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RESUMEN

Nuestro pais Ecuador ha sido bendecido en muchktiwda como lo son el Geogréafico,
Climatologico, Ambiental, pero sobre todo ha sidmdecido con su calidad de gente
gue lo habita, gente que dia a dia hace del passher@oso del mundo un verdadero
jardin del Edén.

Desarrollando estas inquietudes nace la necesidadothpartir los extraordinarios

avances en noveles temas en el campo floricultgénico, en especial la difusion y
comercializacion de su carta mas fuerte como lo lasnrosas comestibles, que las
podran disfrutar en la empresa comercializadoralBNSROSSES S.A. origen del

presente estudio.

Esta Investigacion ha desarrollado temas inherattestudio de mercado, como son los
gustos preferencias de los clientes potencialesadbs en la cuidad de Quito, asi como
el andlisis de la oferta y demanda con sus progeesi para periodos futuros, y el
planteamiento de diversas estrategias aplicaddsagdeting Mix. y a la difusion del
producto.

Se realiza un estudio técnico para determinar téao®ctividades y procesos para la
ejecucion del proyecto, asi como, todo lo necesamiguanto a la implementacion que
se requiera en la nueva empresa ya sea en su gstrigctural, logistica y de
comercializacion de las rosas comestibles.

El estudio financiero se detallara las inversiothglsestudio para que la empresa inicie
sus operaciones de manera normal, asi como, dhkalei trabajo necesario para la
misma. Los costos y gastos que la empresa debérd, csueldos y salarios y sus

proyecciones para los futuros afios, requerimiesi@asiateria prima, directa e indirecta,
fuentes de financiamiento, el calculo del puntaedeilibrio, sus ingresos y proyeccion

de ventas y sus balances de situacion econdmimaciera.

La empresa es responsable de mantener y fomendéacultura en pro de alcanzar
grandes objetivos a nivel socio - economico qudrdmyan al desarrollo productivo de
la regién, mediante la creacion de nuevas empgepesductos con valor agregado que
vayan de la mano con la nueva matriz productiva spi@mplementa actualmente de
manera progresiva en nuestro pais, sin olvidaregsroteger de manera sustentable y
sostenible el medio ambiente y todo lo relacioneaio la biodiversidad de este nuestro
hermoso pais Ecuador.



SUMMARY

Our country Ecuador has been blessed in many fagoch as the Geographical,
Climatological, environmental, and above all blelsagh the quality of people who live
there, people who daily makes the most beautifuinty in the world a real garden
Eden.

Developing these concerns comes the need to damextraordinary advances in novel
issues in the field organic grower, especially thstribution and marketing of its

strongest card such as edible roses, which camjogesl in the marketing company
PASSION ROSSES SA origin of the present study.

This research has developed subjects related tdkemaesearch, such as taste
preferences of potential customers located in itiyeo€ Quito, and the analysis of supply
and demand with their projections for future pesiodnd the approach of various
strategies applied the Marketing Mix. and to tresdmination of the product.

Performs a technical study to determine all adéisitand processes for project
implementation, as well as everything you neeceims of implementation is required
in the new company either on its structural, lagssand marketing of roses edible.

The financial study will detail the study investrhéor the company to begin operations
as normal, as well as working capital requiredtfe same. Costs and expenses that the
company must cover wages and salaries and prajectar future years, raw material
requirements, directly and indirectly, funding sms, the calculation of the equilibrium
point, income and sales projection and balances@iomic and financial situation.

Company is responsible for maintaining and fostedrculture towards to achieve great
socio - economic status contribute to the prodectievelopment of the region through
the creation of new enterprises and value-addedugte that go hand in hand with the
new productive currently being implemented graduall our country, not to mention
sustainably protect the environment and sustaindgdelopment and everything related
to the biodiversity of this our beautiful countrglador.



CAPITULO |

INTRODUCCION
1.1 Antecedentes

El sector floricola posee una de las industrias foé&stes en muchos paises
desarrollados y en vias de desarrollo. Esta indusfue se inicié a finales del siglo
XIX abarca produccion y cultivo de flores variadates como rosas, flores de
verano, flores tropicales, y otras. Siendo las gaaproducto mas cotizado y de
mayor demanda a nivel mundial.

Es una industria muy dindmica, que ha crecido deenaarapida; y se compone de
tres principales actores: los productores, los msigs y los minoristas cuyas
actividades comerciales estan interrelacionadastdradencias actuales de Mercado
son orientadas hacia la eliminacion de los intefaraxs, es decir que las flores
pasen desde el productor hacia el minorista, yaaguse lograria una considerable
disminucion en los precios.

Entre las flores mas vendidas en el mundo, lassresaencuentran en el primer
lugar, los crisantemos en segundo lugar, los tnépaen tercero, en cuarto los
claveles y en quinto lugar los lilium. Ninguna flamamental ha sido méas apreciada
gue la rosa. A partir de la década de los 90 sudirho se ha

consolidado debido principalmente a una diversiadariedades, tamafios, olores,
formas y usos considerables de acuerdo al mercadodgmanda, y la ampliacion

de la oferta durante todo el afio.

“Hace aproximadamente dos décadas, Ecuador des@ubt potencial para

cultivar y exportar flores; claveles, crisantemogypsofilas, rosas, eran las
primeras flores que se sembraban para exportacyoahora posee una porcion
importante del mercado internacional. La biodivdesi geografica del Ecuador y
el clima, favorecen el crecimiento de muchas esgede flores, incluidas

astromelias, claveles, crisantemos, margaritas,ofimns, gipsofilas, flores de
verano, etc. Las especies tropicales como la helicee cultivan en las areas
calidas y humedas del Ecuador. Las variedades @eetds que se cultivan incluyen
las Norla Barlo, Charmeur, Dark Organe Telster yllag" (La flor, 2010)



Poco tiempo después se descubrié que las condécotmdéuminosidad de la sierra
eran las perfectas para producir rosas de grarmitarpar lo que la industria crecio,
cambiando asi la vida de algunos cantones endaspras de Pichincha, Imbabura,
Cotopaxi, Cafiar, Azuay, Carchi y Guayas. La sitiagjeografica del pais permite
contar con micro climas y una luminosidad que proipoa caracteristicas Unicas a
las flores como son: tallos gruesos, largos yriaeate verticales, botones grandes y
colores sumamente vivos y el mayor nimero de diagda en florero.

En nuestro pais se produce diferentes variedadessds, entre rojas, blancas y de
colores, convirtiéndose en el pais con el mayorerande hectareas cultivadas
(3800) produciendo la gama mas variada de colores.

“El desarrollo de la floricultura abri6 posibilidaés de trabajo para la poblacién de
Cayambe (mientras las tierras ganaderas empleabdn personas, por cada 50
hectareas una hectarea de flores emplea de 10 petgonas), Pedro Moncayo y
Mejia, en Pichincha; Pujili, Latacunga, Salcedo, @atopaxi; las dos provincias
con mayor concentracion de fincas. Actualmente flases ecuatorianas son

consideradas como las mejores del mundo por suadly belleza inigualables”
(Las flores abundan en el Ecuador, 2010)

La Rosa, que figura como la lider del conjunto etgpanas de 60 variedades,
incluidas las variedades de la rosa roja “First”’R&dlassi”’, “Dallas”, “Mahalia”,
“Madame Del Bar” y “Royal Velvet”. Las variedades th rosa amarilla que se
cultivan son la “Allsmer Gold” y la “Skyline”. Otgincluyen la rosa de pimpollos
“Anna Nubia” y las de color purpura “Ravel” y “Gtat. Naturalmente, las hay de
todos los tonos intermedios también. Las florescalee, en particular las rosas,
constituyen la porcibn mas importante de la toe@xportacion.

La gran diversificacion que alcanzado el mercacioa®riano nos permite hoy

exportar ademas de las tradicionales rosas, raggsioas comestibles de muy
buena aceptacion en los mercados internacionalessejcomercializan y consumen
en los grandes restaurants, hoteles , bares, sp@®§s centros gastronomicos y de
belleza integral del mundo.

A nivel mundial, la flor mas solicitada es sin dutia Rosa, tanto por sus
caracteristicas (color y fragancia) como por laglitiones creadas alrededor de
estas. Las rosas han sido concebidas histéricargente un simbolo de amor es
por esto que su demanda global crece en ciertam@pomo San Valentin, Dia de
la Mujer, Dia de la Madre o Padre.



Al igual que con la mayoria de productos agricdiagendencia de lo “organico” ha
llegado también a la produccién de Flores. Las eSloorganicas han ganado
popularidad desde los 90s, y a pesar de que lamsvele estas han tenido un
crecimiento importante, es solo una pequefia pagtdadoferta la que se ha
preocupado por desarrollar esta area organica.

Una de las razones por las que esto sucede seadpl®los vendedores minoristas
prefieren adaptar su industria para producir flaves certificacion sostenible, los
costos son menores por lo que se venden a un pretior que las flores organicas
(20% a 30% menos), en esto radica su acogidaraerehdo.

“La certificacion para la produccion sostenible impe practicas agricolas con
responsabilidad ambiental y social. De acuerdo aAsociacion de Comercio
Organico, la cantidad de empresas que poseen estdicacion seguira creciendo
tanto como los consumidores o vendedores minoristggdan. De igual forma,
mientras existan mas productores importantes cta @stificacion sera mas dificil

encontrar en el mercado una flor que no posea foeation sostenible’{Las flores
abundan en el Ecuador, 2010)

Desde su introduccion en la Union Europea, la fceation de comercio justo ha
sufrido un significativo crecimiento. Actualmentdlores que posean esta
certificacion pueden ser adquiridas en reconocdd®esas minoristas.

Inicialmente este tipo de flores organicas, con emin justo o con certificacion
sostenible eran solamente adquiridas en invernadermercados especializados,
pero ahora gracias al desarrollo de la conciermiaiental, el conocimiento sobre la
produccién sostenible y el incremento de las prastide comercio justo que los
minoristas, distribuidores, productores y clienpeseen, este tipo de flores ahora
pueden ser adquiridas en supermercados y demaadosrde masas.

En materia culinaria, las flores comestibles regmén el dltimo grito de la moda

mundial. Al principio fueron utilizadas solamenter famosos chefs y restaurantes
gourmets, pero ahora se ha convertido en un icistiatio para los supermercados
y tiendas especializadas que buscan destacarsda@ntrmpetencia.

Sin embargo estas bellezas de exportacion no sgnconocidas en el mercado
local ya sea por falta de informacion o por su @asiperior a las tradicionales
flores; Por eso el presente proyecto ve necesanglementar de una forma

emprendedora con parametros, estandares de calidasiones de un nuevo

mercado interno potencial que coadyuve a la craadouna industria nacional que
genere fuentes de empleo con nuestros productegmetacion dentro de nuestro
pais.



1.2 Problema de investigacion

En Ecuador, las rosas son utilizadas para deconfieates en floreros o como

ingredientes para jabones, perfumes o esencias.

Conocida por su calidad, belleza y aroma, la ras@ateriana ha pasado de ser un
elemento decorativo y un comodin de los enamorad®estico ingrediente que se

usa ya en restaurantes de Espafa, Estados Unetasy Ecuador.

Cuidadosamente cultivadas a unos 2.800 metrostula gl acariciadas por la linea

ecuatorial, las "rosas comestibles” deben su @hladéa cantidad de luz solar que
reciben, la altura y un meticuloso cuidado manual.

Ecuador, con 3.000 hectéareas, es el principal ptodwe rosas en extension, por
encima de Colombia, Kenia y Etiopia, y gracias & dandiciones climaticas,
produce mas de 400 variedades con caracteristiteasyicomo tallos de unos 2,20
metros de altura.

Sus principales mercados son Estados Unidos y Burogn una venta de 600

millones de délares en el Ultimo afo.

Su sabor es incomparable, no hay nada que se flegacpaaunque a algunos les
recuerdan a manzanas verdes o a algo agridulceus&e en platos fuertes,

ensaladas, postres y salsas en base a esenc@maggeyrtambién son ingrediente en
vinagre y chocolates.

Ricas en carbohidratos y vitaminas C y B, las rasasestibles son "cien por ciento
orgénicas. Es decir (en su produccion) no se usiicigas, fertilizantes ni quimicos,
para combatir pestes y enfermedades se hace uolamainual y se utilizan plantas
naturales: manzanilla, menta, marco, ajo, cebajig; ortiga.

Ademas, para combatir 4caros perjudiciales incarpastros benéficos y para
eliminar plagas bafian las matas o colocan plastomos sustancias pegajosas
naturales en las que quedan los insectos.

Asimismo, se usa compuestos de alfalfa, estiénoelaza, pétalos y agua, asi como
humus de lombriz para combatir plagas, que tamaharyentan con la subida y
bajada de cortinas de los invernaderos, de forneaeqire el aire, pero al mismo
tiempo se mantenga una temperatura de unos 35sgrado

Igualmente sus costos de produccion son mas elsvadoonsecuentemente su
precio en el mercado alcanza los cuatro délares25upor ciento mas que las
tradicionales, asi garantizan la calidad de lasegtades comestibles: "Hearts",
"Vitality" y "Decora”, de pétalos blancos, rojososados.



El cultivo de las rosas organicas implica muchanl@xion y filosofia de
responsabilidad social y ambiental.

Ataviada de certificados internacionales de calidasl empresas que cultivan las
rosas comestibles tienen certificacion "organis'la Union Europea y de Estados
Unidos, que estandariza el manejo de productos.

Alrededor de medio millar de personas trabajansés @mpresa en 45 hectareas de
cultivos de rosas, de las cuales 1,8 se dedicaramneinte a la produccion de rosas
comestibles.

Segun muchos expertos el mercado de rosas coresstibdcera en el mediano
plazo debido a la tendencia del planeta para conguwoductos organicos. "Es algo
nuevo, es interesante y eso lo quieren todos”.

Es una gran oportunidad en el mercado de creaempsesa comercializadora de
rosas comestibles, aprovechando las ventajas etdiv@s que tiene nuestro pais
para la produccion de rosas de este tipo. Otrofagte motiva la creacion de esta
empresa es que en la actualidad las personas baptamizar sus recursos con
ingenio y creatividad Yy estan dispuestos a adguroductos que permitan
desarrollar an mas sus sentidos y mejorar sdachlde vida; poniendo a su
disposicién una nueva alternativa en la compraakas comestibles acompafiadas
de frutas, golosinas y demas accesorios que agdisflas necesidades de nuestros
mas exigentes clientes.

Para la comercializacion se las venderé en tadlo fallaje o también con diferentes
motivos, en las que se garantiza que no tienera"mab que pétalos organicos, aire
y mucho amor".

También se destaca el "encanto emocional" deokesr al recordar a quienes han
guardado un pétalo en un libro y a otros que haadsecompleta una flor para
recordar momentos que ahora pueden quedar enagigpal

Una rosa puede comerse sin mezclarse con otroerdbs) aunque su sabor
depende de las emociones que despierte en cadmpet&Es como besar a una
mujer con perfume de rosa" y algunos dicen que "Hag comer flores para
conquistar el amor".

1.3 Objetivos



1.3.1 Objetivo general

» Determinar la factibilidad para la creacion de (emapresa dedicada a la
comercializacion de rosas comestibles en el sacide de la Ciudad de Quito.

1.3.2 Objetivos especificos

» Realizar el estudio de mercado que nos permitarmetar si existe un mercado
objetivo suficiente que justifique la creacién daempresa comercializadora de
rosas comestibles ubicada en el sector norte cadad de Quito.

» Elaborar el estudio técnico adecuado que nos perrdentificar los
procedimientos idoneos para la correcta comerei@ln y distribucion del
producto, asi como el tamafio que tendra el proyeao localizacion optima,
ademas analizar los diferentes procesos que seareatn la ingenieria del
proyecto para su comercializacion.

» Desarrollar el estudio Administrativo-legal para lianplementacion vy
funcionamiento de la empresa.

» Evaluar Financieramente el proyecto a fin de paeéeerminar la viabilidad para
poner en marcha el mismo.

