se
buscaria beneficios para el productor dando asesoramiento técnico'* en la siembra y
cuidado de las plantas y de esta forma se contribuird a mejorar la produccion por lote
y mantener la calidad; se brindara asesoramiento para gestionar préstamos para
siembra; se realizard negociaciones con nuestros clientes en relacion al precio de las
plantas ornamentales para obtener mejores beneficios. Un valor agregado que se da
al nuevo sistema de comercializacion que se va aplicar en la Parroquia de Nayon
seria gestionar negociaciones con los proveedores de insumos y herramientas que se
utilizan en la produccion para asi bajar costos al momento de producir y los

productores puedan obtener mejor rentabilidad.

'* Ver cuadro temas para brindar asesoramiento en el anexo N° 3
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Los socios productores recibirdn el pago de su producto a precio que se vende a
intermediarios y clientes descontando un 5% para cubrir gastos de administracion,

comercializacion y utilidades de la asociacion.

4.1.1 UBICACION GEOGRAFICA

A diez minutos de la Av. Eloy Alfaro, en el sector de la Granados, al Nororiental de
la ciudad de Quito, se localiza un hermoso y tranquilo valle conocido como Nayon
que se convirtio en Parroquia el 17 de junio de 1935, y cuyo nombre significa maiz

chiquito y dulce'’.

Nayon se encuentra al Nor-Oriente a 5 Km. Y a 10 minutos de la Capital del Ecuador
(Quito)'®, cuenta con cuatro accesos: entrando por la Av. Granados sector redondel
del ciclista entrada principal; por la Av. Simén Bolivar sector redondel de Zambiza;
por la Av. Interocednica, cuyo ingreso se lo realiza por el sector de Miravalle; y, por
Cumbaya, partiendo desde el reservorio de la empresa eléctrica Quito, via
empedrada. Todas estas vias llegan a “Nayon” en perfecto estado hasta el centro

poblado de esta parroquia.

Nayon también consta de cuatro anejos: San Pedro del Valle, Inchapicho, San

Vicente de Tanda y San Francisco de tanda.

> Fuente: Quito Adentro Identidad e Historia, Revista tomo las Parroquias Suburbanas.

16 .
Fuente: www.minayon.com
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4.1.1.1. MAPA DE LA UBICACION GEOGRAFICA DE NAYON
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4.1.1.2. LIMITES

Al Norte.- La Parroquia de Zambiza.

Al Sur .- El Rio Machangara.

Al Este.- El Rio San Pedro.

Al Oeste.- Los cerros Miraflores y Monteserrin.
4.1.1.3. CLIMA

La temperatura ambiente es de 23° C.

4.2. IDENTIFICACION DEL MERCADO OBJETIVO DEL SISTEMA
PROPUESTO PARA LA COMERCIALIZACION DE LAS PLANTAS
ORNAMENTALES EN LA PARROQUIA DE NAYON.

El mercado objetivo es a quien o quienes esta dirigido la venta del producto.

El nuevo sistema de comercializacion que se propone en este proyecto, tendrd como
mercado objetivo a los intermediarios y clientes de las plantas ornamentales ubicados

en la ciudad de Quito.

4.3. ANALISIS MARKETING MIX DE LAS PLANTAS ORNAMENTALES.

Es el conjunto de factores que pueden considerarse como variables de las decisiones

de marketing. Producto, Plaza, Promocion y Precio.

La adecuada coordinacion y adaptacion de esas cuatro variables (las 4P) es a lo que
llama marketing-mix, que es “la formula que optimiza los componentes de la accion

comercial, teniendo en cuenta las necesidades y restricciones de un mercado dado”.

4.3.1. PLAZA

Cuando nos referimos a plaza dentro del marketing, especificamente es el lugar a

donde se va a vender u ofertar el producto.
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En el caso del presente proyecto, la produccion de las plantas ornamentales, que se
da en la Parroquia de Nayon va ser vendido a los clientes el 40% de toda la

produccion de los socios y el 60% a los intermediarios de las plantas ornamentales.

4.3.2. PRECIO

Precio de venta es lo que el cliente tiene que pagar por la adquisicion del producto.

4.3.2.1. METODO DE FIJACION DE PRECIOS

Los precios en la actividad agricola se fijan en base a las condiciones de mercado.

En el caso de las plantas ornamentales, responden a fuerzas de oferta y de demanda

donde tanto el comprador como el vendedor aceptan el precio del mercado.

En el Ecuador y en la mayoria de paises productores, no existe una intervencion del
Estado en la definicion de precios; son simplemente definidos por las condiciones del
mercado. La tendencia del mercado de las plantas ornamentales forma un patréon que
hace que al momento de alta produccion los precios tienden a seguir la siguiente

logica:

Durante los periodos de expansion de la produccion, existe un excedente de oferta
que genera primero una caida y mas tarde un estancamiento de los precios. En
consecuencia, los precios bajo fruto del exceso de produccion generalmente tienen

un impacto negativo sobre las plantas.

En este proyecto la fijacion de precios para las plantas ornamentales no van a ser
estaticos, es decir que estos estardn en base a un promedio de los precios oficiales

tanto para los clientes e intermediarios que se den para un tiempo determinado.
Para este andlisis de los precios vamos a tomar en cuenta los lotes de produccion de

los geranios, debido a que es una planta ornamental muy apetecida por los clientes e

intermediarios.
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A continuacién en el cuadro N° 23 se indica los precios promedios de los lotes de
geranios, del mercado de los clientes e intermediarios desde 2009 al 2010 y su
porcentaje de variacion que ha tenido en los tres afios. Cabe recalcar que los precios

de los meses de abril a diciembre del 2011 son promediados.

CUADRO N° 22
PRECIOS PROMEDIOS (LOTE DE GERANIOS)
2009 /2011
PRECIO
PROMEDIO PRECIO VARIACION
CLIENTES PROMEDIO VARIACION VARIACION % VARIACION %
LOTE | INTERMEDIARIOS | PRECIOS PRECIOS PRECIOS PRECIOS
ANOS (GERANIO) | LOTE (GERANIOS) | CLIENTES | INTERMEDIARIOS | CLIENTES | INTERMEDIARIOS
2009 $60,92 $56,24
2010 $61,53 $57,25 $0,61 $1,01 1,01% 1,81%
2011 $62,25 $58,75 $0,73 $1,50 1,14% 1,95%
PROMEDIO $61,56 $57,41 $0,67 $1,26 0,72% 1,25%

FUENTE: PRODUCTORES DE PLANTAS ORNAMENTALES

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

En este proyecto para poder determinar los precios que la asociacion de productores
de plantas ornamentales va a pagar a los productores, se debe considerar que del total

de produccion el 40% sera vendido a los clientes y el 60% a los intermediarios.

En el cuadro N° 24 se detalla el precio promedio proyectado para los siguientes 5
afnos en base al porcentaje de crecimiento en el precio de los lotes de geranios tanto
para los clientes e intermediarios que se han dado en los afos 2009 al 2010y a la

proyeccion del nimero de lotes de geranios para la venta.
También vamos a considerar el porcentaje de variacion de los precios del lote de

geranio, tomando en cuenta el aumento de los precios que cada afio sufre el sector

agricola en: materia prima, mano de obra calificada e insumos.
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CUADRO N° 23
CALCULO PRECIO PROMEDIO (LOTE DE GERANIOS)

2012 / 2016
0,72% 1,25%
40% P.V.

#DE LOTES | 60% LOTES |P.V. INTER

LOTES | (GERANI |(GERANIOS) | CLIENTE | MEDIARIOS VENTAS

(GERA | 0S) INTER LOTE LOTE VENTAS INTER TOTAL PRECIO

ANOS |NIOS) | CLIENTE | MEDIARIOS | (GERANIO) | (GERANIOS) |CLIENTE | MEDIARIOS | ANO PROMEDIO

2012 75 30 45 $62,70 $59,49 $1880,90 $2676,86 $4557,76 $60,77
2013 77 31 46 $63,15 $60,23 $1932,28 $2764,60 $4696,88 $61,40
2014 78 31 47 $63,60 $60,99 $1985,06 $2855,21 $4840,28 $62,03
2015 80 32 48 $64,06 $61,75 $2039,29 $2948,80 $4988,09 $62,67
2016 81 32 49 $64,52 $62,52 $2095,00 $3045,45 $5140,45 $63,32

FUENTE: PRODUCTORES DE PLANTAS ORNAMENTALES

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

A continuacion en cuadro N°® 25 se expresa los precios de los lotes de geranios que
recibiran los socios para los proximos 5 afios, considerando el descuento del 5% por

lote.

CUADRO N° 24
PRECIOS AL SOCIO PRODUCTOR (LOTE DE GERANIOS)
2012 /2016
PRECIO
PROMEDIO
DEL
LOTE DESCUENTO | PRECIO PRODUCTOR
ANOS (GERANIOS) 0,05% EL LOTE (GERANIOS)
2012 $60,77 $3,04 $57,73
2013 $61,40 $3,07 $58,33
2014 $62,03 $3,10 $58,93
2015 $62,67 $3,13 $59,54
2016 $63,32 $3,17 $60,15

FUENTE: PRODUCTORES DE PLANTAS ORNAMENTALES

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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4.3.3. PRODUCTO

4.3.3.1. CARACTERISTICAS DEL SERVICIO Y/O PRODUCTO.

El producto que se planea comercializar a través de este nuevo sistema que propone
el proyecto es la venta de plantas ornamentales y una gran gama de flores

ornamentales y silvestres que a continuacion se detalla.

FLORES:

Silvestres (orquideas, amapolas, campanas)
Ornamentales (rosas, claveles, violetas)

De Campo (geranios, margaritas)

Para Jardin (tulipanes, crisantemos)

PLANTAS:

Ornamentales (pinos, palmeras)
Arboles y Arbustos

De Asfalto (Césped)

4.3.4. PROMOCION Y COMUNICACION

4.3.4.1. COMUNICACION

Las estrategias de promocion y comunicacion estan formadas especificamente por la

publicidad, las promociones y por ultimo las ventas personales.

4.3.4.1.1. OBJETIVOS DE LA COMUNICACION:

= Hacer que el consumidor conozca la asociacion y los productos que ofrece y la

gran variedad de plantas que se tiene a la venta.

= Hacer que los clientes se den cuenta de la excelente calidad de las plantas

ornamentales que la asociacion brinda, con el fin de lograr prestigio.
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4.3.4.1.2. OBJETIVOS DE LA PUBLICIDAD:

= Crear en la mente del cliente una imagen del negocio con el fin de que por lo

menos un 70% del mercado potencial reconozca la asociacion.

4.3.4.2. PROMOCION

Una variable muy importante que hay que mencionar es la publicidad a través del

marketing de boca a boca, es por esto que se realizan las siguientes promociones:

* Los clientes pueden acumular puntos mediante una tarjeta que se le entregara al
momento de su primera compra, cada compra significa un punto. Con tres puntos

acumulados se le entregara una planta gratis.

= Descuentos para fechas especiales como: el dia de la madre, san Valentin, etc.

4.3.4.2.1. MERCHANDISING:

Si a través del Marketing se elabora el plan a seguir en la gestion de venta, a través
de la aplicacion del Merchandising se ejecuta un plan, poniendo las plantas en
movimiento, exhibiéndolas, promocionandolas con técnicas apropiadas, utilizando
elementos psicologicos que permitan impactar, interesar a los clientes e inducirlos a
comprar, y mientras la investigacion crea preguntas; la publicidad informa, atrae al
publico; la promocidén motiva al cliente, lo incita a comprar; el Merchandising mueve

la mercancia hacia el cliente.

Principios del Merchandising:
o Rentabilidad
e Ubicacion
e Impacto
e Disponibilidad
e Precio

e Exhibicion
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4.3.4.2.1.1. Sistemas de ventas utilizados:

* Sistema de venta tradicional: Las plantas ornamentales estan situadas en el

piso o en mesas de madera y mostradores, donde el cliente tiene acceso.