1.4 Justificacion

La idea de crear una empresa dedicada a la catiegcion y distribucion de rosas
comestibles en el sector norte del Distrito Mettidgoo de la Ciudad de Quito, surge de
la inquietud de satisfacer las necesidades dpoldacion en adquirir productos
innovadores que tengan precios accesibles y quedseealidad.

Otro factor que motiva la creacion de esta empessgue en la actualidad las personas
buscan optimizar sus recursos con ingenio y cri€atlv y estan dispuestos a adquirir
productos que permitan desarrollar aun mas suglesry mejorar su calidad de vida;

poniendo a su disposicidn una nueva alternativéaesompra de rosas comestibles
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acompafadas de frutas, golosinas y demas accesmigosatisfagan las necesidades de
nuestros mas exigentes clientes.

El delicado aroma de las rosas blancas y rojasietéspa creatividad de las personas,
esto crea una fusion de olores y sabores inexpéisath paladar.

Los pétalos de las rosas blancas mezclados ctws facidos producen los mas exoticos
postres, mientras que los rojos, cuyo aroma esefgerpueden mezclar con chocolate o
ensaladas y se obtiene una nueva fusion gastroadmi

Este tipo de rosa comestible tiene un ligero samdo ideal para acompafar aperitivos
y dietas

Las rosas comestibles son cultivadas organicameate apreciadas y requeridas por
hoteles, restaurantes, spa en el exterior. Se aaadg en muy poco tiempo un gran
prestigio dentro la comunidad econdmica internadigracias a las caracteristicas y
bondades que poseen.

En la actualidad en el Distrito Metropolitano deciadad de Quito, no se conoce sitios,
locales que se dediquen a la comercializacion tetg® de producto, por o que nos
brinda una ventaja competitiva al ser los primeznsestudiar la factibilidad de una
empresa dedicada a la comercializacion de rosassties.

La creacion de esta empresa permitird desarroleyores fuentes de empleo en la
ciudad ya que requerira de mano de obra para @meidon y comercializacion de las
diferentes variedades y combinaciones de nuestoolsiptos.

Permitirhd también incrementar los ingresos de loslyctores dedicados al cultivo de
rosas comestibles en el pais, asi como benefida@ distintos proveedores de materias
primas necesarias para la elaboracién del producto.

1.5 Metodologia

1.5.1 Tipo de estudio

1.5.1.1 De Campo

> El presente estudio incorpora a la Investigacioncdepo, puesto que se
analizard sistematicamente de los hechos en el kigajue se producen los
acontecimientos.



Se tendrd contacto directo con la realidad, a $rales una encuesta hacia los
productores de flores, para obtener informacidaaerdo con los objetivos del
proyecto.

1.5.1.2 Bibliogréfica

» Para ampliar y profundizar teorias, conceptual@as y criterios, se acudira a
libros especializados de diferentes autores, adateasa exploracion de la
Internet, sobre los temas expresados en las vesiabl

1.5.2 Método de Investigacion

1.5.2.1 Exploratoria

> Permitira desarrollar nuevos métodos, reconoceriabias de interés
investigativo y sondear un problema poco investgdéroyecciones de
produccidn” (Baca Urbina Gabriel, 2001)

1.5.2.2 Descriptiva

» Porque permitira detallar lo mas relevante del @b de investigacion y las
principales relaciones con otros elementos y proagede la comercializacion —
exportacion en el Ecuador.

1.5.2.3 Asociacion de Variables

» Permitir4 evaluar las variaciones de comportamieistena variable en funcion
de variaciones de otra variable

1.5.3 Técnica para la recoleccion de informacion

1.5.3.1 Entrevista y encuest@aca Urbina Gabriel, 2001)



» Conversacién directa entre uno o varios entrevistsdy uno o varios
entrevistados, con el fin de obtener informacidgrculada al objeto de estudio.

Es una técnica de gran efectividad para orientargye contribuye a un
conocimiento profundo del objeto de estudio y dliais de sus necesidades
especificas. Técnica que cumple objetivos como:

* Reconocer situaciones problematicas, para buscernalivas de
solucion.

* Recoger informacion especializada.

» Evaluar en que medida se estan cumpliendo losiwdggbropuestos.

Se establecerd una entrevista y encuesta a losiqgiooels de flores de la demanda y
competencia del producto.

Tanto para la entrevista como para la encuestacéstada se necesitara del apoyo de un
cuestionario. Instrumento establecido con una skripreguntas impresas sobre hechos
y aspectos que interesan investigar que seranstadss por la poblacion o muestra de
estudio.

1.5.4 Tratamiento de la informacion
1.5.4.1 Presentacion de datos
El trabajo de investigacion se representara etiplos.

» Representacion escrita
» Representacion gréafica

1.5.4.2 Depuracion de informacion

Revision critica de la informacion
Repeticion de la recoleccion
Tabulacion o cuadros

Manejo de informacion

Estudio estadistico de datos

YV VYV VYV



1.5.4.3 Andlisis e interpretacion de datos

» Analisis de los resultados estadisticos
> Interpretacion de los resultados
» Establecimiento de conclusiones y recomendaciones
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CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO

Para tomar la decision de lanzar un nuevo productar una empresa o definir las
posibilidades de exportar o importar un nuevo pctml@l mercado se debe evaluar el
grado de aceptacion por parte de los posibles cadsues de lo que se va a ofrecer.

De la misma forma si el producto ya existe en eicado debe investigarse de manera
técnica algunos cuestionamientos como el comanguddnde, con qué frecuencia
realiza la adquisicion el consumidor, qué espetgbducto entre otros.

2.1. Definicién de Mercado

“Se entiende por mercado el &rea en que conflugsriderzas de la oferta 'y la
Demanda para realizar las transacciones de bigngsrvicios a precios

Determinados ."{google, 2010)

2.2. Definicidon de Objetivos

2.2.1 Objetivo General

Determinar la existencia de la Demanda para elymo que ofreceremos al mercado,
estableciendo las caracteristicas y beneficiodlgnen las necesidades de los clientes, y
de esta manera poder establecer un precio adepasamuestro producto al lanzarlo al
mercado.
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2.2.2. Objetivos Especificos

» Investigar el estado actual de las empresas caatizatloras y distribuidoras de
rosas que se encuentren en el mercado.

» Conocer el mercado potencial a través de la busqdeddatos mediante una
encuesta que contenga informacién de consumo @es,rosalizada a posibles
clientes potenciales.

» Determinar que existe una demanda potencial ifsebia para la
comercializacion de rosas comestibles en el mercado

> Definir las estrategias de Marketing que se redizgpara dar a conocer el
producto y posicionarlo en el mercado.

» Analizar el segmento de mercado en el cual selleaa a cabo la investigacion
tanto en las ventajas y desventajas competitivasegte nos ofrece en nuestro
producto.

2.3. Rosas Comestibles

2.3.1 Caracteristicas de las Rosas Comestibles

Al igual que con la mayoria de productos agricoiagendencia de lo “organico” ha
llegado también a la produccion de Flores. LaseSlarganicas han ganado popularidad
desde los 90s, y a pesar de que las ventas dehastésnido un crecimiento importante,
es solo una pequefia parte de la oferta la que pesbaupado por desarrollar esta area
organica.

Una de las razones por las que esto sucede seadgbe los vendedores minoristas
prefieren adaptar su industria para producir fla@s certificacion sostenible, los costos
son menores por lo que se venden a un precio neprias flores organicas (20% a
30% menos), en esto radica su acogida en el mercado
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La certificacion para la produccion sostenible ugel practicas agricolas con
responsabilidad ambiental y socidDe acuerdo a la Asociacion de Comercio
Organico, la cantidad de empresas que poseen est#icacion seguird creciendo
tanto como los consumidores o vendedores minotiatpglan.” (ecuador .com, 2030

De igual forma, mientras existan mas productorgmitantes con esta certificacion sera
mas dificil encontrar en el mercado una flor qugaosea certificacién sostenible.

En materia culinaria, las flores comestibles regmtan el dltimo grito de la moda
norteamericana. Al principio fueron utilizadas sodémte por famosos chefs y
restaurantes gourmets, pero ahora se ha convestidon icono distintivo para los
supermercados y tiendas especializadas que busstatdrse entre la competencia.

“El papel de las flores comestibles en los platoasteles, pasteles y demés no radica
Unicamente como un elemento vistoso y decorat&@ per incluidas en un plato y
consumidas, deben pasar por un proceso de seleagd®tal forma que su sabor sea
compatible con el del plato en cuestidafimentacion sana, 2012)

Las flores comestibles que son mas utilizadasa®ndsas y también las flores amarillas
de las calabazas aunque también se pueden prgpatas con amapolas, claveles,

azahares, crisantemos, malvas, pensamientos, jaghaéiolos, salvia o violetas, entre

muchas otras.

En el caso de Ecuador, las rosas organicas cotesstilevan siendo exportadas
alrededor de 5 afios, la floricola “Nevado Ecuadm’la empresa que esta cultivando
estas flores. Para ser comestibles requieren Bstas de cualquier quimico, ya sea
herbicida, pesticida o fertilizante, por lo queaefior debe ser cultivada de forma
organica.

"las flores aportan importantes elementos para ldricion y la salud. Algunas flores
son ricas en proteinas, grasas, almidones, amimm&civitaminas A, B, C, E y varios

elementos minerales que son indispensables pataezpo humano(Flores Comestibles,
2012)

Las rosas comestibles presentan con colores wari&hbor que va del dulce a algo
picante. Se usa para pasteles, dulces, heladosnetagias, almibares, vinagres,
infusiones, macedonias de frutas, cremas, tortglalsas, estofado de carne., etc.

Los pétalos escarchados con azlcar resulta un mexgaisito. En paises arabes se
emplean para perfumar platos como el cuscus yosigdisos de cordero.
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2.3.2 Marca

“Nombre, Térmico, signo, simbolo, disefio 0 comhidracle estos elemento, que busca
identificar los bienes o servicios de una vendedorgrupo de vendedores y
diferenciarlos de sus competidorg&lothler y Armstrong, 2008)

La marca de nuestro producto sBrSSION ROSSESque se relaciona con la materia
prima de nuestra empresa, y que podra recorddlieattec todas las caracteristicas y
bondades nuestros productos.

A mas de la marca o el nombre que se le de a nggstoductos también contempla un
logotipo, que sera utilizado en nuestras difereptdgicidades y promociones, asi como
en todo lo correspondiente a la logistica empralsari

El slogan que utilizara nuestro producto por suaataristicas sera:



2.3.3 Presentaciéon

Las rosas comestibles tendran algunas presentaaon® en fundas herméticas de 100
g y de 400gq, caja de regalos, arreglos, bougetets,

2.3.4 Empaque

Para algunas de nuestras presentaciones necesiiangspaque que pueda conservar
por un determinado tiempo nuestro producto y pveskas caracteristicas del sismo con
su disefio y calidad.

La empresa utilizard fundas herméticas de 100g W@y para comercializar el

producto asi como cajas de carton de 50 cm x ¥0¢om, las mismas que ayudaran a
mantener en buen estado nuestros productos com $osa caracteristicas fisicas y
alimenticias.

Por las caracteristicas fisicas de nuestro produovez abierto los empaques deberan
conservarse en lugares frescos para su mejor uso.

IMAGEN N° 1

Fuente: Revista la Flor

15



2.3.5 Etiqueta

La Etiqueta identifica el producto o la marca, describe varias cualidades del productucto,
presenta al producto hacia los clientes y ayuda a su posicionamiento en el mercado.

En la etiqueta del producto contendra la informacidn necesaria y oportuna para que ue el
cliente reconozca a simple vista nuestro producto por sobre los demaés.

Se colocaran frases que identifiquen al producto, asi como el slogan del mismSmo
“PASSION ROSSES, TUS SENTIDOS, TU PASION...”, la informacién de la fectcha
de caducidad, peso neto, precio de venta al publico, etc.

T@@fﬁﬁ@]@@p U PESIORoos

Elaborado por: Fernando Sanchez
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2.4 Determinacion del Mercado Objetivo
2.4.1 Segmentacion de Mercado

“Segmentar un mercado significa dividir a un mercadn grupos definidos con
necesidades, caracteristicas o comportamientosnthist los cuales podrian requerir
productos o mezclas de marketing distint@gdthler y Armstrong, 2008)

Con lo determinado anteriormente la empresa pretelimibir su producto a personas
gue deseen adquirir las rosas comestibles.

Para determinar el mercado objetivo del proyecto fatibilidad de la empresa
comercializadora de rosas comestibles, se ha ¢icic@ segmentarlo partiendo desde
un mercado universal o global hasta llegar a urcaaer especifico que requiera cubrir
una preferencia o necesidad.

Al determinar nuestro mercado universal partimos lde datos geograficos
proporcionados tanto por el INEC, el D.M. de Qujtel MIPRO afio 2010

Variable Demogréfica :
Ingresos medio —alto: 767.902 hab. En el D.M. Quito
Variables Psicogréficas :

Preferencias: para el estudio de las variable&s<ificas tomamos como referencia el
método innovador que se refiere “Beterminar el mercado objetivo y demanda
insatisfecha cuando no se disponen de estadist{cagierdo Maldonado Carlos, 2012)

para obtener nuestro mercado objetivo, un resulpaeliminar tomado por una muestra
significativa que de las posibles preferenciadageclientes potenciales reflejara de
mejor manera la proteccién de los datos requepdos el estudio.

Asi de esta manera podemos decir que estarianedtsigua consumir rosas comestibles
274.276habitantes.
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Cuadro No 1

MERCADO OBJETIVO

COMPRADORES POTENCIALES ACTUALES 609.210
ATENDIDOS SATISFECHOS 515.646

NO ATENDIDOS INSATISFECHOS 90.997
ATENDIDOS NO SATISFECHOS 72.567
COMPRADORES ATENDIDOS (OFERTA) 334.934

ATENDIDOS SATISFECHOS NO DESEAN CAMBIARSE 316.735
ATENDIDOS NO SATISFECHOS NO DESEAN CAMBIARSE = 18.199
MERCADO OBJETIVO INSATISFECHO (N) 274.276
ATENDIDOS SATISFECHOS POR CAMBIARSE 128.912
ATENDIDOS NO SATISFECHOS POR CAMBIARSE 72.797

NO ATENDIDOS INSATISFECHOS 72.567
Elaborado por: Fernando Sanchez

Fuente: Datos Psicograficos

Por lo tanto nuestro mercado objetivo sera: N =27@}

2.4.2 Determinacion del tamafio de la muestra

Muestra- “Es la parte de las unidades, a partir de ella Bacen las inferencias o los
pronosticos”(Rosillo Jorge, 2008)

Para realizar una determinacion confiable y exdetdaamafo de la muestra se utiliza el
método de las proporciones el cual indica que digleuso total a segmentar se toma una
parte del mismo.

Se ha tomado un nivel de confianza del 95% dond#&,26, por lo que se obtiene un
error muestral del 5%. Es importante resaltar dwaler de Z se obtiene de una tabla de
probabilidades de una distribucién normal y queesmnoce como el nimero de errores
estandar con el nivel de confianza.

De esta manera aplicamos la siguiente formula:
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_ N+Z? PmQm
~ Ep?(N —1) + Z2PmQm

n

274.276(1,96)% (0,50)(0,50)

™ =10,05)2(274.276 — 1) + (1,96)2(0, 50)(0, 50)

_ 263.414

=687

n = 384

El nUmero de encuestas a realizar es 384.

2.4.3 Investigacion de Mercado
2.4.3.1 Determinacioén de las Necesidades de la imfacion

Al Determinar los gustos, preferencias y necesisladel segmento de mercado
seleccionado cabe mencionar que las personas quetren nuestro objetivo, se

pueden clasificar de acuerdo a la funcién que desBan en el mercado y de acuerdo
con la vision de la empresa de la manera siguiente:

Cliente: Es aquel individuo que compra un producto pero qoelo consume
necesariamente.

Consumidor: Es aquel individuo que goza de los beneficios d@raducto, es decir,
gue lo consume en su totalidad.