* Semi-autoservicio: Las plantas ornamentales estdn colocadas en anaqueles,
muebles, colgadores, etc., con libre acceso para los clientes, quienes solicitan

la atencion del vendedor una vez que seleccionan las plantas.

= Autoservicio: Es similar al anterior, pero en este caso el cliente posee mayor
libertad, pues personalmente lleva las mercancias a la caja para que se la
cobren.

= El principal objetivo que se persigue sobre las ventas, es el de vender mas con
menos gastos. Toda la técnica del "merchandising", estd basada en la

Psicologia y logra que el visitante se convierta en cliente.

Todos los elementos de un comercio tienen su propio mensaje individual, por

ejemplo:

e Rojo: Fuerza, Pasion, Calor, etc.

e Lineas Horizontales: Paz, Relajamiento, Suavidad, etc.
e Marmoles: Dureza, Frialdad, etc.

e Madera: Hogar, Calor, etc.

o Intensidad de Luz: Confianza, Libertad, etc.

e Vocabulario Correcto: Atencion, Educacion, Halago, Cortesia, etc.

Si estos elementos se combinan adecuadamente, el mensaje sera limpio y perceptible,
si por lo contrario, cada elemento transmite sensaciones diferentes, el mensaje sera

incomprensible.

4.3.4.2.1.2. Tipos de Merchandising:

Merchandising de Organizacion:

e Determinacién del lugar mas indicado y apropiado en el punto de venta.

88



e Estructuracion del espacio por familias de productos.

Merchandising por Gestion:

e Determinacion del tamano lineal de cada seccion.
e Reparto lineal en familias.

e Conocer la rotacion del producto.

o Conocer la rentabilidad del metro lineal.

e Realizar andlisis comparativos entre marcas y familias de productos.

Merchandising de Seduccion y Animacion:

e Crear secciones atractivas.
e Buscar muebles perfectamente concebidos para presentar (géndolas). Para asi

identificar, informar, decorar y ganar espacio.

En los consumidores, el 80% de sus compras son planificadas y el otro 20% son por
impulso, por este motivo el merchandising es cada vez mas importante en los

Supermercados y en las Tiendas Departamentales.

44. CREACION IMAGEN DE LA MARCA.

4.4.1. IMAGEN DE LA MARCA.

El manejo de la imagen de la marca es un aspecto importante en el plan de
Marketing. Se conoce a la imagen de la marca como la carta de presentacion de la
empresa, con un disefio determinado y que sirve para reconocer el servicio y/o

producto perteneciente de una empresa.

A través de la imagen de la marca de una empresa se percibe un conjunto de

atributos como la calidad, seriedad, exclusividad, elegancia, etc., ademads sirve para
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diferenciar el producto de la competencia y tiene como objetivo crear fidelidad y

lealtad por parte de los consumidores'’.

Cabe indicar que la configuracion de una imagen de la marca debe contemplar a
aspectos como: diferenciacion con la competencia, destacar ventajas del producto o

servicio, facil de recordar, comprensible y sencilla para pronunciar.

4.4.2. CREACION DEL NOMBRE DE LA MARCA.

El nombre de la marca de un servicio y/o producto involucra los siguientes factores:
el nombre propiamente dicho, logotipo, isotipo y slogan. Estos factores al

complementarse dan como resultado el nombre de la marca.
4.4.2.1. CREACION DEL NOMBRE.

Corresponde a la identidad verbal de la marca. El nombre de la marca se crea en
funcién de lo que el negocio quiere proyectar, en este caso producir y comercializar
las plantas ornamentales. Es por este motivo que como nombre de la marca se

escogio:

‘fﬂS O Wﬁ (YO W”

Se eligio este nombre debido que significa delicadeza y elegancia, es por esto que se
lo asocia con las flores y los jardines; asi mismo porque este nombre denota seriedad,

calidad y profesionalismo al negocio.

17
Fuente: Internet: www.abcpymes.com
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4.4.2.2. CREACION DEL LOGOTIPO.

Se considera Logotipo a la representacion grafica del nombre, en este caso el
logotipo sera representado por el isotipo. El logotipo en una empresa es importante
ya que es el simbolo de la empresa, el logotipo se utiliza muchas veces como el
membrete de la empresa el mismo que en la mayoria de las veces se coloca en el
uniformes de los trabajadores, lo que permite que sean facilmente reconocidos en

cualquier lugar.
4.4.2.3. CREACION DEL ISOTIPO.

El isotipo corresponde a la representacion grafica de un objeto, en esencia es la
identidad visual de la marca. Generalmente el isotipo se utiliza mucho en las
estrategias competitivas, asi mismo denota el profesionalismo de la empresa ya que

puede reforzar el nombre de la marca.

En este caso “ASONAYON” tiene como isotipo el siguiente grafico:

AN
ASONAY:EN

6y
=
A
o

Significado: se escogio este nombre porque significa elegante, suave, tierno.
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4.4.2.4. CREACION DEL SLOGAN

El slogan corresponde a una frase o palabras que desean representar el significado
del negocio, la esencia de su actividad, para ello se eligi6 como slogan la siguiente

frase:
“Expertos de tu jardin”

Con este slogan se quiere proyectar profesionalismo y seriedad, ya que se contara

con personal capacitado y con la més vasta experiencia como el cliente lo requiera.

45. MANEJO Y TRATAMIENTO TECNICO DEL PRODUCTO EN EL
NUEVO SISTEMA DE COMERCIALIZACION.

4.5.1. ABASTECIMIENTO DE SEMILLA

En el caso de especies destinadas a conservacion, se procura encontrar fuentes de
suministro locales, que seran casi siempre las que mejor se adaptaran a nuestra
region. Sin embargo, en el caso de especies con aptitud productiva, se buscan fuentes
de suministro que posean un alto grado de seleccion encaminado a aumentar esa

produccion.
4.5.2. TRATAMIENTOS PREGERMINATIVOS

Hay ciertas especies que sus semillas presentan latencias fisico-quimicas o bioldgicas
que hacen que su germinacién se aplace un tiempo y que sea escalonada, cuestion
incompatible con la produccion en el vivero. Por ello es necesario someterlas a
diversos procesos para vencer esas latencias (cambios de temperaturas). En cambio,
para las semillas de otras especies, es suficiente con una desinfeccidon previa a la

siembra.
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4.5.3. SIEMBRA

Para las flores ornamentales (rosas, claveles, violetas), s6lo es automatico el proceso
de llenado de la bandeja; la siembra es manual. Para las plantas ornamentales,
arboles, arbustos y de asfalto (pinos, palmeras, Césped) se colocan previamente a
pregerminar en viveros de cultivo. Y para otras especies como las flores silvestres, de
campo y para jardin (orquideas, amapolas, campanas, geranios, margaritas, tulipanes,
crisantemos) se hacen semilleros y posteriormente se trasplantan a las bandejas
definitivas, este ultimo proceso es lo que mas se emplea en la producciéon en los

viveros de la Parroquia de Nayon.

4.5.4. GERMINACION EN INVERNADERO

En el Vivero se dispone de una elevada proporcion de superficie de invernadero
respecto al total, por ello, la germinacion de todas las especies tiene lugar en ellos.
Aqui se programan las condiciones climaticas Optimas de temperatura, humedad y

luz para favorecer el proceso.

4.5.5. ENDURECIMIENTO EN EXTERIOR

Una vez que la planta ha germinado y se ha establecido, se traslada a 4reas exteriores
para que contintie creciendo, pero de manera menos acelerada que en el invernadero,
de tal forma que sus tejidos se vayan endureciendo y adaptando a las duras
condiciones que van a tener. Dependiendo de la especie se traslada a é4reas de
sombreo, en las que se controla tinicamente la luz o a areas de cultivo en las que no

se controla ninguna variable climatica.

4.5.6. SALIDA A REPOBLACION

Una vez que la planta ha alcanzado unas dimensiones de altura y didmetro de tallo
suficientes (diferentes en cada especie) y su raiz ha colonizado todo el cepellon, esta
dispuesta para ser trasladada a la repoblacion. Cabe citar que el proceso de
crecimiento se puede modelar mediante el control de la fertilizacion y otras técnicas,

pero no se puede detener por completo, con lo cual si el traslado no se realiza en la
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fecha prevista, la planta sobrepasara alguna de las dimensiones maximas o se
desproporcionara su relacion parte aérea / parte radical y dejara de ser apta para la

repoblacién y su venta.

4.6. FLUJOGRAMA DEL SISTEMA PROPUESTO PARA LA
COMERCIALIZACION DE LAS PLANTAS ORNAMENTALES EN NAYON.

GRAFICO N° 21

— MERCADO
INTERNO

FUENTE: PRODUCTORES DE PLANTAS ORNAMENTALES

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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CAPITULO V

5. PLAN DE  OPERATIVIZACION DEL SISTEMA DE
COMERCIALIZACION DE LA PLANTAS ORNAMENTALES DE LA
PARROQUIA DE NAYON.

5.1. TIPO DE EMPRESA

“ASONAYON” Asociaciéon de productores y comercializadores de plantas
ornamentales, la cual estard dedicada a operativizar un sistema de comercializacion
que mejore las condiciones actuales de comercializacion en el sector, la cual estara
ubicada en: Calle Mariano Cruz Tipan y Quis Quis, lo cual permite que las personas

que visiten la Parroquia de Nayon puedan localizar el establecimiento a simple vista.

5.1.1. ASPECTOS LEGALES DE LA ASOCIACION

Para la formacién de una asociacion de productores y comercializadores de
PLANTAS ORNAMENTALES, es necesario contar con un numero minimo de 11

miembros, propietarios de los viveros donde se produzca este producto.

Para ser socio deberan cancelar los socios una tasa de 12 dolares por una sola vez.

5.1.2. REQUISITOS PARA EL RECONOCIMIENTO DE ASOCIACIONES
AGRO PRODUCTIVAS

1. Solicitud para la aprobacion del Estatuto y de personalidad juridica que
regird la vida de la organizacion dirigida al Ministerio de Agricultura y

Ganaderia.
2. Original y dos copias del Acta de la Asamblea Constitutiva, en la que se

haya designado al Directorio Provisional, firmada por todos los socios

fundadores, los que no supieran firmar, dejaran impresa la huella digital. El
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10.

presente documento deberd ser certificado por el secretario de la Directiva

Provisional.

Tres ejemplares del Proyecto de Estatutos de Asociacion, con la
certificacion del secretario de la Directiva Provisional de que fueron leidos,
discutidos y aprobados en dos sesiones de Asamblea General de 2 diferentes

fechas.

Original de las actas de haber leido y aprobado el proyecto de estatutos,

certificados por el secretario.

CD con el proyecto de los estatutos de la asociacion.

Original y dos copias de la némina de las personas que integran la
Asociacion, con indicacion de nacionalidad, genero, profesion u oficio,
lugar o sede de trabajo, estado civil, domicilio, nimero de cedula de
ciudadania y firma o huella digital de cada uno de ellos.

Copias de la cedula de ciudadania y del certificado de votacion.

Certificacion del registrador de la propiedad, o contrato de arrendamiento

del bien celebrado legalmente, o copia certificada del INDA.

Declaracion juramentada de todos los socios fundadores de no pertenecer a
otra asociacion de igual bien especifico de origen agricola, pecuario y
agropecuario de la misma Jurisdiccion la que debe efectuarse ante un

notario publico.

Certificado del Técnico que les asesora.
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5.2. CONSTITUCION DE LA ASOCIACION

La asociacion de agricultores se formara con 30 propietarios de viveros que por tener
cultivos ya establecidos de plantas ornamentales y por la aceptacion a la iniciativa de

asociarse.

Sujeta a las disposiciones del libro 1, titulo XX del Codigo Civil, se constituird la
asociacion de productores y comercializadores de plantas ornamentales
“ASONAYON” con 30 socios, quienes tienen el 49% de participacion, de los cuales
saldra la directiva, excluyendo el cargo de Presidente, debido a que el Sr. Alfonso
Lamifia ocupara este cargo ya que hard una inyeccion de capital que corresponde al
51% de participacion en la asociacion.

5.2.1. ESTATUTOS DE CONSTITUCION DE LA ASOCIACION

ESTATUTO DE LA ASOCIACION DE PRODUCTORES Y
COMERCIALIZADORES DE PLANTAS ORNAMENTALES

CAPITULO1
CONSTITUCION Y DOMICILIO DE LA ASOCIACION
Art. 1.- Con domicilio Parroquia de Nayon, Canton Quito; Provincia de Pichincha,
se constituye la Asociacion de productores y comercializadores de plantas
ornamentales cuyos objetivos y fines estaran regulados por el presente Estatuto y sus
Reglamentos.
CAPITULO I

FINES DE LA ASOCIACION

Art. 2.- La asociacion tendra los siguientes fines:
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a) Agrupar a las personas que estando en esta actividad voluntariamente lo

desearen.

b) Capacitar a los socios en los niveles organizativo y técnico.

c) Obtener de las instituciones nacionales e internacionales, publicas y/o
privadas el apoyo para consolidar las acciones de la asociacion.

d) Lograr el mejoramiento de las condiciones sociales y econdmicas.

e) Crear servicios comunitarios en beneficio de los socios y su familia.

f) Representar al socio teniendo como base sus reclamaciones justas y legales.

g) Solucionar cualquier problema que tenga el socio al interior y exterior sobre

la asociacion.

h) Adquirir herramientas, materiales, equipamientos, mobiliarios, donaciones de

bienes muebles y raices, para la asociacion.

1) Ayudar econdmicamente al socio que sufra cualquier accidente de trabajo y/o

siniestro a sus pertenencias y viviendas.

j) Estimular al socio que se haya destacado en el cumplimiento de su deber

durante cada afo.

k) Elaborar propuestas y proyectos de desarrollo comunitario para gestionar

recursos economicos, materiales, herramientas, permitidas por la ley.

CAPITULO III

MEDIOS DE LA ASOCIACION

Art. 3.- Para lograr sus finalidades la asociacion, empleara los siguientes medios:

a) Fomentar la unién entre los asociados, la disciplina y compafierismo.
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b) Estudiar la realidad social y econdémica de los socios de la asociacién para

procurar la solucion de los problemas.

c) Establecer relaciones con organismos similares.

d) Ejecutar cursos de capacitacion, relacionado con la tecnificacion en siembra y
cultivos de sus productos.

e) Realizar conferencias, con el fin de dar a conocer los deberes de los socios,

para hacer del socio u progreso de la comunidad.

Art. 4.- La asociacion como tal, no intervendra en asuntos de caracter politico

partidista.

Art. 5.- La asociacion es una Corporacion de derecho Privado, de las reguladas por

el titulo XX del Libro 1 del Cédigo Civil.
CAPITULO IV

DE LOS SOCIOS DE LA ASOCIACION
Art 6.- Son socios de la asociacion.
Los que posteriormente a la constitucion manifestaren por escrito su voluntad de
ingreso (no necesariamente ser productor y/o comercializador de plantas
ornamentales).
Los productores y comercializadores de plantas ornamentales que constan en la lista
de acta de la constitucion de la parroquia de Nayon y el Sr. Alfonso Lamifia que
aporta con capital para la constitucion e inicio de las actividades de la asociacion.

Art. 7.- Requisitos para ser socio:

a) Tener la mayoria de edad.
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b)

No haber sido autor, complice o encubridor, ni declarada en sentencia

ejecutoriada por delito penal.

No haber sido expulsado de ninguna organizacion.

Presentar la solicitud de ingreso al Presidente de la asociacion.

Los socios que constituyen la asociacion deberan dar un aporte de $ 816.16

para conformacion de capital.

Los nuevos socios igual deberan cancelar una tasa establecida en un momento

para inyeccion de capital.

CAPITULO V

DEBERES Y DERECHOS DE LOS SOCIOS

Art. 8.- Deberes de los socios:

a)

b)

Asistir cumplidamente a las sesiones o asambleas generales ordinarias

convocadas.

Guardar la reserva de lo tratado en las sesiones de la directiva, la asamblea
general y la compostura en las reuniones con mutuo respeto entre los socios y

los dirigentes de la organizacion.

Participar en la vida de la asociacion, en todas sus actividades.

Pagar la mortuoria de ayuda familiar, para los casos de fallecimiento de los

socios y familiares.

Cumplir con las disposiciones emanadas por la directiva; la asamblea general;

presente en estatutos y reglamentos vigentes.
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Art. 9.- Derechos de los socios:

a) Gozar de todos los beneficios de la asociacion y ser representado en sus

reclamaciones cuando lo solicite.

b) Participar con voz y voto en las deliberaciones de asambleas generales, sino

esta;

¢) Bajo sancién que le impida este derecho.

CAPITULO VI

ORGANISMOS DE DIRECCION

Art. 10.- De las Asambleas Generales:

a) La asamblea general es la maxima autoridad, donde descansa la potestad de la

asociacion.

b) El quorum reglamentario, es la mitad mas uno de la totalidad de los socios

registrados legalmente en el organismo competente.

c) La Asamblea General Ordinaria o Extraordinaria podrad declararse con el

caracter de permanente.

Art. 11.- Las Asambleas Generales Ordinarias se realizarén el ultimo viernes de cada
mes, contando para ello con el quérum reglamentario y de no haberlo a la hora
sefalada, se hard una segunda convocatoria treinta minutos después, la que se
instalara con el numero de socios concurrentes y sus resoluciones seran
obligatoriamente acatadas por todos los socios, aunque no hayan asistido, siempre

que este particular conste en la primera convocatoria.
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Art. 12.- Las Asambleas Generales Extraordinarias se realizaran cuando las
circunstancias la requieran y podran ser convocadas por el Presidente; la Directiva de
no haberlo a la hora sefialada se hard una segunda convocatoria treinta minutos
después, la que se instalara con el nimero de socios concurrentes y sus resoluciones
seran obligatoriamente acatadas por todos los socios, aunque no hayan asistido,

siempre que este particular conste en la primera convocatoria.

Art. 13.- Las Asambleas Generales Ordinarias seran convocadas con ocho dias de
anticipacion, y las extraordinarias al menos con dos dias de antelacion, utilizando los
medios mas idoneos y seran presididas por el Presidente y actuara el secretario.

Art. 14.- Son atribuciones de la Asamblea General:

a) Aprobar actas de las sesiones anteriores.

b) Elegir a integrantes de la directiva, de acuerdo al presente estatuto y los

reglamentos vigentes.

c¢) Remover parcial o totalmente a los integrantes de la directiva, una vez
comprobada la negligencia de funciones, de conformidad con el presente
estatuto.

d) Conocer el plan de trabajo de la directiva.

e) Expedir, reformar o derogar los reglamentos.

f) Conocer, considerar y resolver las excusas, renuncias y llenar las vacantes

que se produjeran.

g) Designar las comisiones permanentes y temporales que fueren necesarias.

h) Resolver sobre la afiliacion y desafiliacion de la asociaciéon a organismos
superiores a nivel local, provincial, nacional o internacional y a la asistencia a

congresos, reuniones y mas actos de caracter clasista.

102



1) Fijar cuotas extraordinarias que con fines especificos sean necesarias.

j) Conocer mensualmente el estado de caja.

k) Facultar al Presidente y al Tesorero, la celebracion de contratos de
adquisicion de bienes.

1) Resolver las sanciones de expulsion de los derechos de los afiliados.

m) Resolver conflictos entre los afiliados y que no estén provistos en el estatuto

y los reglamentos vigentes.

n) Aprobar en dos sesiones las reformar al estatuto, con el voto de las dos

terceras partes de los socios. Desde el segundo afio de su aprobacion.

o) Ejercer las atribuciones que el estatuto y los reglamentos vigentes le

confieren a la Asamblea General.

Art. 15.- La directiva; es el organismo que regira la administracion de la asociacion,

el mismo que esta integrado por:
a) Un presidente
b) Un vicepresidente
¢) Un tesorero
d) Un secretario
e) Un sindico
Ademas se elegiran las siguientes comisiones que no integran la directiva:

a) Comision de asuntos sociales.

Art. 16.- seran designadas por la Asamblea General cuando legalmente corresponda

y quienes resulten electas, seran posesionadas en la misma.
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Art. 17.- Los socios que dirijan cada comision en su orden, subrogaran al
Vicepresidente, cuando no pudiere actuar por cualquier circunstancia con iguales
deberes y atribuciones.

Art. 18.- La directiva durara en el ejercicio de sus funciones el tiempo de dos afios,
pudiendo ser removidos parcial o totalmente por la Asamblea General y podran ser
reelegidos.

Art. 19.- Para desempenar al cargo de dirigente en la asociacion se requiere:

b) Estar afiliado a la asociacion por lo menos seis meses a la fecha de eleccion

de la Directiva.

¢) No haber sido sancionado por la Asamblea General.

d) Encontrarse en pleno goce de los derechos de ciudadania y estar al dia en sus

obligaciones.

Art. 20.- los dirigentes cesaran en el ejercicio de sus funciones por resolucion de la

Asamblea General, en los siguientes casos:

a) Cuando sin causa justificada faltare a cinco sesiones alternadas o a tres

sesiones continuas, sean de la directiva o de Asambleas Generales, durante el

periodo para la cual fue electo.

b) Por manifiesta inoperancia en el desempefio de sus funciones.

c) Por deslealtad y reincidencias en faltas disciplinarias.

d) Por elecciones, renuncias aceptadas o por fallecimiento.

Art. 21.- Deberes y atribuciones de la directiva:
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b)

g)

h)

)

La directiva sesionard ordinariamente una vez por mes y de manera
extraordinaria, cuando lo requiera, convocada por el Presidente o, a peticion

suscrita de cuatro de sus miembros.

Presentar en un mes de su posesion, a consideracion de la Asamblea General

el plan de trabajo para su aprobacion.

Fiscalizar las cajas de caracter econdmico a cargo del tesorero de la
organizacion e informar a la Asamblea General.
Autorizar al Presidente gastos econdmicos hasta por el valor de cien dolares,

las cantidades mayores seran autorizadas por la Asamblea General.

Elegir los bancos en donde se depositaran los dineros a nombre de la

organizacion, bajo la responsabilidad del Presidente y el Tesorero.

Nombrar al Asesor Juridico, al Médico y los que fueren necesarios e informar

a la Asamblea General, para su ratificacion definitiva.
Conocer las donaciones o legados documentalmente para informar del caso a
la Asamblea General, que aceptard dichas erogaciones, de bienes bajo

inventario.

Los dirigentes salientes, por inventario hardn entrega recepcion de las

pertenencias de la Organizacion, en ocho dias a partir de su posesion.

Aceptar solicitudes de ingreso de nuevos socios.

Informar las actividades a la Asamblea General, cumplir y hacer cumplir las

disposiciones vigentes.
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CAPITULO VII

DEBERES Y ATRIBUCIONES DE LOS MIEMBROS DE LA DIRECTIVA

Art. 22.- Del Presidente:

a)

b)

2

h)

Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicialmente de la asociacion.

Convocar y presidir las sesiones y asambleas ordinarias o extraordinarias de

la directiva y de las Asambleas Generales.

Formular con el secretario los puntos del orden del dia y suscribir las actas.

Con el tesorero / contador abrird en un banco, las cuentas necesarias a

nombre de la Organizacion.

Tomar decisiones en aspectos del desempefio de sus funciones, de autorizar

con su firma los gastos que ocasionare la asociacion.

Con su firma y la del secretario, autorizardn la correspondencia y mas
documentacion, informaran trimestralmente de sus actividades ante la

Asamblea General.

Autorizar gastos econdmicos hasta por el monto del valor de cincuenta

dolares.

Vigilar la buena marcha de la organizacion, las resoluciones emanadas de la

directiva; Asamblea General; del Estatuto y los Reglamentos.

Art. 23.- Del Vicepresidente

Reemplazar al Presidente en caso de ausencia temporal o definitiva, con todas las

atribuciones del presente Estatuto y demas disposiciones legales.
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Art. 24.- Del Tesorero / Contador

a)

b)

2

Asistir cumplidamente a las sesiones ordinarias y extraordinarias de la

Directiva y Asamblea General.