De esta manera nuestros consumidores o compradotesciales seran todo tipo de
personas como jovenes, adultos, adultos mayores, et

Las personas que estan en nuestro mercado objetnen alguna idea basica acerca de
los productos y servicios que pueden ofrecer cadade ellos a mas de darnos a
conocer algunos requerimientos y aspectos impadamttomar en cuenta a la hora de
cubrir sus expectativas sobre el mismo como ponge

» EIl Producto que se va a adquirir debe tener unigpaexresible a su bolsillo y
economia.
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> Los diferentes productos deben satisfacer los pedadnas exigentes.

» Esta clase de productos organicos no contienenicpsm preservantes, ni
pesticidas lo que se valora mucho para la salddsdeonsumidores.

» Que las normas de calidad reconocidas a nivel muralralen el producto es un
adicional a la confianza del producto hacia el aamdor.

2.4.3.2 Disefio del Plan de investigacion y Formatie Encuesta

2.4.3.3 Encuesta

“Es una de las técnicas de recoleccion de infornmagids usados, a pesar que cada vez
pierde mayor credibilidad por el sesgo de las peesoencuestadas. La encuesta se
fundamenta en un cuestionario o conjunto de preggirque se preparan con el
propésito de obtener informacion de las persongtnal Cesar Augusto, 2006)

Para elaborar la encuesta y su formato, se patid@sinecesidades basicas que poseen
las personas del mercado objetivo como son gust@seferencias, frecuencia de
consumo, lugares de adquisicién o compra, etc.

“Una vez que se cuenta con toda la informacion me@eproveniente de cualquier tipo
de fuente, se continua con el procesamiento y sinalRecuerde que los datos
recopilados deben convertirse en informacion utie ggirva como base en la toma de
decisiones”(Baca Urbina Gabriel, 2001)

La encuesta esta disefiada para que a partir dbu&ation de la misma sirva de apoyo
para el proyecto de factibilidad para la creaciériadempresa comercializadora de rosas
comestibles en el sector norte de la ciudad deoQuit

De esta manera procedemos a disefiar y realizacisesta de la siguiente manera: Ver
(anexo 1)
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2.4.3.4 Tabulacion y Andlisis de los datos

“Esta etapa se puede considerar como la mas imptetale la investigacion, ya que
aqui tenemos los resultados para poder usar estanracion de la manera adecuada
para los fines pertinentes(tartinez Ciro, 2003)

La realizacion de la encuesta se la hizo en elriisMetropolitano de la Ciudad de
Quito, en distintos sectores del mismo dénde seeotializara las rosas comestibles.

El mercado objetivo al que nos enfocamos esta camdpfo a las personas que residen
en la cuidad de Quito con edades comprendidas de 1% afios con una condicidon
socio-econémica media, media alta y alta.

Se realiz6 una prueba piloto previa que constd0dernsuestas, las que se realizaron en
diferentes puntos de la cuidad de Quito, fueroicaghs aleatoriamente tanto a hombres
y mujeres desde los 18 a los 65 afios de edad.

Luego de establecer y mejorar las preguntas gradegncuesta piloto, se pudo obtener
valiosas conclusiones para la aplicacion de laesta final, que nos dio como resultado
384 encuestas para hacer aplicadas en los diferestéores del mercado objetivo.

Al terminar la aplicacion de la encuesta se pracedia tabulacion de los resultados
obtenidos y a la elaboracion de los gréficos y mmestadisticos, para finalmente
realizar el analisis de la informacion obtenida.
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TABULACION DE LA ENCUESTA / TESIS

OBJETIVO: Conocer los gustos y preferencias de los clientasgumidores al momento de
adquirir/ comprar flores

Cuadro No 2
EDAD JOVENES ADULTOS ADULTOS MAYORES TOTAL %
ENTRE 18Y 35 ENTRE 36 Y 65 ENTRE 65 ANOS Y
SEXO ANOS ANOS MAS
FEMENINO 62 80 36 178 46,3
MASCULINO 128 54 24 206 | 53,6
TOTAL 190 134 60 384| 100

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Fernando Sanchez

Gréafico No 1

140 -
120 -
100 -

80 -

60 - m FEMENINO

40 - B MASCULINO

20 -

0
ENTRE 18 Y 35 ENTRE36Y65 |ENTRE 65ANOS Y
ANOS ANOS MAS
JOVENES ADULTOS ADULTOS MAYORES

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Fernando Sanchez

De las encuestas realizas se obtiene que el 4§BB8/personas) son de sexo femenino,
mientras el 63,54% (206 personas) son de sexoutirascEn la segmentacion por edad
se observa que entre los Jovenes hay 62 mujer28 fiambres el rango mas numeroso
con 190 en total, en adultos podemos apreciar xjseea 80 mujeres y 54 hombres con
un total de 134 y por adultos mayores se obserea3§uson mujeres y 24 son hombres
en la muestra del mercado objetivo y potencial.
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1.- ¢ Compra usted flores como: rosas, claveledpsagirasoles, etc.?

Cuadro No 3
S| 353 92%
NO 31 8%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

Gréafico No 2
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Elaborado porFernando Sanchez

Como podemos apreciar de las encuestas realizadasbteene que el 92% (353
personas) compran flores mientras que el 8%( 3opas) no lo hacen.

Al observar y analizar los datos podemos conclue gl mercado objetivo y potencial
tiene una buena aceptacion al momento de addiores en la Ciudad de Quito, ya que
los habitantes quitefios si compran flores confrg@iencia aceptable segun los datos
obtenidos en el estudio de mercado. Lo que avimardbuen mercado para las rosas
comestibles.
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2.- ¢, Conoce usted algo sobre las rosas comedtib&ss organicas para comer,
cultivadas en tierras ecuatorianas)?

Cuadro No 4
S 203 53% |
NO 181 47% |

Fuenttnvestigacion de Campo

alBbrado por: Fernando Sanchez

Grafico No 3
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Fuentelnvestigacion de Campo

Elaborado porFernando Sanchez

El 53% de las personas antes encuestadas conocgoblg las rosas comestibles, en
cambio un 47% de la poblacion manifesté no con@emarca tema.

Lo que indica una apreciacion muy alentadora querfa el nuevo producto de estudio,
para su comercializacién y venta en el mercadeqoi
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3.- ¢,Con que frecuencia y en que cantidad compdxoiere flores?

Cuadro No 5

 DIARIAMENTE | H H H
1DOCENA | 2 DOCENAS 29 | 3DOCENAS 15
una vez a la semana

| 1 DOCENA 2 DOCENAS 76 3 DOCENAS 23
a vez al mes

1 DOCENA | 2 DOCENAS 47 | 3DOCENAS 33
Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

Gréfico No 4
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Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

Del total de la poblacion encuestada el 11, 450#s@me diariamente por lo menos 1
docena de flores, a continuacion observamos que8e85% compra por lo menos una
docena a la semana y el 34,89% adquiere floredoporenos una vez al mes. Estos
datos nos indica que la adquisicion de floredasen un alto porcentaje por lo menos
una vez a la semana en la compra de los habitdet@slito.
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4.- ¢ Qué clase o tipo de flores compra usted?

Cuadro No 6
ROSAS 305
CLAVELES 28
NARDOS 14
CARTUCHOS 11
OTROS 26

TOTAL 384

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado porFernando Sanchez

Gréfico No 5
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Fuentetnvestigacién de Campo

Elaborado porFernando Sanchez

Al realizar la tabulacion de las encuestas readigegk puede apreciar que las personas
tienen una preferencia por comprar Rosas obteniehgorcentaje méas alto de 79.42%,
le siguen los Claveles con 7,29%, otras con el%,716s Nardos con el 2,86%, y
finalmente los Cartuchos con el 2,8%. Al obsesvanalizar los datos, se puede decir
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gue al mercado objetivo y potencial adquiere Rasas la mayor aceptacion sin
descartar las otras flores sugeridas

5.- ¢ A qué precio adquiere o compra las flores?

Cuadro No 7
DE $1 A S3 28
DE $3 A S5 106
DE $5 A $7 157
DE $7 A $10 93

TOTAL 38

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

Gréfico No 6
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

Entre los precios mencionados sobre cuanto lasopas pagan por las flores que
adquieren el rango que obtuvo un mayor aceptdo®el de $5 a $7 con un 40,88%,
seguido del precio de $3 a $5 con un 27,6% , lwedgte $7 a $10 con un 24,21% y
finalmente esta el de $1 a $3 con un 7,9%.
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Al analizar los datos se puede observar que mero@jetivo y potencial tiene una
preferencia por adquirir o comprar flores a un jorele $5 a $7

6.- ¢ En qué lugares adquiere o compra las flores?

Cuadro No 8
FLORERIAS 187
SUPERMERCADOS 84
TIENDAS 65
OTROS 48

TOTAL 384

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

Grafico No 7
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Elaborado porfernando Sanchez

Como resultado de las encuestas realizadas seootuey a las personas les gusta
adquirir las flores en locales especializados cdloerias con un 48,69%, lo que
representa la mayor opcién en cuanto al lugar emd@&e prefiere la compra. De esta
manera podemos afirmar que si el nuevo productemdido en lugares similares tendra
una salida rapida y buena aceptacion del mismosdgundo lugar se encuentra los
supermercados con un 21,8% como una alternativa &ncontrarlos en las florerias.
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Las tiendas y otros con un 16,9% y 12,5 % resygatinte como opciones a lugares en

donde les gustaria encontrar el producto para adqui

7.- ¢COmo usa las flores que usted compra o a@quie

Cuadro No 9
COMO DECORACION | | 163
PARA REGALO 185
PARA USO 9
MEDICINAL

OTROS

2

7
TOTAL J 384

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboragmr: Fernando Sanchez

Grafico No 8
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Elaborado porFernando Sanchez

En las encuestas realizadas se obtuvo que el 48dgkr&dquiere para regalo siendo esta
la mayor opcion escogida, seguida por un 42,44@o0dligid como decoracion, en un
2,3% para uso medicinal y un 7% en otras activisade
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Se puede manifestar que la mayoria de personag$ta adquirir las flores como un
regalo o para usarlas como adorno decorativo camacopcion muy fuerte en mercado
objetivo y potencial.

8.- ¢ Al momento de adquirir o comprar flores uséesdelige por?

Cuadro No 10

SU FORMA 133
SU OLOR 56
SU COLOR 148
SUS BENEFICIOS 27
OTROS 20

TOTAL 384

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

Gréfico No 9
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Elaborado porFernando Sanchez
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La tabulacion de los datos de esta pregunta nositeerapreciar el nivel de importancia
gue los consumidores dan a ciertos aspectos enisgples del producto a la hora de
comprar el mismo.

Aspectos como su forma, su olor, su color, asi caue beneficios y otros aspectos que
pudieran ser de importancia para el consumidor.

Podemos apreciar que el aspecto mas importareé @dor con 38,54%, en segundo
lugar es la forma con un 34.63%, en tercero el otm un 14,58%, en cuarto sus
beneficios con un 7% y finalmente otros aspectoset®,2%

De manera muy clara podemos ver que el colorfgriaa son los aspectos que mas se
toma en cuenta a la hora de adquirir flores patssfacer las necesidades del
consumidor.

9.- ¢ Esté satisfecho con las flores que usted adquiere o compra?

Cuadro No 11

Sl 303 79%
21%

NO 81
TOTAL 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboragmr: Fernando Sanchez

Grafico No 10

400

300 -+

200 ~
100 ~

Sl NO

Fuente:Investigacion de Campo

Elaborado por:Fernando Sanchez
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Las personas que adquieren flores manifiestan e@9%h estan satisfechos con las
flores que compran mientras que le 21% no estésfexdios con las flores que compran,
lo que indica que las flores que se encuentragl srercado son de muy buen calidad lo
que facilita su aceptacion

10.- Sisu respuesta es no ¢ Estaria dispuestatdardas flores que compra por flores
gue también se puedan comer?

Cuadro No 12

S| 65 80%
NO 16 20%

TOTAL 81 100%

énte: Investigacién de Campo

albbrado por: Fernando Sanchez

Gréfico No 11
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Elaborado porFernando Sanchez

Del 21% de las personas que manifestaron no eatmfechas con las flores que
compraban estan dispuestas a probar o a conswmuévas flores comestibles un 80%
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lo que indica que tiene una gran aceptacion dedymto con los consumidores no
satisfechos con las flores existentes.

11.- (Qué presentacion le gustaria que tengandas comestibles?

Cuadro No 13

BONCHES 67
FUNDAS HERMETICAS 49
CAJAS TIPO REGALO 67
CON VARIEDAD DE ADEREZOS 123
OTROS 78
TOTAL 384
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboragmr: Fernando Sanchez
Grafico No 12
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Elaborado pofFernando Sanchez
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De las presentaciones sugeridas de compra leoliene mayor aceptacion es la
opcion de con variedad de aderezos con un 32%jdeege otros con eR0%, en
bonches vy cajas tipo regalo con 17,44 % cada Uirealynente fundas herméticas con
un 12,76%.

De esta manera podemos apreciar que hay divdrdielapiniones en la presentacion
ideal de nuestro producto lo que nos hace pensarsatisfacer de mejor manera a
nuestros potenciales consumidores acogiendo sussgusecesidades personalizadas
ofreciendo diversidad de presentaciones al gustoashsumidor.

12.- ¢ Estaria dispuesto a adquirir o comprar rogamestibles (rosas organicas naturales
y comestibles que se cultivan en tierras Ecuatasarson rosas naturales sin ningun uso
de quimicos, con un alto grado de beneficios riatrades, de sabor, de placer al gusto,
tacto, muy buenas en la cocina gourmet.)

Cuadro No 14

SI 238 62%
NO 146 38%
TOTAL 384 100%

Fuente: Investigacion de Campo

albbrado por: Fernando Sanchez

Gréafico No 13
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El 62 % de las personas encuestadas estaria dispmesomprar o adquirir rosas
comestibles, mientras que un 38% no lo haria paavenotivos, entre ellos, algunos de
los mas importantes son el aspecto cultural estonocimiento del producto.

De esta manera podemos determinar que el 62% lesaimporcentaje de aceptacion de
nuestro producto hacia el mercado objetivo y po#trad que queremos llegar en la
ciudad de Quito.

13.- ¢ Estaria dispuesto a pagar un porcentajeoadigbor las rosas comestibles?

Cuadro No 15

Sl 224 58%
NO 160 42%
TOTAL 384 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

Gréafico No 14
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Elaborado por:Fernando Sanchez

35



De las personas encuestadas un 58% esta disgupatgar un porcentaje adicional al
precio sugerido mientras que un 42% no estarfaudio a pagar ningun porcentaje
adicional al precio sugerido.

14.- Si contesta si ¢ Qué porcentaje estaria dispaepagar?

Cuadro No 16

20% 45 20,17%
40% 79 34,42%
50% 89 39,91%
MAS DEL 50% 20 8,50%

TOTAL 223 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

Gréafico No 15
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De las personas que estarian dispuestas a pagareantaje adicional un 20,17% esta
dispuesto a pagar un 20% adicional al precio sdgetin 34,42% estaria dispuesto a
pagar un 40% adicional al precio sugerido, un 3%,@%taria dispuesto a pagar un 50%
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adicional al precio sugerido y un 8,50% estaripubisto a pagar mas del 50% adicional
al precio sugerido.

2.4.4 Determinacion de la Demanda del Mercado Objeb

Para hacer el analisis de la demanda, es precisaceo y precisar el concepto de
Demanda para poder tener la certeza de realizaniogue coherente y acertado sobre
la misma. La definicion de Demanda es:

“Se entiende por demanda a la cantidad de bieng=ryicios que el mercado requiere o
solicita para buscar la satisfaccion de una necagidespecifica a un precio
determinado.”(Baca Gabriel, 2006)

El principal propésito que se persigue con el aiglile la demanda es determinar y
medir cuales son las fuerzas que afectan los riegjeatos del mercado con respecto a
un bien y/o servicio, asi como determinar la pdisidd de participacion de la creacion
de la empresa en la satisfaccion de dicha demanda.

Otros autores también muestran a la demanda cdemoantidad de volumen que

compra un grupo de clientes en un area especgeaay(afica) en un periodo de tiempo
determinado. Los gustos y preferencias de loswom®res sin duda alguna pueden
cambiar los volimenes de venta de determinadouptodde ahi la importancia de

conocer todo lo relacionado con los clientes iysomidores en cuanto a la tendencia
de compra, gustos, etc.

De esta manera podremos conocer los diferentesréactiue afectan al mercado y su
comportamiento, asi como, la participacion realudedeterminado producto en el
mercado.
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2.4.4.1 Demanda Actual

Para el calculo de la Demanda Actual de rosas dtessnos vamos a valer de los
datos obtenidos en la encuesta realizada parandeser las preferencias de los
consumidores y compradores, para ello tomamos qumto de partida la pregunta
namero 3 de la encuesta, asi como la elaboraciamaéeabla enfocada en el Consumo

per-capita para obtener la demanda actual.

Cuadro No 17

Consumo per-capita (Cpc)

FRECUENCIA GRAMOS | DIAS/ANO | POBLACION Gr./ANO
una vez al dia 400 365 29 4.234.000
una vez al dia 600 365 15 3.285.000
una vez a la semana 200 52 127 1.320.800
una vez a la semana 400 52 76 1.580.800
una vez a la semana 600 52 23 717.600
una vez al mes 200 12 34 81.600
una vez al mes 400 12 47 225.600
una vez al mes 600 12 33 237.600
TOTAL MUESTRA 384 11.683.000

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

Cpc/g/aiio

Cpc/kg/afno2013

11.683.000/ 384 = 30.422

30,42

El Cpc de rosas comestibles en el afio 2013, 6,42 Bg

La Demanda Actual insatisfecha (DI) resulta deldpato de multiplicar el nimero de
compradores potenciales por el consumo per-cafitac Cpc) correspondiente al afio

de investigacion 2013 de la siguiente manera:
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Demanda actual (DA)

DI = N x Cpc
DI = 274.276 x 30,42
DI = 8.343.475,92 kg/afio

Para conocer los datos historicos del consumo dasrcomestibles, se realizd una
regresion historica, ya que al no conocer datasrss de por lo menos cinco afos se
nos dificulta la realizaciéon de un cuadro compaoatisi que se calculd tomando en
cuenta la demanda insatisfecha del ultimo afio (REA2 la formula (N x Cpc) para los
afos predecesores , asi como, la poblacion o cdonesapotenciales insatisfechos que
se estim6 en base a latdsa de crecimiento vegetativo de la poblacion tmigna
1,95% anual. (INEC, 2012)

Se considerard el Cpc del afio 2012 en 30,3 kg/afio

Cuadro No 18

Demanda Historica

ANO MERCADO OBJETIVO HISTORICO | Cpc kg/afio C.P.A. Demanda Insatisfecha
2009 258.145 30,3 0,98 7.665.357,63
2010 263.414 30,3 0,98 7.821.815,32
2011 268.790 30,3 0,98 7.981.450,26
2012 274.276 30,3 0,98 8.144.351,54
2013 274.276 30,4 8.337.990,40

Fuente: investigacion de campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

2.4.4.2 Proyeccion de la Demanda

Para realizar las proteccion de la demanda se ttghar en cuenta y analizar el
comportamiento de los datos historicos de la viriaependiente de consumo (Y),
determinada por la variable independiente de tiefdo para determinar el tipo de
funcion de proyeccion o ajuste.

Para nuestro estudio la proyeccion de la demarsktisfecha se la realizara con la
funcion lineal o el método de minimos cuadrados.
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De la siguiente manera partiendo de la funcioraline

Y =f(x)

Y = consumo de rosas comestibles

X = afios

Y=a+ bX

De la misma manera planteamos minimos cuadrados asi

Y=a + bX
Y =na+bX

YXY = ay. X +by X2

1)
(2)

Cuadro No 19

Datos de la funcion de proyeccion

PERIODO | ANOS DEMANDA

X y Xy x?

2009 1 7.665.358 7.665.358 1
2010 2 7.821.815 15.643.631 4
2011 3 7.981.450 23.944.351 9
2012 4 8.144.352 32.577.406 16
2013 5 8.337.990 41.689.952 25
TOTAL 15 39.950.965 121.520.697 55

Fuente: investigacion de campo

Elaborado por: Fernando Sanchez
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n=5

39.950.965 = 5a+15b (1) *-3
121.520.697 = 15a+55b  (2)
-119.852.895 = -15¢ - 45D
121.520.697 = A5a+ 55D
1.667.802 = 10b

166.780,2 = b

Reemplazando b en (1)
39.950.965 = 5a + 15(166.780,2)
39.950.965 = 5a + 2.501.703

37.449.262 = 5a

7.489.852,4 = a

FUNCION DE PROYECCION O AJUSTE

Y = (7.489.852,4) + (166.780,2) X
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Cuadro No 20

Proyeccion de la demanda

PERIODO ANOS X DEMANDA PROYECTADA Y’
2014 6 8.490.534
2015 7 8.657.314
2016 8 8.824.094
2017 9 8.990.874
2018 10 9.157.654

Fuenténvestigacion de campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

2.5. Andlisis de la Oferta

El proposito del analisis de la oferta es determ@ga@omportamiento de cada producto
o servicio en el mercado y las condiciones de premlidad que se requiere poner a
disposicién del mismo.

“La oferta se puede definir como el nimero de ud&ade un determinado bien o

servicio que los vendedores estan dispuestos &vendeterminados precios”.
(Sapag Nassir, 2006)

Si una empresa quisiera obtener buenos resultadosuegestion debe analizar
meticulosamente sobre la competencia y los difesgmtoductos que ofrece al mercado.

El motivo por el cual se debe realizar un analigda competencia, es para tener una
vision mucha mas amplia y precisa, de la tendeneteexiste en cuanto a la atencion ala
comparador o adquiriente.

El estudio nos permite saber y diferenciar los egiseque se deben mejorar, y cuales se
pueden apuntalar de cara a la introduccién al rderca
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2.5.1 Oferta del producto

La oferta del producto consiste, en la oferta erigt en el mercado, ya que esta es un
aspecto muy importante en el estudio de mercati,nek indica si la empresa va a
poder cubrir lo que se esta ofreciendo en el mercad

2.5.2 Construcion de la Oferta

Para poder determinar la oferta del afio 2013 sesidend la demanda atendida
satisfecha de nuestra investigacion de campo,acquod se obtuvo:

Oferta atendida satisfecha: 334.934 * 0,84 = 28449

Para determinar la cantidad ofertada total sez@#&ds siguientes calculos:

Oferta: 284.694 * 30,3 = 8.626.228 kg

Al igual que el estudio de la Demanda se realizaregresion y proyeccion respectiva
asi como el célculo de la Demanda Insatisfecha acenpo la Demanda Proyectada vs.
La Oferta Proyectada (Anexos 2, 3,4).

2.5.3 Principales competidores

Los principales competidores de acuerdo con lastigacion realizada mediante el
estudio de mercado hacia nuestra empresa son:

> Floricola el Nevado (venta para exportacion)
» Restaurants gourmet

» Spas naturistas

> Florerias de los hoteles

43



Floricola el Nevado “Nevado Roses”

NEVADO
ROSES
i Ofertan sus productos como productores y comeadres

% 1 para un mercado de nivel alto tanto para la pasig€onal e
internacional. Sus ventas mas fuertes son ha@adartacion de

[ sus productos a mercados internacionales.
ROSE-HONEY
A nivel local sus principales compradores son Reatds
gourmets de un nivel econémico alto, al igual quessnaturitas y en algunos casos en

las florerias de los hoteles mas reconocidos d naatonal e internacional.

Sus productos se comercializan en presentaciondésndas herméticas de 100g a un
precio de $6 USD. Y de 400g a un precio de $25 USD.

Su participacion en el mercado la determinamodase a nuestra investigacion de
campo estimada en un 45%.

Restaurants Gourmet

Los restaurants Gourmet compran las rosas conmestbl
Nevado Roses en sus presentaciones de 100g y 4889 p
elaborar sus platillos especializados y un porgenta
minimo para la venta en sus delicatesen.

Cada platillo esta estimado en un costo que vaeia d
acuerdo al restaurant entre los $20 a $50 dolares
dependiendo de la elaboracién del platillo y lasdbs
herméticas se las comercializan a un precio del&$t2
100g y de $40 la de 400g.

Su participacion en el mercado la determinamos ase ba nuestra investigacion de
campo estimada en un 8%
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Spas naturistas

Los Spas naturistas al igual que los restauramtgEn las rosas comestibles a Nevado
Roses en sus presentaciones de 100g y 400g pa@alsus terapias de relajacion,
acondicionamiento, purificacion, exfollacion, etc.

De la misma manera un porcentaje es dedicado pararnita de las fundas de 100g y
400g comercializandolas en $ 12 y $ 35 dolareseasmmente.

Su participacion en el mercado la determinamos ase ba nuestra investigacion de
campo estimada en un 10%

Florerias de los hoteles

Las florerias de los principales hoteles y sus

boutiques comercializan las rosas comestibles

gue produce la Floricola “El Nevado” en sus

: _ presentaciones de 100g y 400g en precios que

o A varian desde los $12 y $40 hasta $18 y $ 50
Bl : ddlares respectivamente dependiendo del hotel.

Su participacion en el mercado la
determinamos en base a nuestra investigacion
‘l‘ de campo estimada en un 5%

Mediante la investigacion de campo se pudo detemmique los principales
competidores cubren el mercado en la cuidad deo@uiun 63%

De esta manera se puede estimar que nuestra enpoieda obtener una participacion
en el mercado del 32% aproximadamente.

Fuente: investigacion de campo

Elaborado por: Fernando Sanchez
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Cuadro No 20

Participacion en el mercado competidores

PARTICIPACION
COMPETIDORES DEL MERCADO %
Nevado roses 45%
Restaurants gourmets 8%

Spas naturistas 10%
Florerias de Hoteles 5%
PASSION ROSSES 32%

TOTAL 100%

Fuente: investigacion de campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

Gréfico No 16

PARTICIPACION EN EL MERCADO

B Nevado roses M Restaurats gourmets
[ Spas naturistas M Florerias de Hoteles
= PASSION ROSSES

Fuente investigacion de campo

Elaborado por:Fernando Sanchez
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2.6 Marketing mix

El Marketing Mix es de gran ayuda para poder detina oportuna y correcta estrategia
comercial dado que esta tendra una incidenciatdiret los estados financieros de la
empresa en cuanto a sus ingresos y egresos.

Para poder establecer las diferentes estrategiadlatketing es necesario saber su
significado e importancia:

El Marketing Mix es el Conjunto de técnicas y mé®gara promover la mejor venta
posible de uno o varios productos, o como lo nwecalgunos autores como:

“El conjunto de herramientas tacticas de marketiogtmlables: producto, precio,
plaza y promocion que la empresa combina para pida respuesta deseada en el
mercado meta’(Klothler Amstromg, 2001)

El Marketing Mix representa la combinacion Optinelds diferentes herramientas de
las que dispone el marketing para conseguir el m@&xncremento de la demanda de
productos o servicios.

De la misma manera se debe tomar muy en cuesitguistos y preferencias de los
consumidores y clientes, asi como, no perder da losque la competencia realice, ya
gue de esto dependera las estrategias que la ent@ies aplicar en su mercadeo.

2.6.1 Producto

Desde el punto de vista de la mercadotecnia elugtoces todo aquello (tangible e
intangible) que se ofrece a un mercado para susidigm, uso y/o consumo y puede
satisfacer una necesidad o un deseo.

Para la creacion de la empresa comercializador&t@sas Comestibles son un producto
nuevo en el mercado sobre todo a nivel local yamadj razén por la cual es de suma
importancia que los clientes y consumidores de nasmas conozcan todos sus
beneficios, atributos, valor nutricional entre stro

Para que los clientes y consumidores conozcan rosegiroductos aplicaremos
estrategias las cuales ayudaran a la aceptacils desmos.
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» Promover el consumo de las rosas comestibles ercliestes potenciales
mostrando todos sus beneficios tanto en la saowb@n el aspecto culinario.

» Realizar degustaciones del producto en sus difesgresentaciones, de manera
que los consumidores aprecien aun mas los usogibutas de las rosas
comestibles.

> Se realizara el tramite de la patente y derechosutler para nuestra marca y

productos, para evitar la imitacion pronta de lasmmos y auspiciar el uso de
franquicias en lo posterior.

Imagen no 2

Fuente : Revista La Flor

Elaborado por: Fernando Sanchez
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Imagen No 3

Fuente : Revista La Flor y Google

Elaborado por: Fernando Sanchez

2.6.2 Precio

El precio es una parte muy importante al momentgeeerar estrategias que permitan
competir, ya que de esta manera ayudan a que dosigips de la empresa tengan una
gran demanda y generen suficientes ingresos.

Se concibe al precio como el monto de intercambiziado a la transaccion de entrega-
recepcion del producto.
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De esta manera el precio representa la relacidriocsocostos asociados al producto en
cuanto al tipo de producto vy el tamafio del misamemas laconsideracion de los
beneficios y la satisfaccion del cliente y que estara dispuesto a pagar.

Se debe tomar en cuenta a la hora de fijar pre@of) los gastos administrativos, de
mercadeo, costos indirectos de fabricacion, se ider@sa los precios de la
competencia., los requerimientos de la empresggsetionamiento conseguido.

El precio fijado debe procurar devolver el dinervertido en el negocio en un

determinado periodo de tiempo, proporcionar un sramde beneficio para asegurar la
estabilidad de el empresa y debe ser una ayudartemp® al momento de realizar el

marketing de los productos.

Algunas de las estrategias para la fijacion detipreeran:

» Reducir al minimo el costo del producto, para gaeedta manera se pueda
mantener el precio de las rosas comestibles eretodp de tiempo prudente y
asi conservar el nivel de ventas y aumentarlaspbea

» Fijar un porcentaje de utilidad minimo en el pred& producto, que permita
cubrir los costos de comercializacion y poder cainpe el mercado.

> Establecer diferentes promociones en la comprgmelucto para que de esta
manera los clientes o consumidores sientan queeeiopdel mismo es accesible
para su bolsillo sin ninguna restriccién de indalendmica.

De tal manera que el desarrollo real, como elememttparativo de la conveniencia del
precio determinado se relacionara con el cost@auaitalculado en la creacion de la
empresa.
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2.6.3 Promocién
La promocion es basicamente:

“Un intento de influir con el publico, mas exactateeia promocion es el elemento de
la mezcla del marketing de una organizacion, queespara informar, persuadir y
recordarle la existencia de un producto y/o servicon la intencién de influir en los

sentimientos, creencias 0 comportamientos de receptdestinatario” (Staton William,
2006)

Tal es asi que la promocion escogida para llegaliaaite y hacerle conocer todas las
virtudes de nuestro productos, estara constituatatgdas las actividades necesarias,
para que el mercado potencial tenga conocimientdadexistencia y bondades del

producto/ marca.

La promocion se la realizara a traves de:
» Venta directa
» Servicio via telefonica e internet
» Anuncios publicitarios en prensa y radio
» Difusion de tripticos con informacién de nutricion
» Catalogos a diferentes empresas
» A instituciones, hoteles , moteles, centros naasig spas
» Locales donde se realizan recepciones y eventos
Esto se lo realizara previa a la visita de un ageahdedor y principalmente a través de

brindar al cliente un excelente producto de caligadariedad con una garantia de
durabilidad una vez adquirido y un servicio de asagiento y entrega puntual.

2.6.4 Plaza

La plaza es un elemento del marketing mix quezatiios para conseguir que un
producto llegue satisfactoriamente al cliente.

Dentro de la creacion de la empresa, se definiégndlito donde se comercializaran Las
rosas comestibles.
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Este aspecto considera el manejo eficaz de loslesarge distribucién y venta,
esforzandose siempre para que los productos llegdagar solicitado por el cliente, en
el momento preciso, en las condiciones requeridas.