Recaudar cuotas ordinarias y extraordinarias de la Directiva fijada por la
Asamblea General.

Administrar los fondos que percibe la organizacion.

Formular el presupuesto anual de la organizacion y presentar a estudio de la

Directiva; y aprobacion de la Asamblea General.

Contabilizar los gastos de tesoreria, debiendo establecer cuentas en un banco
para depositar los dineros a nombre de la organizacion, bajo su

responsabilidad y del presidente.

Vigilar las inversiones efectuadas por los demas miembros de la Directiva de

acuerdo al presupuesto vigente.

Presentar a la Directiva, un balance mensual y al finalizar sus funciones, para

consideracion de la Asamblea.

Art. 25.- Del Secretario

a)

b)

Asistir obligatoriamente a las sesiones ordinarias y extraordinarias, de la

Directiva como de la Asamblea General.
Llevar claramente redactadas las actas de las sesiones de la Directiva y de la
Asamblea General en los respectivos libros, las que aprobadas, la suscribira

con el Presidente.

Redactar y suscribir con el Presidente la correspondencia oficial.
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d) Dar a conocer a la Directiva o la Asamblea General la correspondencia

enviada y recibida y del control del archivo de la asociacion.

Art. 26.- Comision de Asuntos Sociales

a) Asistir cumplidamente a las sesiones de la directiva y a las Asambleas

Generales.

b) Establecer las cajas de fondo mortuorio de ayuda familiar, con finalidades de

servicios a los socios.

c) Contabilizar los gastos de esta comision.

d) Tomar contacto con entidades que colaboren en capacitacion.

e) Designar al Presidente, Secretario y Vocales.

CAPITULO VIII

FALTAS Y SANCIONES DISCIPLINARIAS

Art. 27.- Para la buena marcha de la Organizacion, las faltas se clasifican en leves y

graves.

Art. 28.- Son faltas leves:

a) Llegar atrasado a las reuniones convocadas.

b) No guardar la debida compostura y respeto entre los asociados dentro o fuera

del local social.

¢) Abandonar las sesiones sin la respectiva autorizacion.

Art. 29.- Son faltas graves:
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a) No pagar cumplidamente las cuotas mensuales ordinarias o las

extraordinarias resuelta por la Asamblea General.

b) Inasistir a las Asambleas Generales y a los actos de la Organizacion.

¢) Incumplir las comisiones encomendadas por la Directiva o la Asamblea
General.

d) Injuriar o agredir al socio dirigente dentro o fuera del local.

e) Estar en mora con el pago de las cuotas sociales ordinarias, hasta por el

tiempo de tres meses sin justificacion.

f) Presentarse a las Asambleas Generales alterando su normal desarrollo de las

mismas.

g) Defraudar los fondos econémicos y traicionar sus postulados, perjudicando el

honor de la entidad o de los socios.

Art. 30.- La Asociacion establece las siguientes sanciones:

a) Llamados de atencion por la directiva, por faltas leves.

b) Suspension de los derechos como socio, hasta por el tiempo de dos meses y

expulsion definitiva, resueltas por la Asamblea General, previa investigacion

del delito cometido.

CAPITULO IX

COMISION DE CALIFICACION Y SANCIONES

Art. 31.- Habiendo denuncia de uso fraudulento de fondos, contra el Presidente y

Tesorero o quienes tengan bajo custodia dinero de la Organizacion, Asamblea

General nombrard una comision fiscalizadora, la que investigara e informara por
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escrito. Comprobado el ilicito de distraccion de fondos o el uso del fraudulento de
ellos, el o los infractores seran expulsados con la expulsion de la Organizacion sin
perjuro de ponerte a 6rdenes de las autoridades correspondientes para la sancion de

ley.

Art. 32.- El socio acusado, tiene derecho hacer su defensa, pudiendo apelar ante la

Asamblea General o la autoridad competente de conformidad con la ley.
Art. 33.- El expulsado pierde todos los derechos como socio y no podrd exigir
reembolso de valores que hubiere entregado a la Organizacién. En todo caso se

sujetard a la reglamentacion vigente.

Art. 34.- Son motivos para dejar ser socio:

a) Por expulsion resuelta en la Asamblea General.

b) Quienes manifiesten por escrito su deseo de separarse.

¢) Por renuncia aceptada.

d) Por fallecimiento.

CAPITULO X

FONDOS SOCIALES

Art. 35.- De los fondos de la asociacion:

Constituyen fondos sociales, el valor que entreguen los socios obligatoriamente, este

fondo es manejado directamente por la comision de los fondos sociales.
Art. 36.- Los fondos sociales de la Organizacion seran invertidos de conformidad

con el presupuesto elaborado por la directiva y aprobado por la Asamblea General, el

mismo que contemplara las siguientes partidas:
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= Para beneficio social, el veinte y cinco por ciento de sus ingresos.

» Para gastos de transporte, y alimentacion de técnicos para capacitaciones a

productores, el cincuenta por ciento de sus ingresos.

= Para fondo mortuorio, el veinte y cinco por ciento de sus ingresos.

CAPITULO XI

DISOLUCION DE LA ASOCIACION

Art. 37.- Al disolverse la asociacion por no cumplir con sus finalidades o por bajar
sus socios a menos de 11 o por las causas determinadas en la ley; realizadas las
liquidaciones y canceladas las deudas contraidas, el excedente serd distribuido en la
forma como lo resuelva la ultima Asamblea General, reunida con este propdsito y sus

bienes pasaran a formar parte de una institucion de caracter social local.

5.3. BASE FILOSOFICA DE LA ASOCIACION

Generalmente los valores que posee una empresa se codifican y se organizan en una
filosofia de operaciones, en el cual se explica de qué manera la empresa enfoca su
trabajo, como maneja sus asuntos internos y de qué forma se relaciona con su

entorno externo, incluido sus clientes.

Para llevar a cabo este proyecto se debe comunicar al personal la mision, vision y
valores institucionales, los mismos que deberan ser comprendidos y compartidos por
todos los colaboradores de la empresa, esto permitira obtener un buen clima
organizacional para enfrentarnos y adaptarnos a un entorno competitivo a nivel

interno y externo.

111



5.3.1. MISION DE LA ASOCIACION

La mision se define como la declaracion mas amplia de la vision, es ir convirtiendo
el suefio en la razon de ser de la organizacion. Es la identidad de la empresa; es decir,
contiene el encargo o responsabilidad macro por el que todos los colaboradores o

clientes internos lucharan para hacerla realidad.

Por ello la misién de “ASONAYON” es la siguiente:

MISION:

Asociacion de productores y comercializadores de plantas ornamentales de Nayon
“ASONAYON”. Es una asociacion de productores y comercializadores de plantas
ornamentales dedicada a operativizar un sistema de comercializacion en forma
asociada que brindard productos de calidad con tecnologia acorde a las exigencias

del mercado, con estricto control de calidad y un alto nivel de accesoria técnica.

5.3.2. VISION DE LA ASOCIACION

La vision es el plasmar en un documento el suefio o el ideal respeto de donde la

persona o empresa aspira llegar en un periodo de tiempo determinado.

Es decir “A donde queremos llegar” o “Donde queremos estar” partiendo siempre de
la pregunta ;Donde estamos? ;Hacia donde quiero ir?, sefiala el rumbo, la direccion,

entrelaza el presente y el futuro de la organizacion.

La vision de la asociacion es la siguiente:

VISION:

Consolidarnos como una asociaciéon de liderazgo a nivel provincial, en la
comercializacioén de las plantas ornamentales en un lapso de 5 afios, disponiendo de
una tecnologia y herramientas avanzadas elevando asi el volumen de produccion de

los productos y proyectando una buena imagen al mercado nacional e internacional.
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5.3.3. VALORES Y PRINCIPIOS DE LA ASOCIACION
Son normas o directrices fundamentales que rigen el pensamiento o la conducta de
una persona o de una organizacion, con el fin de dar un esquema ordenado a las

empresas y de esta manera convirtiéndose en eje para la cultura organizacional.

Entre los valores adoptados por la Asociacion de productores y comercializadores de

plantas ornamentales “ASONAYON” estan las siguientes:

5.3.3.1. VALORES

* Honradez en el cumplimiento de las funciones designadas.

= Ser solidarios entre productores y comercializadores de las plantas

ornamentales.

= Tener el orgullo de trabajar por el bienestar propio y de todos los socios.

= Respeto a la integridad y dignidad humana.

» Lealtad con cada una de las personas que pertenecen o forman parte de la

asociacion.

* Honestidad en el momento de realizar la comercializacion de las plantas

ornamentales.

» Cordialidad con todos los clientes y proveedores.

5.3.3.2. PRINCIPIOS

= Responsabilidad para cumplir con todas las actividades comerciales y

administrativas del proyecto.

* Puntualidad por parte de todos quienes conforman la asociacion.
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= Estimulo de trabajar en equipo.

* Cumplimiento con los compromisos adquiridos con clientes, proveedores y

SOC10S.

* Colaboracion con todas las actividades que se presente dia a dia.

5.3.4. ESTRUCTURACION ORGANICA Y FUNCIONAL DE LA EMPRESA

5.3.4.1. ESTRUCTURA ORGANICA

Se plantea una estructura sencilla, simple y funcional, la misma que sera flexible de

acuerdo al criterio operativo de la organizacidn ejecutora.
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GRAFICO N° 22
ESTRUCTURA ORGANICA PROPUESTA
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5.3.4.2. ESTRUCTURA FUNCIONAL

Asesora al Presidente en
todos los ambitos
juridicos, legales,
laborales y civiles.

t

Tienen la facultad de elegir a las
personas aptas para ocupar los altos
mandos de la organizacion, ademas de
aprobar las politicas y normas y tratar
asuntos en general de gran importancia
para la asociacion.

ASAMBLEA >4

GENERAL Ejecuta las acciones
= emanadas por la

COORDINADOR Asamblea General, ademas se
O SiNDICO encarga del control y normal
Ly funcionamiento de toda la
PRESIDENTE organizacion. También
Administra, planea y organizar las capacitaciones a
controla las compras de productores y  gestiona
insumos y herramientas, negociaciones con clientes y

Y selecciona sus VICEPRESIDENTE proveedores del producto.

proveedores vendedores.
| |
SECRETARIA TESORERO/ CONTADOR SOCIOS

COMPRADORES DEL

PRODUCTO

Coordinar, actividades del
personal, establecer
mecanismos de
coordinacion que permitan la
adecuada administracion de
recursos humanos,
financieros y  materiales
asignados, torna apuntes de
todos los acuerdos a los que
se llegan en las sesiones con
socios, maneja agenda del
presidente.

Encargado de llevar la
contabilidad general de la
asociacion, elaborar los
informes econdmicos y
financieros, asi como el
presupuesto general de
ejecucion, recauda los
fondos aportados por tos
S0Cios.
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Se encargan de recibir y
calificar el producto y envia
a bodega.

CARGADORES

Traslada el producto
comprado al area de
almacenamiento.

BODEGUERO DEL
PRODUCTO

Almacenar y cuidar del
buen estado del producto.
Registrar entrada y salida

del producto.



5.4. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

ADMINISTRATIVOS:

* Promover la cooperacion mejorando las condiciones socioecondmicas de los

asociados.

» Lograr un uso y manejo apropiado de todos los recursos con los que cuentan

los agricultores para el desarrollo del proyecto.

» Tener asesoria juridica para manejar los asuntos legales de la asociacion.

» Fortalecer la gestion de trabajo en equipo.

* Impulsar y fomentar el consenso entre productores, comercializadores y

personal que trabajara en la asociacion.

FINANCIERO:

= Contar con financiamiento total del proyecto por medio de aporte de socios.

= Generar mejor rentabilidad de ingreso para los socios a través de precios

razonables y descuentos en las adquisiciones de insumos y herramientas de

trabajo.

= Capacitar en técnicas de produccion y cuidado para las plantas ornamentales.

» Desarrollar la competitividad mediante la introducciéon del nuevo de

comercializacion de las plantas ornamentales.
* QGestionar y coordinar con el Banco Nacional de Fomento para obtener

créditos mas blandos en cuanto a requisitos, tasas de interés y plazo de pago,

para todos los socios.
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COMERCIALIZACION:

Poner en marcha el nuevo sistema de comercializacion de plantas

ornamentales.

Investigar nuevos mercados hacia donde vender nuestro producto.

Negociar la compra de plantas, insumos, herramienta y tecnologia para el
cultivo de las plantas ornamentales, de manera que reduzca los costos de

produccion.

Capacitar a las personas encargadas de realizar la comercializacion en

materia de negocios.

Incrementar el nimero de lotes de plantas ornamentales para comercializar en

un 2% cada ano.

5.5. POLITICAS ESTRATEGICAS

ADMINISTRATIVO:

Se realizara reuniones mensuales con los socios productores para informar
sobre el desempefio de la asociacidon en la comercializacién de las plantas
ornamentales, presentando informacién detallada de gastos y dando a conocer

las utilidades obtenidas en el periodo (mes).

Se promover4 la participacion de nuevos integrantes de la asociacion.

FINANCIERO:

Se registrara contablemente todos los ingresos y egresos de la organizacion
diariamente, con el objeto de conocer el movimiento contable de la

asociacion.
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= Se descontara a los socios en el pago del precio de su producto el 5% del
precio que se vende por lote, este qué se designara para cubrir gastos

administrativos, de ventas y las utilidades de la asociacion.

= Se realizara inventarios semestrales de activos fijos que pertenezcan a la

asociacion.

= Se destinara presupuesto para asesoramiento técnico en la siembra de las

plantas ornamentales.

* Se recolectara la tasa de ingreso que deberd pagar cada socio que desee

integrarse a la asociacion.

= Se presentara mensualmente al presidente y a la asamblea general los estados

financieros para la toma de decisiones.

COMERCIALIZACION:

* Se capacitara en técnicas de comercializacion y negociacion a las personas

encargadas de esta actividad.

= Se establecerd un control de precios de los insumos y herramientas para el

cultivo de las plantas ornamentales.

»= El acopio del producto se realizard los dias miércoles y jueves de cada

semana en el area destinada del local de la asociacion.

= [as plantas ornamentales son comercializadas en su gran mayoria los dias
y

viernes, sabado y domingo por la gran afluencia de clientes e intermediarios.

» El pago a los socios se realizar los dias martes de cada semana.
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5.7. ESTRATEGIAS

La estrategia es el camino o la alternativa que se debe seguir para alcanzar un

objetivo. Nos muestra la accion y el empleo de los recursos para lograr los objetivos.
ADMINISTRATIVO:

» Realizar una estructura orgédnica consolidada, con el objeto de tener un
funcionamiento adecuado del proyecto de la asociacion de productores y
comercializadores de plantas ornamentales para el sistema de
comercializacioén propuesto.

» Planificar a corto plazo las acciones para la mejor marcha de la asociacion.

* Implementar politicas organizativas que permitan realizar una buena labor

con relacion a la administracion del proyecto.

= Capacitar a todos los socios y todos los colaboradores que seran parte del

proyecto del sistema de comercializacidon propuesto.

» Atraer la colaboracion de productores y comercializadores a que pasen a

formar parte de la empresa.

= Fortalecer las relaciones humanas de todos los agricultores, proveedores de

insumos y personal administrativo y técnico.

FINANCIERO:

» Crear fuentes de trabajo para los habitantes de la zona con el fin de generar

ingresos para las familias.

= Realizar gestiones ante el Banco Nacional de Fomento para conseguir

créditos con intereses bajos para los agricultores.
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= Pedir a organizaciones gubernamentales asesoramiento en métodos técnicos y
financieros sobre el manejo de produccion de las plantas ornamentales, con el
fin de tecnificar todos los procesos inmersos en el proyecto.

» Incrementar el capital con el ingreso de nuevos socios.

COMERCIALIZACION:

» Supervisar la cadena de comercializacion de las plantas ornamentales en el

nuevo sistema que se implementara.

» Controlar que el producto llegue en las mejores condiciones (manteniendo su

calidad) al destinatario del nuevo sistema de comercializacion.

* Negociar descuentos en las adquisiciones de insumos y herramientas para la

siembra de las plantas ornamentales.
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5.7. FLUJOGRAMA DE PROCEDIMIENTOS GENERALES

5.7.1 FLUJOGRAMA DE PROCEDIMIENTOS

RECEPCION Y
ORNAMENTALES.

NO

INICIO

A 4

Planificar distribucion
fisica de la bodega

A 4

Adecuar la bodega para
almacenamiento

A 4

Recibir el producto

A 4

Verificar la variedad del
producto

PLANTAS

\ 4

No se realizara la
recepcion del producto

FIN

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS

ORNAMENT
ALES

GENERALES
ALMACENAMIENTO DE

Verificacion del estado del
producto

A 4

Realizar anotacion de las
variedades de plantas
ornamentales

\ 4
Enviar producto a bodeEga>

A 4

Almacenamiento
de acuerdo a la
variedad

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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Res.
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Res.
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5.7.2. FLUJOGRAMA DE PROCEDIMIENTOS GENERALES DE
SELECCION DE PROVEEDORES DE INSUMOS Y HERRAMIENTAS.

Resp. INICIO

VICEPRESIDENTE
A 4

Revisar especificaciones
de insumos y herramientas

\ 4

Identificar posibles
proveedores

4
Evaluar proveedores

Calificacion
proveedores

NO

v
Eliminar Proveedor

Registro en lista de
proveedores

v
Realizar seguimiento y

desempefio a proveedores
cada 6 meses

FIN

Realizar seguimiento y
desempefio a proveedores
cada 6 meses

A 4

FIN

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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5.7.3. FLUJOGRAMA DE PROCEDIMIENTOS GENERALES DE
COMPRAS DE INSUMOS Y HERRAMIENTAS

INICIO

\ 4

Establecer necesidades de compras
de insumos y herramientas
VICEPRESIDENTE
/V
\ 4
Realizar orden de compras
Resp.
TESORERO/CONTADO

Autorizacion

de orden de
FIN < compra
v
Aprobar solicitud de orden de
compra
Resp. PRESIDENTE
v
Verificar y negociar
condiciones de compra
v
Espera llegada de
mercaderia con factura
AL D Y < Recibir mercaderia
Resp. ¢
TESORERO/CONTADOR .
< Realizar pago de proveedor
VICEPRESIDENTE ¢
h Entregar mercaderia a
productores
v
FIN

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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5.7.4. FLUJOGRAMA DE PROCEDIMIENTOS DE CAPACITACION Y

ENTRENAMIENTO A PRODUCTORES

Resp. INICIO

VICEPRESIDENTE

\ 4

Determinar necesidades de
capacitacion y entrenamiento

\ 4

Consolidar plan de
capacitacion y entrenamiento

NO

Aprobar plan de
capacitacion y
entretenimiento

FIN l

Ejecutar Plan de capacitacion y
entrenamiento.

A 4

Documentar asistencia a
capacitacion y entrenamiento

v

Evaluar efectividad de
capacitacion y entrenamiento

A 4

Tomar acciones preventivas y/o
correctivas de acuerdo a
resultados

FIN

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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5.9. DISTRIBUCION FISICA

Se especificard donde y como va a funcionar la asociacion, todo lo que se refiere al

funcionamiento de la empresa.

5.9.1. DELIMITACION DE AREAS

La planta estara delimitada por tres areas basicas.

5.9.1.1. AREA ADMINISTRATIVA

Ser4 ocupada por el Presidente y Vicepresidente, secretaria y tesorero/contador, en
estas areas se recibiran a los socios productores, comercializadores y proveedores de
insumos y herramientas para resolver inquietudes, realizar pagos o reuniones de

personal.

5.8.1.2. AREA DE ALMACENAMIENTO DEL PRODUCTO (VIVERO DE
PLANTAS ORNAMENTALES).

Este espacio estd destinado Unicamente para almacenar el producto y tendrd un

espacio libre para la entrada y salida de los camiones.

Aqui el producto es revisado y clasificado por el personal segun la variedad de planta

ornamental que ingrese al vivero de almacenamiento.

5.8.1.3. AREA DE COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO (VIVERO DE
PLANTAS ORNAMENTALES).

Este espacio sera utilizado para comercializar las plantas ornamentales a todos los

clientes e intermediarios. Estard compuesto por lotes, que a la vez seran divididos

segun la variedad, para facilitar la adquisicion del producto a todos los compradores.
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5.9.2. AREA PARA LA EDIFICACION

Para el proyecto, se tendrd que adquirir un terreno de por lo menos 1000 m?

distribuidos en tres areas:

5.8.2.1. Area Administrativa: Se requiere de una superficie de 200 m? de los
cuales se destina un area de 40 m? para saléon de reuniones, también se designara un
espacio de sala de espera de 30 m?, ademas se construird dos bafios de 10 m? cada
uno y el resto correspondiente a 120 m? para oficinas de Presidente, Vicepresidente,

tesorero/contador y secretario.

5.8.2.2. Area de Bodega de Producto: 300 m?, de los cuales se destina un area de
60 m? para embarque (entrada de camion de carga). Y los 240 m? restantes para el

almacenamiento de las plantas ornamentales.

Para almacenar las plantas ornamentales en las mejores condiciones se hara
divisiones por lotes de 3 m? cada una para almacenar las plantas de acuerdo a las

variedades.
5.8.2.3. Area de comercializacion del Producto: se va a destinar una

superficie de 500 m?, en el cual se va instalar un gran vivero donde se acondicionara

los lotes de plantas ornamentales seglin su variedad.
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59. MATRIZ DE PROGRAMACION DE ACCIONES
ACCIONES UNIDAD | RESPONSABLE
MEDIDA
ACTIVIDAD # 1
Manual orgénico funcional
ACCIONES
= Organizar a la asociacion mediante designacion
de tareas para cada puesto de trabajo. Reunion Socios
= Planificar y coordinar entre todos los
colaboradores de la empresa. Reunion Socios
= Convocar a reuniones y dar a conocer a socios,
empleados las funciones de cada uno de ellos. Reunion Socios
ACTIVIDAD #2
Disefio de construccion de la edificacion de la
asociacion.
ACCIONES
= Realizar el disefio de la planta entre arquitecto
y socios de la asociacion. Reunion | Jefe de unidad
= Identificar materiales de construccion. administrativo -
=  Coordinar el proyecto de edificacion de la | Reunion | financiero.
asociacion. Reunion
ACTIVIDAD #3
Organizacion de compras de insumos y materiales para
la produccion.
ACCIONES
= QGarantizar el abastecimiento oportuno de | Gestionar | Jefe de unidad de
insumos. comercializacion
= Establecer proveedores permanentes. Reunion
= Conseguir las mejores condiciones posibles en | Gestionar

cuanto a precios y plazos de pagos.
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ACTIVIDAD # 4

Adquisicion del programa contable

ACCIONES
=  Organizar la contabilidad de la asociacion para | Reunion Tesorero/Contador
evaluar y tomar decisiones en funciones de
ella. Gestionar | Tesorero/Contador
= Optimizar las utilidades en inversiones.
ACTIVIDAD #5
Capacitacion a productores de plantas ornamentales.
ACCIONES
= Realizar visitas técnicas a los productores para | Visitas Presidente
demostrar mejor aprovechamiento en los Tesorero/Contador
viveros.
= Realizar evaluaciones de la produccion | Gestionar
trimestralmente.
= Comunicarse permanentemente con los | Gestionar

técnicos productores.
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CAPITULO VI

6. ANALISIS FINANCIERO

En este capitulo se determinara el monto de recursos econdmicos necesarios para la
realizacion del proyecto, el costo total para su operacion, la liquidez que genera par
cumplir con sus obligaciones operacionales y no operacionales y otro tipo de costos
necesarios para la implementacion del proyecto y finalmente la estructura financiera

expresada por el balance general del proyecto.

El anélisis se realizard dentro de un escenario econdémico que deberd ser lo mas

aproximado a las circunstancias reales de la vida del proyecto.