2.6.4.1 Sistemas de comercializacion

Se considera el sistema de entrega de la empresasalmidor de rosas comestibles
En este sentido se consideraran:

» La empresa desarrollada no solo para promociowvangler rosas comestibles,
sino basicamente para satisfacer las necesidags&esge iniciativas del cliente.

> El producto como agente que proyecta la imagea denpresa.

» El precio promedio de los diferentes productog]itkrente tamafio y variedad.

» La zona de influencia de la creacion de la empresa

» La promocion y propaganda que se desplegara payagiar la imagen de los
productos, y por tanto de la empresa.

La Empresa se orienta, a la satisfaccion de agueHleesidades, gustos e iniciativas, que
los clientes manifestaron en las encuestas.

Loa diferentes productos no debe ser solo un ctamp flores, sino, que debe llevar un
significado, un mensaje o una expresion de qui@otapra y/u obsequia.

El cliente podra disefiar, armar, su propio arréigi@l comestible, debidamente guiado
con sugerencias técnicas. Esto lo hara verbalmenper escrito y tomando como
referencia un arreglo que esté préximo a su gusmgno.

PASSION ROSSES S.A. tendra un ambiente, distingutdda musica, sala de espera
con revistas florales, cafeteria, mini refrigerapdara comodidad del cliente. Etc.

Los factores de precio estan ligados, basicamelataibicacion, presentacion del local,
promocion y propaganda desplegada, nivel socialodecontactos, y exigencias de
calidad del cliente.

La promocion se referira a las bondades del prodasi como también a las facilidades
gue presentard el local, el facil acceso de la camipecta.
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Se dara a conocer al cliente los significados decliores, asi como el mensaje que
conlleva. También se pondra mucho énfasis comgsesas e instituciones, los grandes
centros comerciales, hoteles, moteles, y sps daidad.

Los contactos de ventas se extenderan también gréosles oferentes de eventos
sociales.

Como apoyo de lo manifestado se dispondra de miegarjetas de presentacion
personal, tripticos promocionales, catalogos cotoplg una pagina web, extensa y
técnicamente disefiados.

La promocion sera efectuada telefénicamente, goldeen aquellos casos en los que se
trata de realizar recordatorios en fechas, enrasdgs empresas obsequian arreglos de
flores comestibles a sus socios, empleados y amigos

Adicionalmente se llevara una base de datos decliestes y el comportamiento
individual de atencion. En este sentido se efeatebseguimiento telefénico postventa
para receptar impresiones y sugerencias de logedisatisfechos

2.6.4.2 Canales de distribucion

“Es el camino que recorre el producto o servici@nspre que cambie la propiedad del
producto, desde el fabricante hasta el consumid®énendez Cesar, 2001)

Para el caso de la comercializacién de la empraSSRON ROSSES S.A. el servicio
de entrega es directo por medio del personal denlpresa ya sea en sus propias
instalaciones, en el lugar de residencia del dienén el local de realizacion del evento,
lo que significa que no existe diversos canaledistebucion.

PRODUCTOR EMPRESA CLIENTE

EMPRESA CLIENTE

Para el caso de los pedidos para eventos de laanable indole y con el propésito de
cumplir con una atencion muy buena y oportuna setafra un reconocimiento del
local y se tendra el cuidado de hacer firmar glaasable de la compra, ratificandose en
las especificaciones de caracteristicas del pelligar, hora y forma de entrega.
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Igualmente, se dispondra quien efectué la entregagpcion al cliente, el mismo firme
el documento de conformidad.

Tratandose de instituciones, con gran nimero dsopal, potenciales consumidores de
rosas comestibles, arreglos florales comestiblesprependera convenios de compra
venta de arreglos florales con rosas comestibles, @ertos incentivos que seran
identificados para cada caso en particular.

En algunos casos de las instituciones publicas,dgumeandan productos para ciertas
ocasiones, resulta indispensable que PASSION ROSSES se califiqgue como
proveedora en el INCOP, para el propésito. Conakaxciaciones de las empresas de
igual manera se haré convenios para cada evento.
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CAPITULO llI

ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico de un proyecto se refiere addigpacion de la Ingenieria en el
estudio de las fases de planificacion, instalaeidricio de la operacion.

“La ingenieria del proyecto debe llegar a determiteafuncion de produccién optima
para la utilizacion eficiente y eficaz de los rezns disponibles para la produccién del
bien o servicio deseado(Sapag Chain Nassir, 2006)

En la ingenieria del proyecto se relaciona comfiarmacion obtenida en el campo, las
condiciones actuales para la empresa comercialiaatrosas comestibles, mediante el
analisis, su localizacion y disponibilidad de mai® obra, mediante materia prima,

equipos y maquinaria.

3.1 Objetivos

3.1.1 Objetivo General

Determinar las condiciones técnicas necesarias [gareomercializacion de rosas
comestibles con la méas alta calidad asi como lpgcéss administrativos legales a
seguir para la constitucion de la empresa.

3.1.2 Objetivos Especificos

» Determinar la localizacion de la nueva empresa coalezadora
» Seleccionar un adecuado proceso de comercializgoréntas
» Especificar los equipos y estructuras

» Determinar la cantidad y calidad de los insumosieedos.
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» Definir la mano de obra requerida

> Establecer la estructura organizacional y marcal lég la empresa

3.2 Determinacion del tamafio del proyecto

Para saber con exactitud el tamafio de la empresgercializadora de rosas
comestibles, es necesario tener en cuenta quedeesande estar ubicada en un lugar
con preferencias estratégicas en cuanto a lo edoagniogistico.

Un sitio estratégico sera un lugar de facil acassoun desplazamiento rapido tanto de
proveedores y clientes que faciliten los tiemposdigega de los productos a toda la
cuidad de Quito.

El lugar debe ser un sitio econémico, adecuadouanto a un arriendo comodo y que
cuente con todos los servicios necesarios (agmatdiéfono, internet) para el adecuado
funcionamiento de la empresa.

El sitio donde la empresa se ubicara debe skrgam adaptable, espacioso, y comodo
gue permita una logistica Optima que muestre tantientes como proveedores la
calidad del producto que se comercializa.

3.2.1 Capacidad del proyecto

El tamafio del proyecto se determina por la capécittéca o real de la produccion,
durante el tiempo que ha sido proyectado. La cdpdgpude ser dada en unidades de
tiempo, volumen, peso, etc.

Para nuestra produccion se determina la elabora®d04 productos diarios, con una
producciéon mensual de 7.296 productos y una cap@ditstalada de 87.552 productos
por afo.

La capacidad instalada indica que se puede pro8udcs52 productos por afo, pero de
esta se pretende utilizar el 75%, de esta manetiaree la capacidad utilizada para el
inicio del proyecto que sera de 87.552 * 0,7%%664 productos afio.
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3.2.2 Factores que condicionan el tamafio del proytec

Para poder determinar los factores que condici@iaamafno del proyecto se debe
tomar en cuenta algunas variables del proyectoigtstrelacion como son la demanda,
la disponibilidad de insumos, materia prima, egsijplocalizacion, tecnologia y el
financiamiento.

El estudio de todos estos factores y otros adigsnanos ayudan a ver con mayor
aproximacion y simplicidad los posibles escenayi@ternativas en cuando al calculo
del tamafio y de entre ellas cuédles se puede esaogedida que se van reduciendo por
el estudio de los factores antes mencionados qu#iaionan el proyecto.

3.2.3 Tamafio 6ptimo del proyecto

Para determinar el tamafio 6ptimo del proyecto reends una base en la demanda del
producto en los ultimos afios y el crecimiento qagemido relativamente a corto plazo.
Con esta informacién sabremos que estamos por ¢aremo para cubrir la demanda
potencial insatisfecha de rosas comestibles euitkad de Quito.

3.3 Estudio de localizacion

El estudio de la localizacién del proyecto se dédwede una manera adecuada para la
creacion de la empresa ya que esta pude deteratié@gito o el fracaso del negocio.

La decision de donde ubicar la empresa comerctiliza de rosas comestibles
obedecera no solo a factores econdmicos sino tanainiédbase a analisis estratégicos e
institucionales que permitan reflejar con el tiempo incremento y/o maximizar la
rentabilidad del proyecto.

3.3.1 Factores determinantes de la localizacion

Existen factores muy importantes a la hora de t@nmaiuenta en donde se va a ubicar la
localizacién del proyecto, los mismos que pueddhuiinen la decision final de la
ubicacion y asi tenemos por ejemplo:
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Politica tributaria y legal del gobierno nacional

Politicas, reglamentos y disposiciones del gobienanicipal
Infraestructura en cuanto a vias de acceso y c@acion

Servicios de urbanizacion basicos (agua, luz,det&finternet, etc.)
Cercania de fuentes de abastecimiento (proveedosesnos, etc.)
Disponibilidad y costo de mano de obra

Existencia de mercados insatisfechos y potenciales

Factores ambientales

YVVVYVYVYYVYY

3.3.2 Macrolocalizacién

La Macro localizacién tiene como propdsito fundataenencontrar la ubicacion mas
ventajosa para el proyecto, es decir cubriendoebdgencias o requerimientos del
proyecto, contribuye a minimizar los costos de isdm y los costos y gastos durante el
tiempo proyectado

La Empresa PASSION ROSSES S.A. se establecera Eouador en la provincia de
Pichincha en el canton Quito.

Este lugar que se ha determinado debido a que npaes# mayor movimiento
empresarial que otras ciudades, lo cual permigs®dvolverse de manera adecuada con
el fin de aumentar la probabilidad de ser altameoi@petitiva en el medio que se
desenvolvera.

De tal manera que estas caracteristicas que latpamtanto al personal administrativo

como el operativo manejarse eficientemente paralgmrsus objetivos y metas tanto en
la parte correspondiente a las ventas y operaciones
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IMAGEN No 4

Mapa de Ecuador

e
\Machala
Cant

Fuente: Google Maps

Elaborado: por el autor

3.3.3 Microlocalizacion

La Micro localizacion es el estudio que se reatiza el proposito de seleccionar el lugar
exacto para poder en marcha la empresa, siendsitstel que permite cumplir con los
diferentes objetivos planificados como son la mia eentabilidad y/o producir el
minimo costo unitario.

Dentro esta se podra determinar la localizaciorctexde la empresa, ademas la misma
cuenta con los servicios basicos necesarios,ddascceso, medios de comunicacion,
etc.

Una vez establecida la macro localizacion, es reimesscoger un sitio mas preciso en
base a varios factores que contribuyen a la leagistptima del proyecto de esta manera
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se han determinado las siguientes zonas: la Pré@@pcion A), EL Inca (Opcién B), La
Mariscal (Opcién C).

En la matriz que se presenta a continuacion coasacalificaciones asignadas a cada
una de las alternativas, utilizando un sistema detyacién en el cual la menor
calificacion correspondera a la alternativa quesi@onveniente para los propésitos del
presente proyecto, mientras que aquella que peeséntayor puntaje constituira la mas
aplicable para el proyecto.

Se esta utilizando una escala de puntuacion deawinco, donde cinco representa la
calificacion més alta y uno la de menor peso.

A continuaciébn se presenta un cuadro con el cualewduard cada alternativa
considerando los factores que se han citado.

El método a utilizarse sera el método cualitatieo puntos, el cual consiste en definir
los principales factores determinantes de una ila@bn, para asignarles valores
ponderados de peso relativo, de acuerdo con lartempma que se le atribuye.

Luego de elaborada la matriz, la mejor alternadi@anicro localizacion es la que tiene
el mayor puntaje.

Siendo 1= pésimo, 2= Malo, 3= Bueno, 4= Muy Bugn&= Excelente
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Cuadro N° 22

Matriz de Localizacién

CALIFICACION PUNTOS PONDERACION
FACTORES PESO % A B C A B C

Costo de arrendamiento 30% 4 5 3 1,20 1,50 0,90
Cercania mercado objetivo 20% 3 4 4 0,60 0,80 0,60
Cercania proveedores 15% 4 5 3 0,60 0,75 0,45
Disp. De mano de obra 5% 3 4 3 0,15 0,20 0,15
Vias de acceso 5% 3 5 4 0,15 0,25 0,20
Vias de Comunicacion 5% 4 5 4 0,20 0,25 0,20
Servicios generales basicos 5% 3 5 3 0,15 0,25 0,15
Transporte 5% 4 5 4 0,20 0,25 0,20
Seguridad 5% 3 4 3 0,15 0,20 0,15
Restricciones legales 5% 3 3 3 0,15 0,15 0,15

Total 100% 34 45 34 3,55 4,60 3,15

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

De acuerdo con la matriz de localizacion sus pesita ponderaciones la mejor opcion es la OpciédeBla Zona del Inca, para que

la

empresa

comercializadora

de

Rosas

Comestibles
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La empresa estard ubicada en el Distrito Metraguditde la cuidad de Quito en la
siguiente ubicacion:

SECTOR: Norte de Quito
BARRIO: ElInca

Direccion: Av. El Inca entre las calles de los Guabos ylla®njas

IMAGEN No 5

Ubicacion de la empresa

o

FuenteGoogle Maps.

Elaborado por: Fernando Sanchez

El andlisis de Micro localizacion indica cual esrajor alternativa de instalacion de un
proyecto dentro de la macro zona elegida en este (@ creacion de la empresa
comercializadora de rosas comestibles y se tomamocuenta varios factores como lo
muestra la matriz de localizacidn realizada anterémte.
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Las alternativas de ubicacion de un proyecto sdinitas. En términos préacticos, el
ambito de eleccion no es tan amplio, pues lasicegtnes propias del proyecto
descartan muchas de ellas.

La seleccion previa de una macro localizacion padmimediante un andlisis preliminar
reducir el nimero de soluciones posibles al demcéos sectores geogréaficos que no
respondan a las condiciones requeridas por el proye

Entre los principales factores tenemos:

Costo de arrendamiento

Se refiere al canon de arrendamiento que se debec&lar por concepto de alquiler de
la oficina en la cual operara la nueva empresa #abr es variable dependiendo del
sector seleccionado en el andlisis de micro loaaildn.

En nuestro caso sera el sector norte de la cuida@ldto.

Cercania al mercado insatisfecho y potencial

Existe facilidad para ofrecer los servicios ya dmempresa estd situada en un lugar
donde transcurre un gran numero de personaseatelpuede llegar sin dificultad.

Cercania de clientes

Los futuros clientes potenciales, en su mayoragtisu empresa, viven o trabajan por el
sector norte, centro y sur de Quito D. M.

Disponibilidad del personal

La disponibilidad del personal es un factor muy omignte dentro de la empresa
comercializadora de rosas comestibles

Vias de acceso

Existe facilidad en transportarse hasta la empres#rcializadora de arreglos florales,
las vias se encuentran en condiciones idéneagyparairculen vehiculos livianos como
pesados ya que en los alrededores estan ubicadpsepeeros publicos y privados
satisfaciendo asi a la necesidad del consumidak. fin
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Vias de comunicacion

En lo que corresponde a las vias de comunicaciomsg actuales y remodeladas ya
gue es una zona muy comercial en donde existenesagprivadas y negocios PYMES,
esto hace que mantengan las vias en buen estado.

Servicios basicos

Los servicios béasicos en el local donde funcionaréempresa son con los que
normalmente debe contar una empresa; como aguaeléiono, Internet, etc.

Transporte

Existe servicio de transporte urbano, que pasaacg@ecdonde funcionara la empresa
como también varias cooperativas de taxis parattasse en la zona.

Seguridad

La seguridad es un factor muy importante, ya quealtente no existe una zona que
esté libre de delincuencia, la empresa comercéizade rosas comestibles, contara
con alarmas, camaras de seguridad, seguro cobiva y estard en permanente contacto
con los locales aledarios, asi como, con la UP®Gateb para proteccion de la misma.

3.4 Bases de la ingenieria del proyecto

En la Ingenieria del proyecto se determina el mogeoductivo, el uso y la distribucion
de la tecnologia a usarse para obtener nuestraugimdla correcta planificacion y
posibles alternativas de reduccién dl impacto anthle

El principal objetivo de realizar el estudio dgenieria, es suministrar la informacion
técnica necesaria realizar una evaluacion econdéHiircanciera del proyecto.

De esta manera sera posible realizar la etapa detiaude inversiones, gastos y
determinar los costos e ingresos del proyecto.

3.4.1 Definicién del proceso de produccién

Para la elaboracion de los productos de la emmegaportante determinar la cantidad
a producir y considerar que la mano de obra y tpspes produzcan lo necesario al
inicio del proyecto.
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Un pequefia empresa o una PYME al inicio de suidnamiento por ende no podra
producir al 100% de su capacidad, pero si estacediciones de hacerlo en alrededor
de un 60% a un 75% de la produccion en general.

3.4.1.1 Descripcién del proceso productivo

Las plantaciones de rosas comestibles se encugustaral sur de la linea ecuatorial, en

un valle de alta montafia. Elegimos este lugar perrdzones. En primer lugar tenemos
gue estar cerca del sol, para maximizar la lumdazsipara que nuestras rosas crecen
rapido y alto. Y en segundo por que al estar rogeatk montafias los arboles y la

vegetacion nos dan el oxigeno vy los nutrientegseatos para producir la mejor rosa

del mundo.

El cuidado de las rosas comestibles empieza muues gue el producto final entre en
escena, e incluso en ocasiones antes que el cdutilaya plantado la semilla, con la
ayuda de los avances cientificos y tecnoldgicos, r@joras, comienzan en un
laboratorio, es ahi donde la flor y el follaje esl&zado para sus mejoras.

Como resultado de las extensas investigacionetfaiasn, realizadas principalmente los
cultivadores saben el momento de cortar la rosse $ortan muy pronto, los botones no
se abriran ni se desarrollaran; si se cortan muetkas flores pasaran pronto su mejor
momento. Una vez recogidas muchas variedades d®das son sometidas a un pre
tratamiento para asegurarles un maximo de vida.

Invernaderos

Nuestros invernaderos estan construidos para gnogtgroducto final. Estan cubiertas
con pléstico para conseguir un ambiente 6ptimo laomaxima luminosidad, buena
tierra y agua de manantial excelente.

En las fincas tenemos un ambicioso programa exgetal para tomar ventaja de la
nueva tecnologia.

Los grandes embalses abastecen de agua a losadeens y este hecho nos garantiza la
eliminacion permanente de agua. Los embalses tianancapacidad de agua de tres
meses con agua de alta calidad que proviene demtagafias cercanas. En los
invernaderos en que manejamos nuestras plantaglamayor cuidado por el medio
ambiente.

El personal calificado recibe formacion continuasdma en las Ultimas técnicas de
cultivo.

65



Post-cosecha proceso
Las habitaciones tienen un area combinada de vailes de metros cuadrados.

Las primeras horas del dia son de mayor activigadgue las rosas se cortan muy
temprano en la mafiana.

Clasificamos nuestras rosas en tamafos desde 3tastan 150 cm. El equipo de post-
cosecha controla la fase de apertura y tamafio dmldaza de cada rosa. Tenemos
nuestras rosas en ramo 10, 12, 20 o 25 tallosapoo,ro de acuerdo a las necesidades de
nuestros clientes.

En cada grupo, se encuentra varias etiquetasjgrapl, uno con el cédigo de barras y
el dia del corte, la segunda con el nombre deflaragque hizo el ramo, etc.

El proceso de envasado

En la primera camara a 5 ° C, las rosas pasanmnaofase obligatoria de tratamiento
preventivo e hidratacion.

Todas nuestras variedades de rosas de primeradaelagrupan y después del ultimo
control de calidad, los resultados finales del esocde seleccibn se muestran en
Optimas condiciones..

Embalaje en cajas también se realiza a 5 °© C detssr puestos en la Ultima camara de
1,5 ° C donde permaneceran hasta su corto viagrapuerto a su destino final.

Embalamos las rosas en varios disefios, difereajas,ae acuerdo a las instrucciones
del cliente.

Si el cliente lo desea, podemos embalarlos en dajéss clientes propios, con un disefio
anico.

El peso de una caja completa (es decir, dos cajadit”, también llamada tabacos) es
de entre 22 y 24 kilos, dependiendo de la longitdé la variedad.

Recepcidn de las rosas comestibles en la empresa

Los métodos de embalaje utilizados actualmentelgmrcultivadores y exportadores
hacen que las flores lleguen en buenas condiciangs destino, muchas flores son
empacadas con agua o con humedad para el transggigees un excelente método

ya que los tallos no se secan y tienen un sunonestnstante de agua y preservantes sin
quimicos.
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Un buen embalaje protege las flores cuando recgrandes distancias y asegura que
llegaran a las floristerias en buenas condiciac@msminimo dafio.

Preservacion de las rosas comestibles

Si las rosas comestibles ofrecen buena calidadndioade dinero, es importante darles
el cuidado adecuado, como otros tipos de mercaseidgeben hacer ciertos preparativos
de rutina para recibir cada pedido.

Preparativos

Es necesario separar un area donde se puedalapita@jas o los ramos, con un espacio
suficientemente para poder acondicionar la mereanci

Disponer las cosas de manera que se pueda desfiactemente de los desperdicios
y de los empaques. Preparar tachos limpias confaguacolocar las rosas, asi también
deben tener las herramientas limpias, y los inswresgiipos listos.

Revision al llegar a la empresa

Cuando lleguen las rosas a la Empresa, es necesalizar una rapida inspeccion visual
para verificar si la mercaderia concuerda conadgmol pedido.

Se debe abrir los tabacos con cuidado, colocarslonkteriales delicados encima, los
paguetes de rosas sueltas deben colocarse sabesdade trabajo, nunca en el suelo.

Se debe desempacar y acondicionar cada matet&hsiscamente aplicando el método
adecuado para cada uno. Todas las rosas debeerviadas, verificando que estén
sanas y en buenas condiciones, asi como tambiélelse verificar que esté libre de
plagas, de tallos, flores rotas y de dafios ocadampor la temperatura.

Las rosas y el follaje deben ser almacenados etodui@, es recomendable que cuando
las flores son transportadas, se debe esperar euditeo a seis horas para que se
hidraten.

Acondicionamiento.

El acondicionamiento es el tratamiento que selda eosas comestibles y al follaje para
mejorar la absorcion de agua y para asegurar quéddaitil sea lo mas larga posible.
Los procedimientos son los siguientes:

» Se debe retirar y cortar las hojas que puedan queadal tallo, cortar el tallo
unos 2.5 cm del extremo del tallo e inmediatameakecar en los tachos.
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» Se debe extraer los pétalos de las rosas cuidadosaman envases adecuados
para su posterior embalaje en nuestros envaserslggtherméticas.

Las rosas llegan a las tiendas en ramos, cajagagumerméticas y envolturas en papel
celofan, reunidas y atadas.

Se pueden dejar para el ultimo las flores que wviemxbaladas con agua, diversas
especies de material cortado, ahora se transpaitgpara reducir los problemas
inherentes al transporte de las rosas de pocaidanrac

Una adecuada rotacion es clave en la Empresa paralgdesperdicio se reduzca al
minimo y las ganancias mejoren, ademas permitenlagieosas para la venta estén
siempre frescas.

Un factor importante es utilizar un cuarto friomtaién es necesario mantener separadas
las flores nuevas y flores viejas y usas estas@astiprimero.

Almacenamiento
> Refrigeracion

Una buena estrategia empresarial debe hacer quedas duren el mayor

tiempo posible Para ello la preservacion de estgaieden retrasar mediante el
uso razonable del cuarto frio en las noches, lobasfide semana y durante al
acondicionamiento.

La circulacion de aire es importante, pero la emte de aire refrigerado debe
ser suave para que la pérdida de agua sea baja.

» Temperatura.

Las exigencias de la temperatura varian de acwetde@specie de cada flor, en
tanto en muchas flores como las rosas, crisantelo®gulipanes se mantiene
mejor a 2°C.

Las empresas especializadas han hallado aceptabkemperatura promedio de
refrigeracion de 6° a 8° C.

Tanto las flores almacenadas en cuarto frio, caasajue se encuentran en un
lugar fresco, necesitan mantener estable la tertyperalas fluctuaciones
bruscas pueden provocar cambios de color en algesEecies. Las rosa rojas
son particularmente sensibles a las variacionagenperatura

68



Rotacion de materia prima

Es importante tener un sistema eficiente de ratade la materia prima, para asegurar
gue siempre se incorporen flores frescas, en léaretites productos y que los
desperdicios se reduzcan al minimo posible.

Los materiales se usan en diferentes disefios yivasoen vitrinas de diferentes
tamafios, y también se requiere rosas e insumosegdesarrollen y duren en un periodo
mas largo.

Para mantener las rosas en mejores condicionesjueygambiar el agua pasando un
dia, y deben revisarse todos los dias.

En general no hay que mezclar diferentes tiposodesfen un solo recipiente, sino cada
flor en su respectivo tacho.

El cuidado de las flores no es un arte que puedandose de la noche a la mafiana. La
experiencia con los tipos de rosas y de follajeiedamental para el éxito profesional de
la empresa, asi como el conocimiento de los prgcgge tiene lugar cuando se corta y
acondiciona a las rosas.
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3.4.2. Flujograma del proceso de produccion
Grafico No 17

Flujograma del proceso productivo para la comerciatzacion de rosas comestibles

Recepcion de rosas y follaje
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Transporte
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3.4.2.1 Distribucién de las instalaciones

Para la distribucion de las instalaciones de laresgpse debe considerar los procesos
tanto productivos, operativos y administrativosgrads del personal que va a ejecutar

todas aquellas actividades que requieren dichaepos.

Para las instalaciones de la empresa se ha coadiden area de 84°m

Cada érea, tanto de produccion como administraigadetalla a continuacion con sus

respectivas medidas:

Cuadro No 23

Distribucién de las instalaciones ()

DESCRIPCION CANT.(m2)

OFICINA GERENCIA 12
COMERCIALIZACION 25
SALA MULTIPLE 14
TALLER/ PRODUCCION 25
S.S.H.H. 10

TOTAL AREA 86

Elaborado por: Fernando Sanchez

IMAGEN No 6

Distribucion espacial de la empresa
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3.4.3 Requerimientos de recursos

La creacion de la empresa comercializadora es lpagificias a la adquisicion de una
serie de recursos tales como: Tecnologia, matefiass, talento humano los cuales son
detallados a continuacion.

3.4.3.1Talento humano

En el talento humano, no solo el esfuerzo o lavigetd humana quedan comprendidos
en este grupo, sino también otros factores quald@nsas modalidades a esa actividad:
conocimientos, experiencias, motivacion, interegesacionales, aptitudes, actitudes,
habilidades, potencialidades, salud, etc.

Como mano de obra tenemos dos empleados para @lieeme los productos
permanentemente, y en ocasiones se contratar@nmngkeados, para cumplir con los
compromisos extras adquiridos.

Personal administrativo

En nuestra creacion de la empresa se contara @saanetaria-contadora, un chofer-
mensajero y el gerente; ademas de un agente vandesle se encargard de buscar
nuevos clientes, visitando a diferentes empresastituciones, hoteles, centros

comerciales, entre otras importantes en la ciuéa@uto.

Todo el personal percibira su sueldo fijo, excdpsotres empleados ocasionales que no
consten en el rol de pagos

3.4.3.2 Materia prima, materiales y herramientas
Materia prima

La materia prima la constituiran los diferentessigle rosas, flores, follaje e insumos y
aditivos que existe en el mercado.
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IMAGEN No 7

Rosas comestibles

Fuent®evista la Flor y Google Académico

Elaborado poFernando Sanchez

IMAGEN No 8

Rosas comestibles y follaje

Fuent®evista la Flor y Google Académico

Elaborado poEernando Sanchez
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IMAGEN No 9

Pétalos de rosas comestibles

¢ P -“V.
N

Fuentdevista la Flor y Google Académico

Elaborado poFernando Sanchez

IMAGEN No 10

Diferentes tipos de chocolate

Fuent®evista la Flor y Google Académico

Elaborado poFernando Sanchez
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IMAGEN No 11

Aderezos y confites

FuentRevista la Flor y Google Académico

Elaborado poFernando Sanchez

IMAGEN No 12

Variedad de frutas

FuentBevista la Flor y Google Académico

Elaboradmp Fernando Sanchez
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Materiales y herramientas

La empresa y sus empleados son profesionalebg/meyectar tal imagen. Asi como
es importante llevar la ropa, y los accesorios @iptns, es también esencial tener un
equipo correcto y preparacion adecuada.

Para guardar y llevar el equipo necesario, lo idsatener una caja de implementos,
preferiblemente plastica en ella se puede tener doglanizado y resulta ligera y facil de
llevar cuando hay contratos. No resulta por dersésrtdos o tres herramientas de
reserva en el sitio de trabajo.

Cajas de cartdén y fundas herméticas

Para proteger a los productos que va a refrigefass&mpacamos o0 envolvemos de
manera que no pierdan la humedad y conserven sy gabor, color y textura.

IMAGEN No 13

Cajas de cartdn
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Los materiales herméticos que utilizaremos paragpie la evaporacion y mantener la

calidad son los empaques apropiados que incl@pientes de plastico para congelar,
bolsas plasticas para congelar puestas dentrovdsende carton y bolsas plasticas con
cierre hermético para congelar.

IMAGEN No 14

Fundas herméticas

Algunas piezas del equipo son basicas y otras puseleconsideradas utiles, pero es
importante tener la herramienta especifica para trathajo asi:

Tijeras de floreria

Estas tijeras serviran para cortar tanto los talomo alambres y también cintas cuanto
se requieren, se emplea para cortar tallos lefgrsesos.
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IMAGEN No 15

Tijeras de floreria

(AN W T

Cuchillos y estiletes afilados

Son indispensables para cortar los tallos cuandr@edicionan las flores y cuando se
hacen arreglos, es mejor que sean pequefios csaldiboja filo.

Para cortar oasis se necesitara tener un cuckilleoj larga.
El cuchillo eléctrico, es ideal para cuando sezatil patrones, para recortar formas en el

oasis, 0 en la espuma flex.

IMAGEN No 16

Cuchillos y estiletes afilados
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Alicates

Son las pinzas que se utilizan para cortar alapbaemalla de corral, esta se utilizan
para hacer las mecénicas para arreglos grandes.

IMAGEN No 17

Alicates

Wn"ﬁ]

Se usa para ocultar los alambres y para sellaxtvemos de los tallo. Hay dos tipos la
primera es plastica y elastica y se asegura coal@l de la mano, la segunda es como el
papel crepe y es ligeramente adhesiva.

Esta cinta se fabrica en diversos colores: verckf®, blancas, negras y una gama de

color pastel

lJI‘ lll\\
i 2\
/1, /.

IMAGEN No 18

floor tape
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Alambre de floristeria
Se usa para controlar, sujetar y anclar los mé&erigara alargar los tallos y para

enderezar los tallos. Se utiliza calibre 24 paraaraan las bases y calibre 28. 30
dependiendo para que motivo sea.

IMAGEN No 19

Alambre de floristeria

Pistola de silicona

Las pistolas de silicona permiten realizar numesdsabajos sin esfuerzo y de manera
segura, como pegar los oasis a una bandeja o digneape pared o flores aun porta
bouquet.

Las pistolas de silicona pueden ser frias que pospedas para pegar cintas sintéticas
gue de otra manera se derretiran, y de las dediomgis calientes se usan para todas las

otras tareas, como pegar encajes, tarjetas, etc

IMAGEN No 20

Pistola de silicona

80



Cintas

Son una parte intrinseca de la empresa y de asretgorosas comestibles, pueden
transformar los arreglos y realzar el bouquet, efiatha dimensién tanto al color como
la textura.

En el mercado existe un buen surtido de cintaxhagi otras disefiadas para ocasiones

especiales como navidad, amistad, amor, nacimjegritre otras.

IMAGEN No 21

cintas

Implementos de arreglos florales

Hay una amplia gama de recipientes y oasis ergrgua el empresario debe seleccionar
los elementos apropiados para cada disefio y tadeifivoducto floral.