Para poner en marcha el proyecto de estructuracion y operativizacion de la
asociacion de productores y comercializadores de plantas ornamentales en la
Parroquia de Nayon y para potenciar la comercializacion de las mismas en el Canton
Quito de la provincia de Pichincha se efectuara el estudio financiero partiendo de los

siguientes elementos:

6.1. OBJETIVOS DEL ANALISIS FINANCIERO

*» Ordenar y sistematizar la informacién de caracter monetario que

proporcionaron las etapas de analisis de mercado.

» Elaborar los balances, flujo de caja y demés antecedentes adicionales para

evaluacion del proyecto.

= Evaluar los elementos financieros para determinar la rentabilidad del

proyecto.
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6.2. INVERSIONES DEL PROYECTO

La inversion de capital se obtuvo como culminacion del estudio de mercado y del
estudio técnico lo cual definira los bienes inmuebles, construcciéon de la planta,

maquinaria, equipos, muebles, enseres y otros gastos a ser utilizados por la

asociacion.

6.2.1. INVERSIONES FIJAS

Las inversiones en activos fijos que ocupara esta asociacion para el inicio de sus

actividades incluyen lo basico que asciende a un monto de $ 40.396,50 como lo

expresa el cuadro N° 26.

CUADRO N° 25
INVERSIONES FI1JAS
VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
ARTICULOS CANTIDAD $ $
TERRENO 1.000,00 20,00 | 20.000,00
EDIFICIO 18.000,00
HERRAMIENTAS
Esperguiadores 2 5,00 10,00
Mangueras 4 15,00 60,00
Tijeras 4 4,50 18,00
MUEBLES Y ENSERES DE
OFICINA
Escritorios 3 80,00 240,00
Archivador 1 75,00 75,00
silla giratorias 3 25,00 75,00
Sillas de plastico 30 5,00 150,00
EQUIPOS DE OFICINA
Telefax 1 100,00 100,00
Calculadora 2 20,00 40,00
Grapadora 3 2,50 7,50
Perforadora 3 2,00 6,00
Reloj 1 15,00 15,00
EQUIPOS DE COMPUTACION
Computadora 2 800,00 1.600,00
TOTAL 40.396,50

FUENTE: PROFORMAS DE COMPRAS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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6.2.2. INVERSIONES DIFERIDAS

Las inversiones diferidas que incurrira el proyecto son exclusivamente en gastos de
constitucion de la asociacion, incluyendo los gastos notariales y de los servicios de

abogado, monto que asciende a $ 920,00 que se detalla en el siguiente cuadro.

CUADRO N° 26
INVERSIONES DIFERIDAS
INVERSIONES DIFERIDAS TOTAL $
Obtencion del RUC 50,00
Pago de tasa 20,00
Honorarios profesionales Ab. 400,00
Tramites de constitucion de la
asociacion 150,00
Tramites de instalacion de agua, luz 'y
teléfono 300,00
TOTAL 920,00

FUENTE: MIG.
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

6.2.3. INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo esta compuesto por gastos administrativos y comercializacion de
los productos que se va a ofrecer en el mercado, cabe recalcar que los sueldos
establecidos son en base a valores mensuales de todos incluidos los sueldos de

cargadores y bodeguero de los productos.
Los gastos de administracion, comercializacion ascienden a $ 649,00; sueldos a $

2.070,00; con un total de $2.719,00. En el cuadro siguiente se detallan los rubros y

componentes.
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CUADRO N° 27
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

PRESUPUESTO MENSUAL
DETALLE PARCIAL |TOTAL
GASTOS DE ADMINISTRACION Y
COMERCIALIZACION 649,00
Servicios Basicos 81,00
Agua 35,00
Luz 20,00
Teléfono 26,00
Suministros de oficina 18,00
Publicidad 100,00
Seguro de mercancia 300,00
Transporte 150,00
SUELDOS 2.070,00
SUELDOS ADMINISTRATIVOS 1.580,00
Presidente 350,00
Vicepresidenta 320,00
Sindico 350,00
Secretaria 260,00
Tesorero/Contador 300,00
SUELDOS COMERCIALIZACION 490,00
Cargadores (1) 240,00
Bodeguero Producto (1) 250,00
TOTAL 2.719,00

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

6.2.4. RESUMEN DE INVERSIONES

El resumen de inversiones se elabor6 con la informacion procedente de los cuadros
N° 26, 27, 28 los mismos que reflejan el monto de dinero requerido para el

funcionamiento del proyecto.

CUADRO N° 28
RESUMEN DE INVERSIONES
% DE .
RUBROS TOTAL |PARTICIPACION
Inversion fija 40.396,50 91,74 %
Inversion diferida 920,00 2,09 %
Capital de trabajo 2.719,00 6,17 %
TOTAL 44.035,50 100,00 %

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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6.3. FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION DEL PROYECTO

6.3.1. COMPOSICION DEL CAPITAL

El proyecto necesita para su operacion la cantidad de $ 44.035,50; valor que puede
ser cubierto por los socios (29) la suma de $ 21.557,40; lo cual significa que cada
socio estaria aportando con $ 743,36; es decir aportarian con el 49% para la

composicion del monto total de capital.

El 51% restante estaria cubierto por el Sr. Alfonso Lamifia cantidad que corresponde

a $22.458,11; para la composicion y participacion de capital.

Esto significa que no se realizaria ningin préstamo.

CUADRO N° 29
COMPOSICION DE CAPITAL
CANTIDAD % .

CONCEPTO $ PARTICIPACION
APORTE SOCIO

Alfonso Lamifia 22.458,11 51%
APORTE DE SOCIOS 21.577,40 49%
TOTAL 44.035,50 100%

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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6.4.

6.4.1. SERVICIOS BASICOS

ESTRUCTURACION DE GASTOS

CUADRO N° 30
SERVICIOS BASICOS
VALOR | 2,05% | 231% | 2,61% | 2,82% | 2,90%

DETALLE | MENSUAL | 2012 2013 2014 2015 2016

Luz 20,00 | 244,92 | 250,58 | 257,12 | 264,37 | 272,04

Agua 3500 | 428,61 | 43851 | 44996 | 462,64 | 476,06

Teléfono 26,00 | 318,40 | 325,75 | 334,25 | 343,68 | 353,65

TOTAL 991,93 | 1.014,84 |1.041,33|1.070,69 | 1.101,74

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
6.4.2. DEPRECIACION DE ACTIVOS F1JOS

CUADRO N° 31
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS
ANOS
DE ANOS

ACTIVOS VALOR VIDA DEP. VALOR

FIJOS ORIGINAL | UTIL | ANUAL | 2012 2013 2014 2015 2016 | RESIDUAL
Edificio 18.000,00 20 900,00 | 900,00 | 1.800,00 | 2.700,00 | 3.600,00 | 4.500,00 13.500,00
Herramientas 88,00 10 8,80 8,80 17,60 26,40 35,20 44,00 132,00
Muebles y
enseres de
oficina 540,00 10 54,00 54,00 | 108,00 162,00 | 216,00 | 270,00 810,00
Equipos de
oficina 168,50 10 16,85 16,85 33,70 50,55 67,40 84,25 252,75
Equipos de
computacion 1.600,00 3 533,33 | 533,33 |1.066,67 | 1.600,00 |2.133,33 | 2.666,67 8.000,00

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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6.4.3. GASTOS DE AMORTIZACION

CUADRO N° 32

GASTOS DE AMORTIZACION

AMORTIZACION ACUMULADA
VALOR AMORT.
DETALLE (&) ANOS | ANUAL | 2012 2013 2014 2015 | 2016
Gastos de
Constitucion | 920,00 5 184,00 184,00 |368,00 552,00 |736,00]920,00
FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
6.4.4. GASTOS SUMINISTRO DE OFICINA
CUADRO N° 33
GASTOS SUMINISTRO DE OFICINA
2,05% 2,31% 2,61% 2,82% 2,90%
DETALLE 2012 2013 2014 2015 2016
Suministros de
oficina 240,00 245,54 251,95 259,06 266,57
FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
6.4.5. GASTOS SUELDOS
CUADRO N° 34
GASTOS SUELDOS
2,05% 2,31% 2,61% 2,82% 2,90%
DETALLE 2012 2013 2014 2015 2016
Presidente 4.200,00 4.297,02 4.409,17 4.533,51 4.664,98
Vicepresidente 3.840,00 3.928,70 4.031,24 4.144,92 4.265,13
Sindico 4.200,00 4.297,02 4.409,17 4.533,51 4.664,98
Secretaria 3.120,00 3.192,07 3.275,39 3.367,75 3.465,42
Tesorero/Contador 3.600,00 3.683,16 3.779,29 3.885,87 3.998,56
Bodeguero 3.000,00 3.069,30 3.149.,41 3.238,22 3.332,13
Cargador 2.880,00 2.946,53 3.023,43 3.108,69 3.198.,85
TOTAL 24.840,00 25.413,80 26.077,10 26.812,48 27.590,04

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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6.5. ESTRUCTURACION DE INGRESOS

Como ya se habia planteado en el capitulo 2.3 en el andlisis de los proveedores del
nuevo sistema de comercializacion que se propone este proyecto son los productores
de plantas ornamentales que son 30 los que tendrian la iniciativa de asociarse para
comercializar su producto y su capacidad productiva total es de 250 lotes de plantas

ornamentales.

Los precios de los lotes de geranios fueron tomados como base para su respectiva
proyeccion de ventas, tomando en cuenta que es la planta mas apetecida tanto para

los clientes e intermediarios.

6.5.1. PROYECCION DE VENTAS

CUADRO N° 35
PROYECCION DE VENTAS (LOTES DE PLANTAS ORNAMENTALES)
5% 5% 5% 5%
ANOS 2012 2013 2014 2015 2016
Lotes de plantas
ornamentales 3000 3150 3308 3473 3647

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

6.5.2. DETERMINACION PRECIO DE VENTA
El precio de venta se establece en base al incremento promedio que ha tenido en los
ultimos 3 afios tanto para los clientes e intermediarios, tomando en cuenta el aumento

de la materia prima, insumos y mano de obra.

En el siguiente cuadro se detalla las variaciones que ha tenido los lotes de las plantas

ornamentales, tomando como base el precio del lote de geranio.
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PRECIOS PROMEDIOS (LOTES DE PLANTAS ORNAMENTALES))

CUADRO N° 36

2009 /2011
PRECIO PRECIO VARIACION
PROMEDIO PROMEDIO VARIACION %
CLIENTES INTERMEDIARIOS | VARIACION VARIACION % PRECIOS
. LOTE (PLANTAS | LOTE (PLANTAS PRECIOS PRECIOS PRECIOS INTERMEDI
ANOS ORNAMENTALES) | ORNAMENTALES) | CLIENTES | INTERMEDIARIOS | CLIENTES ARIOS
2009 59,88 53,40
2010 61,53 55,29 1,65 1,89 2,77 3,55
2011 63,45 58,75 1,93 3,46 2,95 3,92
TOTAL 184,85 167,44 3,58 5,35 5,72 7,47
PROMEDIO 61,62 55,81 1,79 2,68 1,91 2,49

De acuerdo a los datos anteriores, el precio de venta proyectado es:

FUENTE: PRODUCTORES DE PLANTAS ORNAMENTALES
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

CUADRO N° 37

PRECIO DE VENTA PROMEDIO (PLANTAS ORNAMENTALES)

2012 /2016
PRECIO DE VENTA (LOTES DE PLANTAS ORNAMENTALES)
CLIENTES INTERMEDIARIOS
3 (LOTES DE PLANTAS (LOTES DE PLANTAS

ANOS ORNAMENTALES) ORNAMENTALES)
2012 64,66 60,21
2013 65,89 61,71
2014 67,15 63,25
2015 68,43 64,83
2016 69,73 66,44

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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6.5.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS

Los ingresos se establecen en base al nimero de lotes a comercializarse tomando
como objetivo que va aumentar en un 2% cada afio como resultado del asesoramiento
técnico que se va dar a los socios y su incentivo a sembrar mas plantas ornamentales.

Este presupuesto no estd basado en la opcidon de nuevos socios.

Ademas se toma como referencia el incremento que ha tenido los precios tanto en el
los clientes como en los intermediarios y se saca un porcentaje promedio. Como ya
se menciono anteriormente el total del nimero de lotes que se acopie de los socios el

40% de este va ser vendido a los clientes frecuentes y el restante a los intermediarios.

A continuacion se detalla estos calculos:
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CUADRO N° 38

CALCULO PRECIO PROMEDIO (LOTE DE PLANTAS ORNAMENTALES)

2013 / 2016
1,91% 2,49%
40% LOTES 60% LOTES
#DE (PLANTAS (PLANTAS P.V.CLIENTES P.V.INTERMEDIARIOS | TOTAL
LOTES (PLANTAS | ORNAMENTALES) ORNAMENTALES) |LOTE (PLANTAS |LOTE (PLANTAS VENTA TOTAL VENTA TOTAL
ANOS | ORNAMENTALES) |CLIENTES INTERMEDIARIOS | ORNAMENTALES) | ORNAMENTALES) CLIENTES | INTERMEDIARIOS | ANO

2012 3000 1200 1800 64,66 60,21 77.591,18 108.384,82 185.976,00
2013 3150 1260 1890 65,89 61,71 83.023,51 116.639,55 199.663,06
2014 3308 1323 1985 67,15 63,25 88.836,18 125.522,98 214.359,15
2015 3473 1389 2084 68,43 64,83 95.055,80 135.082,97 230.138,77
2016 3647 1459 2188 69,73 66,44 101.710,87 145.371,07 247.081,95

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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6.6. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Los estados financieros se preparan para presentar un informe periddico acerca de la
situacion del proyecto, los progresos de la administracion y los resultados obtenidos
durante el periodo que se estudia, constituyendo una combinacion de hechos

registrados, convencionales contables y juicios personales.

La proyeccion de los Estados Financieros se realiza con el fin de analizar la

situacion futura del negocio, los progresos y resultados que este pueda tener.

6.6.1. BALANCE GENERAL PROYECTADO

También se lo llama Estado de Situacion y permite conocer las condicione en la que
se encuentra la empresa en una fecha determinada, generalmente se lo realiza al final

de cada periodo econdmico.

A continuacion se procede a la elaboracion del balance general de la asociacion de

productores de plantas ornamentales.
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BALANCE GENERAL PROYECTADO

PERIODO 2012 /2016

2011 2012 2013 2014 2015 2016
ACTIVOS
CORRIENTES 2.719,00
Caja
Exigible
CxC Clientes 185.976,00 | 199.663,06 | 214.359,15 | 230.138,77 | 247.081,95
FIJOS
DEPRECIABLES
Edificio 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00
Dep. Ac. Edificio 900,00 1.800,00 2.700,00 3.600,00 4.500,00
Herramientas 88,00 88,00 88,00 88,00 88,00 88,00
Dep. Ac.
Herramientas 8,80 17,60 26,40 35,20 44,00
Muebles y Enseres
de
oficina 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Dep. Ac. Muebles y
enseres 54,00 108,00 162,00 216,00 270,00
Equipos de Oficina 168,50 168,50 168,50 168,50 168,50 168,50
Dep. Ac. Equipos de
oficina 16,85 33,70 50,55 67,40 84,25
Equipos de
Computacion 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00
Dep. Ac. Equipos de
computacion 533,33 1.066,67 1.600,00 2.133,33 2.666,67
NO
DEPRECIABLES
Terreno 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00
OTROS ACTIVOS
Gastos de
constitucion 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00
Am. Ac. Gastos de
Constitucion 184,00 368,00 552,00 736,00 920,00
TOTAL ACTIVOS | 44.035,50 225.595,51 | 237.585,60 | 250.584,70 | 264.667,34 | 279.913,53
PASIVOS
Proveedores por
pagar 102.286,80 109.814,69 | 117.897,53 | 126.576,33 | 135.895,07
Participacion Laboral
por Pagar 7.3717,75 7.961,00 8.597,73 9.295,70 10.065,01
Impuesto a la Renta
por Pagar 10.451,81 11.278,08 12.180,12 13.168,92 14.258,76
TOTAL PASIVO 120.116,36 | 129.053,77 | 138.675,39 | 149.040,95 | 160.218,84
PATRIMONIO
Capital Social 44.035,50 44.035,50 44.035,50 44.035,50 44.035,50 44.035,50
Utilidad del Ejercicio 31.355,43 33.834,25 36.540,37 39.506,75 42.776,29
TOTAL
PATRIMONIO 44.035,50 75.390,93 77.869,75 80.575,87 83.542,25 86.811,79
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO 44.035,50 225.595,52 | 237.585,59 | 250.584,70 | 264.667,34 | 279.913,53

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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6.6.2. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

El estado de Resultados también denominado Estado de Pérdidas y Ganancias, mide
la calidad de la gestién y controla los gastos y deudas que demanda las decisiones
gerenciales. A partir de este informe, se conoce el resultado econdémico de la empresa

por las actividades desarrolladas durante un periodo determinado.

Lo mas usual es presentar cifras del afio en curso, hasta la fecha del estado de

resultados, para mostrar el desempeno de la asociacion durante el ejercicio corriente.

En el caso del proyecto, el estado de resultados se elaboré anualmente como se

presenta a continuacion.
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADOS

PERIODO 2012 /2016

2012 2013 2014 2015 2016
INGRESOS
Ventas Clientes 77.591,18 83.023,51 88.836,18 95.055,80 | 101.710,87
Ventas Intermediarios 108.384,82 116.639,55 | 125.522,98 135.082,97 | 145.371,07
TOTAL VENTAS 185.976,00 199.663,06 | 214.359,15 | 230.138,77 | 247.081,95
COSTO DE VENTAS
Compra de Mercaderias 102.286,80 109.814,69 | 117.897,53 126.576,33 | 135.895,07
UTILIDAD BRUTA
EN VENTAS 83.689,20 89.848,38 96.461,62 | 103.562,45| 111.186,88
GASTOS
OPERACIONALES
GASTOS
ADMINISTRATIVOS
Sueldos y Salarios 18.960,00 19.397,98 19.904,26 20.465,56 21.059,06
Luz 244,92 250,58 257,12 264,37 272,04
Agua 428,61 438,51 449,96 462,64 476,06
teléfono 318,40 325,75 334,25 343,68 353,65
Suministros de Oficina 240,00 245,54 251,95 259,06 266,57
Gastos depreciaciones 1.512,98 3.025,97 4.538,95 6.051,93 7.564,92
Amortizacion gastos de
constitucion 184,00 184,00 184,00 184,00 184,00
GASTOS DE VENTAS
Sueldos y Salarios de
vendedores 5.880,00 6.015,83 6.172,84 6.346,92 6.530,98
Publicidad 1.224,60 1.252,89 1.281,83 1.311,44 1.341,73
Seguro 3.673,80 3.758,66 3.845,49 3.934,32 4.025,20
Transporte 1.836,90 1.879,33 1.922,74 1.967,16 2.012,60
TOTAL GASTOS
OPERACIONALES 34.504,21 36.775,04 39.143,40 41.591,08 44.086,81
UTILIDAD ANTES
DE PARTICIPACION
LABORAL 49.184,99 53.073,34 57.318,22 61.971,36 67.100,07
Participacion Laboral
(15%) 7.377,75 7.961,00 8.597,73 9.295,70 10.065,01
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS 41.807,24 45.112,34 48.720,49 52.675,66 57.035,06
Impuesto a la Renta
(25%) 10.451,81 11.278,08 12.180,12 13.168,92 14.258,76
UTILIDAD NETA 31.355,43 33.834,25 36.540,37 39.506,75 42.776,29

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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6.6.3. FLUJO NETO DE CAJA

El control del flujo de caja es un método sencillo que sirve para proyectar las
necesidades futuras de efectivo. Es un estado de resultados que abarca periodos de
tiempos futuros y que ha sido modificado para mostrar solamente el efectivo: los
ingresos de efectivo y los egresos de efectivo y el saldo de efectivo al final de

periodos de tiempo determinado.

Es una excelente herramienta, porque sirve para predecir las necesidades futuras de
efectivo antes de que surjan.

En un estado financiero, que se relaciona intimamente con el Estado de Resultados y
con el Estado General, ya que toma el dato de éstos y los integra ldgicamente,
originando informacion valiosa que no se puede obtener mediante la lectura de los
Estados Financieros tradicionales. Ademas de que ayudan a evitar fondos ociosos e
insuficientes inesperados de efectivo. También es muy util para la elaboracion de

presupuestos mensuales y semanales de efectivo para la planeacion y el control.

A continuacion se procede a la elaboracion del flujo de caja:
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO

PERIODO 2012 /2016
DETALLE 2011 2012 2013 2014 2015 2016
VENTAS 185.976,00 | 199.663,06 214.359,15 |230.138,77 | 247.081,95
COSTO DE VENTAS 102.286,80 | 109.814,69 117.897,53 |126.576,33 | 135.895,07
UTILIDAD BRUTA
EN VENTAS 83.689,20 89.848,38 96.461,62 |103.562,45 | 111.186,88
GASTOS
OPERACIONALES 34.504,21 36.775,04 39.143,40 |41.591,08 44.086,81
UTILIDAD ANTES
DE
PARTICIPACION
LABORAL 49.184,99 53.073,34 57.318,22 | 61.971,36 67.100,07
Participacion laboral 7.371,75 7.961,00 8.597,73 19.295,70 10.065,01
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS 41.807,24 45.112,34 48.720,49 |52.675,66 57.035,06
Impuesto a la renta 10.451,81 11.278,08 12.180,12 |13.168,92 14.258,76
UTILIDAD NETA 31.355,43 33.834,25 36.540,37 |39.506,75 42.776,29
DEPRECIACIONES 1.512,98 3.025,97 4.538,95 6.051,93 7.564,92
AMORTIZACIONES 184,00 184,00 184,00 184,00 184,00
Inversion en activos
fijos -40.396,50
Inversion en activos
diferidos -920,00
Inversion en capital de
trabajo -2.719,00
Prestamos Pagados - - - - - -
FLUJO NETO DE
CAJA
PROYECTADO -44.035,50 |33.052.41 37.044,22 41.263,32 | 45.742,68 50.525,21

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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6.7. EVALUACION DEL PROYECTO

En este subcapitulo se indica una evaluacion financiera que demuestra que el
proyecto es posible ponerlo en practica de acuerdo con lo enunciado en la
planificacion del capitulo anterior, sustentdndolo con un conjunto de criterios de
evaluacion que se ha analizado cuidadosamente, donde que se han contemplado los
problemas que involucraria poner en marcha el proyecto en cuestiéon y mantenerlo en

funcionamiento.

Esta evaluacion financiera permite valorar e interpretar objetivamente la informaciéon

contable que consta en los estados financieros, cuyos resultados facilitara la toma de

decisiones futuras.

6.7.1. CRITERIOS DE EVALUACION

Los criterios que se van a utilizar en el presente proyecto son:

1. VAN (Valor Actual Neto).

2. TIR (Tasa Interna de Retorno).

3. Relacién Beneficio / Costo.

6.7.1.1. VALOR ACTUAL NETO (VAN)

Es el método més conocido, mejor y mas generalmente aceptado por los evaluadores

de proyectos. Mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios que exceden a

la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion.

Para ello, se calcula el valor actual de todos los flujos futuros de caja proyectados a

partir del primer periodo de operacidon y le resta la inversion total expresado en el

momento cero.
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Es un indicador que determina si el proyecto es rentable o no, consiste en convertir
los beneficios futuros a su valor presente considerando una tasa de interés y asi
permite al inversionista decidir si le conviene ejecutar el proyecto en el lugar de

invertir en otros proyectos alternativos.

El VPN se define como la sumatoria actualizada del flujo de fondos a una tasa
atractiva minima de rendimiento. El VPN para que un proyecto sea aceptable debe

ser positivo.

A continuacion se calcula el (VAN).