Se ocupa diferentes oasis hoy en la actualidadfeleedtes tamafios para cada evento o

ramo que se va a elaborar.
IMAGEN No 22

Implementos de productos florales
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Bases para la decoracién y espuma floral

Existe una inmensa gama de formas, colores, tamaigos de recipientes, se han
disefiado muchos platos y platillos plasticos y aed) que se acomodan a los cilindros
y bloques de oasis. Estos son para dar un realcma que el cliente va a solicitar
dependiendo del tamario.

Existen también para aquellos clientes que es&pudstos a pagar un poco mas, como

recipientes de vidrio, ceramica, para una ocaspeaal.

IMAGEN No 23

Bases para la decoracién y espuma floral

Acqua-pik y porta tarjetas

Estos tubos de plastico se usan cuando un talloeregser colocado mas alto y que este
en el agua como es la orquidea, y la porta tagstpara la colocacion del mensaje
cuando el cliente asi lo desea agregar en el prodlocal.

IMAGEN No 24

Acqua-pik y porta tarjetas
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Embalaje para el regalo

Estos realzan la apariencia de los productos ylagdlorales con rosas comestibles y
las convierten en un obsequio especial y personal.

Hay muchas maneras de empacar las rosas cortadasines, papel celofan, cajas,
cilindros.

Para la envoltura de las rosas es necesario emendteriales necesarios: como: cinta,

papel celofan, tijera, liga para sostener las fiate.

IMAGEN No 25

Embalaje para el regalo
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Frigorifico

El frigorifico es un dispositivo empleado principeinte en cocina y en laboratorio, con
un compartimento principal en el que se mantiereetemperatura de entre 2y 6 °c y
también, frecuentemente, un compartimento extlaadio para congelacién a -18 °c.

IMAGEN No 26

Frigorifico

Furgon Fiat Fiorino

El Fiat Fiorino, tradicional lider en el segmentfdrgones a gasolina renueva su oferta
con nuevo disefio, motor y contenidos y la incorgpidrade una nueva version 1.7 turbo
diesel con direccion asistida de serie.

EL auto nos ayudara en el transporte de materisesmos, materia prima y demas
productos que requiera empresa. El vehiculo esporteade uno de los socios de la

empresa.
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Caracteristicas:

Marca: Fiat

Modelo: Fiorino Furgén Fire
Motor: 1.3 a gasolina
Potencia: 68 cv a 5250 rpm
Aceleracion: 0-100: km/h

Velocidad maxima: 143 km/h

IMAGEN No 27

Furgon
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OTROS EQUIPOS NECESARIOS
Equipo de limpieza

Toda empresa que trabaje con productos naturalegrias primas e insumos es
imprescindible que realice una limpieza total tado®articulos de mano factura, como
los distintos equipos que se maneje u opere.

Estos articulos de limpieza seran indispensabled proceso productivo de la empresa
y estos son:

Desinfectantes, recogedores y escobas, aspiradmaéiss, trapos, cepillos, jabones,
detergentes, aromatizantes, etc.

IMAGEN No 28

Equipo de limpieza

Equipo adicional
La empresa también contara con:

» Mesas de trabajo
» Mesas de inspeccion
» Balanzas
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Equipo requerido para el proyecto
Para la empresa se adquirira lo siguiente:

» 2 equipos de computacion
» 1 impresora- multifuncion
> 2 teléfonos aldambricos

Equipo de computacién

Estos articulos seran las computadoras que se aebeiquirir para la empresa
comercializadora.

IMAGEN No 29

Equipo de computacién

Procesador Intel ® Col¥ i4-3130 processor (4MB Cache, 4,40 GHz)
Sistema operativo Windows 8 home Premium origidal64 Bit en espafiol
Memoria 4 Gb1l, Dos canales SDRAM DDR3 A 1333 MHz

Disco duro SATA disco duro de 600 GB1(rpm) (7200rpm

Trjeta de video Intel ® HD Graphics
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Impresora multifuncion EPSON TX110

» Equipo compacto con Impresora Copiadora y Escaner

» Excelente economia con cartuchos individuales

» Revolucionarias tintas Dura Brite Ultra, textos afmas negros e
imagenes mas brillantes y duraderas

» Restaura el color y contraste de tus fotos en imdi@ con Epson Easy
Photo Fix

» Epson Easy Photo Print: eliminacion de los ojossa@je las fotografias

» Escéaner de 48 bits y hasta 1200 dpi para ampliesiae fotos y
documentos OCR .

» Software para edicion de fotos y documentos OCR

» Compatible tanto con sistemas Windows y Mac.

IMAGEN No 30

Impresora multifuncion EPSON TX110
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Teléfono alambrico

Caracteristicas:

VVYVYVYVYVVYYYVVYY

Conexidén de hasta 6 extensiones en 1 linea
Comunicacién entre extensiones sin usar la linefotéca
Conferencia entre linea externa y extensiones
Identificador de llamadas: memoria 70 registros
Altavoz y Mute

Acceso directo a los Servicios Digitales

Retencion de llamada externa

Transferencia de llamada externa a una extension
Indicador visual de llamada externa /intercomurnidac
Agenda: 10 nombres /nameros

Indicador/contador de llamadas nuevas por revisar

IMAGEN No 31

Teléfono alambrico
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CAPITULO IV

ANALISIS LEGAL Y ORGANIZACIONAL

4.1 Aspectos legales

4.1.1 Marco legal Interno del proyecto

Para la Creacion de la empresa comercializadoras#es comestibles, se determina que
esta, por su actividad econdémica es una empresarc@ainpor la compra y venta de un
bien o servicio determinado, en la cual interviendos agentes que son el
comercializador y el consumidor.

Por obvias razones y nuestro proyecto somos losematizadores de las rosas
comestibles

El capital que utilizaremos para la creacion destraeempresa es totalmente privado,
por estas razones sera constituida como una emigada para los fines del proyecto
en mencion

Se deben considerar ciertos requisitos legalesgbduwacionamiento del proyecto.

4.1.2 Tramites de Constitucion de la Empresgamara de comercio de Quito, 2012)

Para la creacion de la empresa de sociedad an&eimaben seguir una serie de pasos
para la constitucion de la misma:

1. Aprobacion del nombre o razén social de la empRESESION ROSSESEN la
Superintendencia de Compaiiias.

2. Apertura de la cuenta de integracion de capitatieiquier institucion bancaria
de la Ciudad.

3. Elevara a escritura publica la constitucion deolmgafia en cualquier notaria.

4. Presentar el a superintendencia de compafiasgjgawplares de la escritura
publica con oficio de abogado dirigido a la Supteridencia de Compainiias y la
papeleta de integracion de capital.
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5. Retirar en el lapso de 48 horas de la Superintenaele compafias la resolucion
aprobatoria o un oficio con las condiciones a reali

6. Publicar en un periddico de amplia circulacion gals, el domicilio de la
compafia, el extracto otorgado por la Superintetidesie Compafias; y ,a tres
ejemplares (uno para el Registro Mercantil, otroapa Superintendencia de
Compainiias y otros para los archivos societarida dmpresa).

7. Marginar las resoluciones para el Registro Meitcaati la notaria en donde se
elaboraron las escrituras de constitucion.

8. Inscribir en el Municipio de Quito, las patentes;sylicitar certificado de no
estar en la Direccidon Financiera Tributaria.

9. Afiliarse ala cAmara de Produccidon que correspotieacuerdo al objeto social
de la compafiia, CAmara de Comercio, de Industridtgscultura, etc.

10.Inscribir en el Registro Mercantil las escriturpara ello se debe presentar las
escrituras con la respectiva resolucion de la Supeddencia de Companias
sentada por la notaria, publicacion original detaoto y certificado de la camara
de produccién correspondiente.

11.Se debe inscribir los nombramientos del Represtntaggal, Administrador de
la Empresa (presentar acta de la Junta GeneraimpNanientos originales).

12.Presentar en la Superintendencia de Compafiagjlosrges documentos:

a. Escritura con la respectiva resolucion de la Sapamdencia inscrita en
el Registro Mercantil.

b. Un ejemplar del peridédico donde se publico el ettra

c. Copias simples de los nombramientos inscritos &eglstro Mercantil.

d. Copias simples de la cédula de ciudadania del geptante legal y
administrador.

e. Copias simples del certificado de afiliacion a éspectiva Camara de
Produccion.

f. Formulario del RUC lleno firmado por el represetgdegal.

g. Copia simple de pago de agua, luz o teléfono.
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13.Una vez revisada la documentacion , la Superintesidele debera entregar:

Formulario del Ruc

Cumplimiento de obligaciones y existencia legal

Datos Generales

Nomina de Accionistas

Oficio al banco( para retirar los fondos de la taete integracion de
capital)

P20 TP

14.0Obtencion del RUC en el Servicio de Rentas IneB8R
15.Registro de la empresa en el Historial Laboral@8IS.

4.1.3 Base Legal de la Constitucion de la Empresa

En la base legal Ecuatoriana y en la Superintena@ehe Compafias existen cinco
compafias comerciales las cuales se encuentratraeigis en la Ley de compafias.

» Compafia en nombre colectivo

Compafia en comandita simple y dividida en acciones
Compainiia de responsabilidad limitada

Compainiia o Sociedad an6nima

Compafiia de economia mixta

Se ha determinado para el presente proyecto qunfaesa conformarse serd una
Sociedad Andénima, y de acuerdo con las estipulasitegales debera cumplir con tolas
normativas para la creacion de la misma.

La empresa se denominara PASSION ROSSES S.A.

Una Compafia o sociedad Andénima tiene su capit@ido en acciones negociables,
esta conformada por la aportacion de los sociosigisamente responden por el monto
de sus acciones.

El capital minimo para su conformacion es de $8D0(@chocientos ddlares
americanos).

El Capital debera suscribirse integramente y pagarsienos un 25% del valor nominal
de cada accion.

Dicho capital puede integrarse en numerario o éspebienes muebles e inmuebles) e
intangibles, siempre que en cualquier caso, cooretlm al género de actividad de la
empresa.

Las compaifias anonimas podra consideran como aloiciscrito como tal en el libro de
acciones y accionistas, y se necesitan al menosadasnistas al momento de su
constitucion.

92



4.1.4 Permisos de funcionamiento

Para constituir una empresa en el Distrito Metribgod de Quito es necesario cumplir
con ciertos requisitos para realizar las actividguhra la cual fue creada la empresa.

Se requieren los siguientes documentos:
4.1.4.1 Registro unico de contribuyentes RUC.

El Registro Unico de contribuyentes RUC se impledepara identificar a los
ciudadanos frente a la administracion tributaggal, la funcion del RUC es registrar e
identificar a los contribuyentes con fines impesi§ y proporcionar informacion valiosa
a la administracion tributaria.

El nUmero de registro esta compuesto por trece ragyesu composicion varia segun el
tipo de contribuyente.

Las actividades econémicas asignadas a un congritsgy determina conforme el
clasificador de actividades CIIU (Clasificador Intenacional Industrial Unico).

Todos los tramites deberan realizarse por el reptaste legal de la empresa, el agente
de retencién o el liguidador designado de la cdiigeen el caso de que no pudiera
hacerlo se debe remitir una carta de autorizaciofaejue se faculte a realizar todos
estos tramites.

4.1.4.2 Patente MunicipalTramites ciudadanos, 2012)

Para obtener la patente municipal se lo puede gaisen las ocho administraciones
zonales municipales (La Delicia, Eloy Alfaro, Zohorte, Centro, Calderén, Los
Chillos y Tumbaco) asi como en el balcon de Sesidviunicipales de la Direccion
Metropolitana Financiera planta baja, calle chie88b y Venezuela.

Estan obligadas a obtener la clave de acceso aseldictronicos para la declaracion de
patente municipal.

La declaracion y pago anual del impuesto a la paterrealizan las personas naturales,
juridicas, sociedades nacionales o extranjerasjatl@das o con establecimiento en la
respectiva jurisdiccion municipal o metropolitanqie ejerzan permanentemente
actividades comerciales, industriales, financieraapbiliarias y profesionales.

Las personas naturales obligadas a llevar cordalily las personas juridicas efectuaran
la declaracién conjunta del impuesto a la patertel \1.5 por mil sobre activos totales.
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Requisitos:

Presentar en las Administraciones Zonales losenges requisitos dependiendo el caso:
1. Formulario de inscripcion de patente. (descadgawww.quito.gob.ec / Formularios
de descarga).

2. Acuerdo de responsabilidad y uso de mediosrélacbs.

3. Copia de la cédula de identidad y certificadovdiacion de la udltima eleccion del
administrado o del representante legal en caserdgessona juridica.

4. Copia del RUC en el caso que lo posea.

5. Correo electrénico personal y numero teleforded contribuyente o representante
legal en el caso de ser persona juridica.

6. Si el tramite lo realiza una tercera persona:
Carta simple de autorizacion del Contribuyente prBsentante Legal en caso de ser
persona juridica.

Copia de la cédula de identidad y certificado d&aeion de la persona que retira la
clave.

7. En caso de Persona Juridica, copia del nombnémiggente del representante legal
Requisitos adicionales:

1. Copia de la licencia de conducir categoria @iofeal (En el caso de que realice
actividades de transporte).

2. En caso de discapacidad, copia del carné delADDS!
3. En caso de artesanos, copia de la calificaci&@sanal vigente.

Procedimiento

Para obtener la patente por primera vez acercdaseaministraciones Zonales con
todos los requisitos.

» Recibira su clave en la ventanilla.

> Solicitud de clave electronica via internet.
> Declaracion via web del tributo.
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» Pago del tributo en Instituciones financieras qaatrenen convenio con el
Municipio.

4.1.4.3 Permiso de funcionamiento

Este requisito es obligatorio para el funcionandelé un establecimiento en el Distrito
Metropolitano de Quito, otorgado por la direccignwncial de salud, con los siguientes
documentos:

Requisitos para obtener el permiso de funcionamidek ministerio de publica, acuerdo
ministerial 818Ministerio de salud pablica, 2012)

1. Copia del registro unico de contribuyentes (RUC).

2. Copia de la cedula de ciudadania o de identidagrdgietario o del
representante legal del establecimiento.

3. Documentos que acrediten la personeria Juridicadoueorresponda.

4. Copia del titulo del profesional de la salud resadte técnico del

establecimiento, debidamente registrado en el kinsde Salud Puablica, para

el caso de establecimientos que de conformidadosoreglamentos especificos

asi lo sefialen.

Plano del establecimiento a escala 1:50.

Croquis de ubicacion del establecimiento.

Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos / patennicipal

Copia del o los certificados ocupacionales de sdélgersonal que labora en el

establecimiento, conferido por un Centro de Sakldvinisterio de Salud

Publica.

©No O

Adicionalmente se debera cumplir con otros requasiispecificos dependiendo del tipo
de establecimiento, de conformidad con los reglansecorrespondientes.
4.1.4.4 Permiso del Cuerpo de bomberos
Para obtener el permiso del cuerpo de bomberoscssita los siguientes documentos:
» Informe del inspector
» Copia de la cédula del Representante Legal
» Copia de la patente Actual
» Copiadel RUC
4.1.4.5 Camara de Comercio de Quito
Para registrarse en la “CCQ@amara de comercio de Quito, 2012)

como una nueva empresa y afiliarse a la institu@génrequieren los siguientes
requisitos:
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Solicitud de afiliacion

Copia de la escritura de la constitucion de la esgr

Copia de la resolucién de la Superintendenciaatepgafias. En caso de bancos
o instituciones Financieras, la resolucion dedpeBintendencia de Bancos y en
caso de Sociedades Civiles o colectivas, la seiatelet Juez.

» Copia de la cédula o pasaporte del representagdk le

YV V

4.1.4.6 Registro Mercantil
Para inscribir a la empresa en el Registro Mercsatnecesita lo siguiente:

Escritura de la constitucion de la empresa (mirti@® copias)

Pago de la patente municipal

Exoneracion del 1 por mil a la exoneracion de astiv

Publicacion en la prensa del extracto de la esarde la constitucion.