CUADRO N° 39
CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO

VAN 14,15%
FLUJO NETO 9,15% + 5% de
ANOS DE CAJA riesgo

2011 -44.035,50 -44.035,50
2012 33.052,41 28.955,25
2013 37.044,22 28.429,46
2014 41.263,32 27.741,91
2015 45.742,68 26.941,26
2016 50.525,21 26.069,25

VALOR ACTUAL

NETO 94.101,63

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

Los flujos Netos del proyecto dan como resultado un VPN de $ 94.101,63; y el
criterio del valor presente neto, implica que el proyecto debe implementarse si el
VPN es positivo. En vista de que este valor es positivo se considera que el proyecto
es favorable porque cubre el nivel minimo de rendimiento representado por la tasa de

descuento del 14.15%.
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6.7.1.2. TASA INTERNA DE RETORNO

Se denomina Tasa Interna de Retorno (TIR) a la tasa de descuento que hace que el
valor actual neto (VAN) de una inversion sea igual a cero (VAN =0). Por
consiguiente, el TIR del proyecto indica el porcentaje maximo que el proyecto

rendird en cuanto a su manejo financiero.

CUADRO N° 40
CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO
FLUJO NETO

ANOS DE CAJA TIR 79,74%
2012 33.052,41 18.388,60
2013 37.044,22 11.465,99
2014 41.263,32 7.105,60
2015 45.742,68 4.382,32
2016 50.525,21 2.693,00
TOTAL 44.035,50
INVERSION 44.035,50

VAN 0,00

FUENTE: DATOS DE LA PROPIA TESIS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

Sobre la base de informacion obtenida en el cuadro anterior se obtiene una tasa

interna de retorno del 79.74%, lo cual asegura la recuperacion de la inversion.

6.7.1.3. RELACION COSTO BENEFICIO

La relacion costo beneficio es un indicador que se encuentra directamente
relacionado con el costo de oportunidad y que permite medir la utilidad que se

obtendra en funcién de la inversion en la que la empresa ha invertido.
Si el resultado del analisis costo beneficio es mayor que 1 significa que el proyecto

es rentable, si es igual a 1 el proyecto es indiferente, pero si es menor que 1 el

proyecto no es atractivo.

149



CUADRO N° 41
CALCULO COSTO BENEFICIO

FLUJO NETO VAN 14,15%

ANOS DE CAJA 9,15% + 5% de riesgo
2012 33.052,41 28.955,25
2013 37.044,22 28.429,46
2014 41.263,32 27.741.91
2015 45.742,68 26.941,26
2016 50.525,21 26.069,25

TOTAL 138.137,13
INVERSION 44.035,50
COSTO/BENEFICIO 3,14

La razén de beneficio de este proyecto es de 3.14 %, lo cual significa que por cada

unidad monetaria invertida su beneficio serd de 3.14 de relacion porcentual.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. CONCLUSIONES

» La economia ecuatoriana ha estado unida fuertemente a la produccion de las
plantas ornamentales desde el periodo que se instalaron los primeros viveros

en el Ecuador.

= Las flores y plantas ornamentales se han convertido en un principal generador
de divisas y recursos permitiendo crear fuentes de empleo y con ello el

manejo politico y econémico de los gobernantes en turno.

* Entre los problemas que enfrenta el sector se encuentra la existencia de una
fuerte competencia extranjera, las altas tasas de interés del sistema financiero
para el sector agricola, la tendencia del precio a la baja debido a la

sobreproduccion nacional y mundial, y la falta de apoyo a las asociaciones.

= Los productores de plantas ornamentales se han visto afectado por el

incremento de los costos de produccion.

= La falta de organizacién que permita la union de criterios de los productores
de las plantas ornamentales con las comercializadoras no han facilitado
trabajos con calidad y asi obtener mayor rendimiento y desarrollando
economias a escala con tecnologia apropiada para de esta manera reducir

costos y aumentar su rendimiento.

= La localizacién de la asociacion de productores y comercializadores de
plantas ornamentales que se plantea en el proyecto estard estratégicamente
ubicada en la Parroquia de Nayon del Canton Quito de la Provincia de
Pichincha, debido a que aqui se encuentra la gran mayoria de productores y

comercializadores.
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La formacién de la asociacion, se lo realizara con 30 productores y
comercializadores de plantas ornamentales, quienes actualmente tienen una
produccion de 250 lotes en promedio al mes.

Las inversiones del proyecto ascienden a $ 44.035,50 de los cuales $
40.396,50 que pertenece al 91,74% corresponden a la inversion en activos

fijos.

De la inversion total del proyecto, el 49% va a estar cubierta por los socios
productores y comercializadores de la Parroquia de Nayon y el 51% restante
por el sefior Alfonso Lamifia quien sera la persona que estard encargada de la
ejecucion del proyecto y el gestionamiento general de la asociacion de
productores y comercializadores de plantas ornamentales de Nayon

“ASONAYON™.

Dentro de la evaluacion financiera se concluyo que el VAN del proyecto es
de 94.101,63 dolares, la TIR es del 79,74%, y la relacion beneficio costo es
de 3,14, por lo tanto, el proyecto presenta una evaluacion financiera que

permite la viabilidad de la implementacion.
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7.2. RECOMENDACIONES

* Se recomienda poner esfuerzo en mejorar la productividad de las plantas
ornamentales en los viveros aprovechando la ventaja comparativa que habla

Michael Porter a fin de mejorar la competitividad del sector.

* Se debe definir un sistema de aseguramiento de renovacion de los viveros de
los socios pronosticando las metas comerciales que se tienen planteadas.
Todo esto debe ser acompafiado de una adecuada capacitacion en el manejo
de los viveros para que este en efecto resulte en el objetivo final: el

mejoramiento de la productividad.

*» Es necesario manejar el flujo de informacion y cooperacion entre los
eslabones de la cadena. Para esto se sugiere continuar con el trabajo
coordinado entre las instituciones de apoyo y las contintias reuniones de la

cadena en donde se plantean los temas sectoriales.

= Se debe aclarar que las plantas ornamentales de los productores tienen ya
mercado. Sin embargo, la demanda existe y esta en crecimiento. Por ello, es
inminente formar las siguientes acciones: aumentar la productividad de los
viveros de los socios organizados a través de la asociacion, incrementar el

nuamero de socios en dicha asociacion.

= El gobierno y las asociaciones pertenecientes, deben tener como objetivo y
prioridad conseguir el reconocimiento del productor de plantas ornamentales
por parte de organizaciones nacionales e internacionales, para lo cual deberia

tenerse el control y la superacion de la calidad en las plantas ornamentales.
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ANEXOS



ANEXON°1

PRECIOS PROMEDIOS DE LAS PLANTAS ORNAMENTALES POR LOTE

2009 2010
PRECIO PRECIO
DEL PRECIO DEL DEL PRECIO DEL %VARIACIO | % VARIACION
LOTE LOTE LOTE LOTE VARIACIO VARIACION N PRECIOS
(GERANIOS (GERANIOS) (GERANIOS (GERANIOS) N PRECIOS PRECIO 2009/2010
) INTERMEDIARIO ) INTERMEDIARIO | PRECIOS | INTERMEDIARIO 2009/2010 INTERMEDIARIO
MESES CLIENTES S CLIENTES S CLIENTES S CLIENTES S
ENERO $61,00 $58,00 $61,80 $59,00 $0,80 $1,00 1,31% 1,72%
FEBRERO $61,50 $57,00 $62,00 $57,50 $0,50 $0,50 0,81% 0,88%
MARZO $60,00 $57,00 $60,50 $57,50 $0,50 $0,50 0,83% 0,88%
ABRIL $62,00 $59,00 $62,50 $59,50 $0,50 $0,50 0,81% 0,85%
MAYO $58,00 $55,50 $60,00 $56,50 $2,00 $1,00 3,45% 1,80%
JUNIO $62,50 $55,45 $63,00 $57,00 $0,50 $1,55 0,80% 2,80%
JULIO $60,50 $53,50 $62,00 $55,00 $1,50 $1,50 2,48% 2,80%
AGOSTO $61,00 $55,00 $60,00 $56,00 -$1,00 $1,00 -1,64% 1,82%
SEPTIEMBRE $59,50 $54,00 $60,50 $54,500 $1,00 $0,50 1,68% 0,93%
OCTUBRE $61,00 $56,50 $61,00 $58,00 $0,00 $1,50 0,00% 2,65%
NOVIEMBRE $62,00 $56,90 $62,50 $58,50 $0,50 $1,60 0,81% 2,81%
DICIEMBRE $62,00 $57,00 $62,50 $58,00 $0,50 $1,00 0,81% 1,75%
TOTAL $731,00 $674,85 $738,30 $687,00 $7,30 $12,15
PROMEDIO
ANO $60,92 $56,24 $61,53 $57,25 $0,61 $1,01 1,01% 1,81%

FUENTE: Ministerio de industrias y Competitividad. Mic.Gov.ec.

ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS
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ANEXO N°2

VIVERO EN LA PARROQUIA DE NAYON
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PALMERA
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ANEXO N°3

CUADRO TEMAS PARA CAPACITACIONES

TEMAS

TECNICO RESPONSABLE

Técnica preparacion de terreno para

siembra de plantas ornamentales.

Ing. Agronomo

Guido Juitia

Como conocer si las plantas estdn en

buen estado para la siembra.

Ing. Agrénomo

Xavier Valenzuela

Técnicas de siembra y cuidado de las

plantas.

Ing. Agronomo

Cristian Juifia

Asistencia Técnica de poda,

mantenimiento e informacion sanitaria.

Ing. Agrénomo

Erik Juina

Fertilizacion

Ing. Agronomo

Marcelo Andrango

Control fitosanitaria

Dr. Victor Coyago Director de la
subdireccion del MAG

Uso adecuado de pesticidas

Ing. Agrénomo

Guido Juifia
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ANEXO N° 4

LISTADO DE PROVEEDORES DE INSUMOS Y HERRAMIENTAS

NUMERO N° REGISTRO NOMBRE
1 03352 AGROMEDIO
2 03276 ACOMERC S.A.
3 03265 ARTEAGRO CIA. LTDA.
4 03353 AGROS PRINGS S.A.
5 03271 AGROSITIO
6 03269 HORTICULTURA ANDINA
7 03129 AGROPROTECCION
8 03252 AGLOMERADOS COTOPAXI
9 03272 AGRITOP S.A.
10 03242 AGRORENSE
11 03214 ALTECH INC
12 03226 ABONO SUPERIOR
13 03210 ADIMSA DE LOS ANDES S.A.
14 03302 ARVESTA ECUADOR
15 03204 ALCONAGRO CIA LTDA.
16 03107 ALVAREZ DEL HIERRO
17 03277 AUGUSTO DEL HIERRO CAICEDO
18 03296 ASPROAGRO
19 03006 AGRIPAC
20 03075 AGODESA
21 03109 AGROFLORA
22 03034 AGRO IMPORT
23 03228 AMBAGRO
24 03016 COMERC. AGROFARM
25 03281 BIONAT DEL ECUADOR
26 03308 BOSEFO
27 03290 BIOABONOS DEL ECUADOR
28 03030 BESTAGRO
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29 03069 BIOCHEM

30 03097 BIO BAC S.A.

31 03258 CEPSA

32 03266 CONEFLOSA

33 03231 CROMPTON CORPORATION
34 03255 CORPECULTIVOS
35 03141 CARVACHE ORLI
36 03033 CHEMTECH S.A.
37 03326 DR. AGRO S.A.
38 03300 DARTANI S.A.

39 03103 DORLIA S.A

40 03117 ECORGANIC

41 03046 ECUAQUIMICA
42 03120 EUROAGRO

43 03199 FARMAGRO

44 03083 FLORIMSA

45 03510 FORSA INSUMOS
46 03307 GLOBAL ORGANICS
47 03244 INSUSEMILLAS
48 03021 ISRARIEGO

49 03197 INAEXPO

50 03181 IMPROQUIMSA

51 03002 INCO AGRO

52 03137 PROCULSA

53 03090 PALMAR

54 03240 TECNOQUIMICAS DEL ECUADOR
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