Y VVY

4.2. Cultura Organizacional de la empresa

“La cultura organizacional es el conjunto de nomn&abitos y valores, que practican

los individuos de una organizacion, y que hacemrsta su forma de comportamiento.”
(geocities, 2012)

La cultura organizacional esa su vez una cultunparativa que cada una de las

personas que laboran en la misma se sientenfidadtis con todas las disposiciones
que se imparten en la empresa, esto es una guagpar sigan fortaleciéndolas las

mismas que se reflejan en el comportamiento dedesonas.

Esta cultura organizacional estd bien definidap g hay que hacer cambios se los
hara, para poder tener mejores analisis, toma dsidiges y mantenerse a la vanguardia
en la globalizacion empresatrial.

4.3 Razoén Social

la razon social es la que permite identificar astnaeempresa de entre otras, con esto se
caracterizara entre las empresas y el mercado.

El nombre comercial y la razon social es la siguge
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IMAGEN No 32

Razon Social de la Empresa

PASSION ROSSES S.A.

—

)

g

Nombre ComercialROSAS COMESTIBLES
Razdén Social PASSION ROSSES S.A.

El giro del negocio es la comercializacion de rasasestibles y se lo realizara en el
mercado Ecuatoriano de la cuidad de Quito.

4.4 \ision

Ser una empresa lider en la comercializacion desrosmestibles de alta calidad hacia
todo el pais, desarrollada con los mejores estéadan su elaboracion y buen gusto
marcando una tendencia y eficacia en la distribudilos productos contribuyendo asi,
con la economia ecuatoriana y su desarrollo.

4.5 Mision

Somos una empresa comercializadora de rosas cbhasstrientados a satisfacer las
necesidades de nuestros clientes elaborando posdooganicos de alta calidad para
nuestro mercado. Estamos comprometidos con elngidio de las microempresas
(PYMES) y del cuidado sustentable y sosteniblentsdio ambiente en nuestro pais.
4.6 Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos de la organizacion saifieatan en una acertada vision y

planificacion de cada uno de los procesos quetega@tacionan entre si para proveer al
mercado de productos de calidad que satisfagaetasitlades de los clientes.
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Objetivos estratégicos de la empresa:

>

Llegar a ser la mejor empresa comercializadorasias comestibles del
pais.

Establecer e implementar una adecuada infraesteucppara la
comercializacion de nuestros productos.

Cumplir con los estandares de calidad que exigestras proveedores,
para comercializar los productos a todo el pais.

Capacitar al personal de la Empresa, en cuantengiah del cliente, y a
los nuevos disefios y tendencias de consumo de daerca

Con los canales de distribucion eficientes pararleV producto hacia su
destino final.

Cubrir y satisfacer la demanda existente con cdlida manera oportuna
y a precios competitivos.

Controlar la cartera de proveedores de la matetimap insumos y
demas, mediante un registro de pago de facturasly documento u
obligaciones en las fechas de vencimiento; parabkester y mantener
una buena relacién de negocios, entre los provesgola empresa.

Satisfacer las expectativas de los posibles y p@ks consumidores a
nivel local y nacional.

Lograr la acogida y confiabilidad en la compra destros productos a
través de un servicio seguro y oportuno

Realizar estudios técnicos y de mercado, para d@erssila creacion de
una nueva sucursal dentro de la ciudad de Quitonived nacional de
acuerdo a la acogida de nuestros productos y gEsvic
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4.7 Politicas

Las politicas Corporativas son mandamientos a sggeiayudan a marcar el camino, el
cual sirve de mapa de navegacion para ofrecer odupto O6ptimo acorde a las
necesidades del mercado.

A continuacion se detalla las politicas que regicémo normas o lineamientos en la
empresa:

YVVV VYV VY V

Y

Entregar al cliente un producto de calidad al mdmeromercializarlo o
distribuirlo.

Establecer tiempos de requerimiento tanto intewmacacexterno a fin de poder
hacer una entrega puntual y efectiva de los proguct

Realizar los diferentes trabajos, procesos y al#oes con excelencia.

Las personas encargadas de atender al clientepggameteran a ser cordiales,
claras y concisas, en la explicacion de nuestrogyatos.

Atender a la cartera de clientes con responsadjl@aabilidad y compromiso.
Cumplir y hacer cumplir el reglamento interno derapresa.

Realizar una base de datos de todos los clientes agiguieren nuestros
productos, en lo cual constaran las fechas espscamimportantes de su vida,
como cumpleafios, aniversarios y otros dias espscial

Adoptar un seguimiento continuo al cliente via fteleca y via email, para
conocer si nuestros productos han satisfecho dgerexas y para recordarles
fechas importantes.

impulsar el desarrollo de la capacidad y persoadlide los recursos humanos
mediante la capacitacion para nuestros colaboradore

estamos al servicio de nuestros clientes, comprdagetcon la sociedad, el
medio ambiente y salud de todos los que conformadanesipresa.

4.8 Reglamento interno

El reglamento interno son todas aquellas normassposdiciones elaboradas por la
empresa para determinara las condiciones a ladahen sujetarse los colaboradores en
el cumplimiento de sus obligaciones.

Este reglamento tiene por objeto regular las retes entre los empleadores y los
empleados para poder gozar de un excelente clivoadia
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Para la realizacién de nuestro estudio hemos tonehd®eglamento que expone el
Ministerio de Relaciones Laborales del Ecuadormuall lo tomamos como base para
determinar las condiciones y relaciones laborat® éos miembros de la empresa.

Reglamento interno de la empres@Ministerio de relaciones laborales, 2012)

> Los trabajadores de la empresa seran contrataddiamtes un contrato de forma
escrita, sujetos a las condiciones establecidat @digo del trabajo.

» Los contratos individuales celebrados por primesa, vendran un periodo de
prueba de noventa dias. Durante o al término depsiodo cualquiera de las
partes podra dar por terminado el contrato sinnmdeacion alguna.

» Una vez concluido el periodo de prueba se estaldkoentrato por un afo,
posterior a este tiempo se considera como coritrdé&gdinido.

» Cuando por motivos de fuerza mayor se produzcante€® nuevas necesidades
de personal, la empresa buscara la persona mé&saiddediante una selecciéon de
candidatos que deberan cumplir con ciertos re@sisibmo:

* Ser mayor de edad,;

e Cumplir con los requisitos académicos minimos rextes para el
cumplimiento de sus actividades.

» Demostrar antecedentes.

» Los aspirantes al puesto de trabajo deberan peedeatsiguientes documentos:

» Cédula de ciudadania

» Certificado de votacion actualizado

» Libreta militar( para hombres)

» Dos certificados actualizados de honorabilidad iyradez.
* Curriculum vitae

» Cuatro fotografias tamafio carnet

» Certificado de la cruz roja con el tipo de sangre

* Record policial.

» La jornada de trabajo sera de Lunes a Viernesedesd9:00 Hrs. am hasta las

17:30 Hrs. pm. Con un periodo intermedio de descab$igatorio de almuerzo
de 30 minutos que sera desde las 13:00 pm hast&:2& pm.
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Si por motivos de trabajo se requieren que los eaaas laboren un horario
extraordinario éste sera cancelado como horas sexteaacuerdo a lo que
establece el codigo de trabajo.

En caso de que el empleado no pueda asistir gau die¢ trabajo se solicita sea
notificado por escrito en la medida de lo posibigeael departamento de
Recursos Humanos o afines.

La puntualidad con la que inician las actividadésrigs en la empresa se
considerara como fundamental por ello los emplessludran un margen de diez
minutos de tolerancia para su arribo a su puestatajo, al no cumplir con esta
norma se considera como atraso, por lo que se éomedidas disciplinarias.

Para el control de la hora de llegada y salidatdieganan controles y relojes
biométricos.

La empresa pagara sus remuneraciones cada quineelgjos los beneficios
de ley y las horas extras que se hayan registEdoago se realizard mediante
cheque de la empresa.

Los empleados seran sancionados en caso de quengmuebe actos de
discriminacién tanto fisica o verbal hacia sus caiigros, ya sea por su raza,
edad. Color. Sexo nacionalidad o discapacidad.

Se prohibe el uso y comercializacion de drogasghal en las horas laborales
ya que afecta no solo a la salud fisica y mentabsiempleados sino también a
la imagen de la empresa

A partir del primer afio de trabajo dentro de unanmmai empresa, el empleado
tendra derecho a quince dias de vacaciones ampajesas.

Los reclamos o quejas que deseen presentar logjadaibes deberan ser
presentados ante el departamento de Recursos Hamaimes.

El trabajador que por motivos laborables tengatcastadarse fuera de su lugar
habitual de trabajo recibira viaticos para su mpadion.
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» Los empleados deberan presentarse a su lugar ligotreon ropa adecuada y
cuidando su aspecto personal.

» Todos los integrantes de la empresa deberan tratarespeto y cortesia a los
clientes, proveedores y publico en general.

» Los empleados no podran usar herramientas o egi@da empresa con fines
personales.

» Queda totalmente prohibido solicitar o pedir a ¢tisntes dinero, propinas o
beneficios por los servicios prestados por ellos.

» Loa empleados no podran revelar algun dato confidede la empresa, so pena
de ser sancionados tanto civil como penalmente.

4.9 Organigrama estructural

El organigrama estructural, es la representaci@ficgr de una organizacion, con
indicacion de las unidades administrativas queniegra, su ubicacion jerarquica, asi
como las relaciones de dependencia y coordinacitia ellas.

La estructura de la empresa esta basada en lgyeaale acuerdo a la asignacion de
funciones.

A continuacion se muestra el organigrama estrucpn@puesto para la empresa, en

concordancia con los aspectos relevantes que @flpgra su funcionamiento,
incluyendo el personal con el cual iniciara sustab.
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IMAGEN No 33

Organigrama estructural de la empresa “PASSION ROSS

JUNTA GENERAL
DE ACCIONISTAS

GERENCIA
GENERAL

ASISTENTE /
CONTADORA

ES”

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO

DE COMERCIAL
PRODUCCION

Elaborado por: Fernando Sanchez
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4.10 Estructura funcional y Operativa
+ Gerente General

Es el que tiene la maxima autoridad y es el endargke dirigir y supervisar de
manera inmediata el trabajo de los demas depantama su cargo, planea medidas
y métodos destinados a satisfacer las necesidedeslas las areas.

El gerente genera es el representante legal degeesa.

Obligaciones a desempefiar:
» Supervisar todas las actividades y operacioneseaplieen los empleados de la
Empresa
* Planificar las estrategias a corto, mediano y lgigao.
* Implementar politicas y procedimientos operativos.
* Administracion del talento humano.

Tareas del puesto

» Controlar la asistencia de todos los empleadogegdkzacion de sus tareas.

* Motivar al personal, responder inquietudes y ategdejas de los clientes.

» Revisar facturas de compras y reunirse con loseadpk periddicamente en la
empresa

» Proveer de todo lo necesario a todos los departasienediante érdenes de
produccion

» Elaborar politicas de precios y descuentos segfetha de temporada.

» Realizar la seleccion, capacitacion, direccionmticn del personal.

* Incentivar al personal por metas cumplidas.

» Controlas las tareas encomendadas a cada puesabhde.

» Atender y asesorar al cliente en eventos especiales

Herramienta:
» Computador, teléfono, internet y material de oficin

Requisitos:

» Profesional en Administracion de Empresas, Ingén@ymercial, etc.

» Experiencia minima 2 afios en puestos similares.

» Otros estudios: Comercio Exterior, Marketing Intazional y Estratégico.

» Conocimientos en: computacion, ingles, manejo dsgomal y asesoramiento
para todo tipo de eventos en cuanto a rosas yaefroductos culinarios con
las mismas.

* Manejo de buenas relaciones interpersonales, mdgoR5 afios y buena
presencia.
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» Disponibilidad para viajar

» Capacidad de liderazgo

* Fomentador del trabajo en equipo

« Integridad Etica y moral

» Capacidad para latoma correcta de Decisiones

¥ Asistente/ Contadora

Esta persona desempefia la funcion de asistir ahtgegeneral en reuniones, agendas,
viajes, citas, atencion de llamadas clientes. etatdon de informes y reportes, etc.

Obligaciones a desempefiar:

* Realizar cobros a los clientes

* Realizar pagos a empleados y proveedores.

* Realizar el presupuesto para la empresa.

* Realiza caja, pago de servicios basicos y demasmentos financieros
» Atender pedidos en el local, por internet y viaftahica.

» Conocer los productos y servicios que ofrece laresap

» Realizar lista de entrega de pedidos.

» Coordinar entrega de pedidos realizados por el ajers

Tareas del puesto

» Coordinar y velar por los procesos administratienda oficina, revisar, evaluar
e implementar nuevos procedimientos.

» Establecer prioridades de trabajo, delegar traljopersonal de apoyo y
garantizar que los plazos y tramites se cumplan.

» Planear y coordinar servicios para la oficina, codmsiribucion de espacios,
equipos, suministres, disposicibn de bienes, padpres y servicio de
mantenimiento y seguridad.

* Mantener archivos de control de presupuesto dentaxie.

* Revisar documentos y contactar aspirantes paravestas.

* Ayudar en la coordinacion de les procesos admatigts, como presentacion de
presupuestos, administracion de contratos y prepasgramaciones de trabajo.

» Coordinar, asignar y revisar el trabajo de ofi¢dassque realicen las siguientes
funciones: mecanografia, archivo y registro, opérade teléfono y conmutador,
digitacion y otras actividades relacionadas

Herramienta:

» Computador, teléfono, internet, materiales y equlig® oficina
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Requisitos:

* Asistente/contadora

» Titulo profesional : contadora CPA.. Auditoria m&nzas
» Experiencia minima 2 afios.

» Conocimientos en computacion, ingles, atencioniehie
» Capacidad para la organizacion.

» Mayor de 22 afios, buena presencia.

* Flexibilidad de tiempo

» Fomentadora del trabajo en equipo

» Informar a tiempo novedades a la gerencia general

» Habilidad para reportes contables

» Capacidad de andlisis financiero

* Integridad ética y moral

+ Departamento de produccién

En este departamento se concentraran todos lossgm®cproductivos y las
habilidades de cada una de las personas que vesemgefiar sus funciones en esta
area.

¥+ Departamento Comercial

Son responsabilidades, funciones y competenciées gkrencia las siguientes:

» Elaborar una base de datos de los clientes potescia
* Visitar y dar a conocer nuestros productos en eliftess empresas e
instituciones. Realizar entregas de Productos dagie estado.

e Cumplir con el trabajo de mensajeria cuando seigeju Informar sobre
los gustos y sugerencias del cliente.
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+ Mensajero / chofer
Obligaciones a desempefiar:

* Realizar entregas de pedidos

e Cumplir con trabajos de mensajeria.

» Cumplir con el horario de trabajo asignado en |piEsa
* Reportar las entregas realizadas a la asistentddabora.

Tareas del puesto

» Entregar los productos en perfectas condicionasef enenor tiempo posible.

» Entregar los pedidos en direcciones correctas.

» Entregar documentos, realizar depésitos y entregandques donde se requiera.
* Presentar lista de entregas firmadas por la perpo@aecibe los productos.

Herramienta:
* Vehiculo

Requisitos:

» Chofer profesional

» Experiencia minima 2 afios

» Debe conocer la ciudad

» Mayor de 20 afos, buena presencia.

* informar las novedades al jefe inmediato
* habil

* integridad ética y moral
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Empleados
Son todas aquellas personas que realizan todastlaslades en el proceso productivo.
Obligaciones a desempefiar:

» Elaborar diferentes disefios de los productos

» Atender y asesorar al cliente en sus requerimientos

» Estudiar e innovar nuevas técnicas y disefios #éeral

* Mantener el registro actualizado de las materiesgs, insumos y herramientas.
* Cuidar y realizar el mantenimiento del ares dedj@l las herramientas

» Cuidar y mantener en perfecto estado la matenmaapri

» Conocer los cadigos de los productos en oferta.

*  Cumplir con el horario de trabajo por la empresa

Tareas del puesto

* Informar y dar a conocer a los clientes los dieirroductos que se ofrecen.

» Escuchar y atender los pedidos que el clienteceean cuanto a disefio del
producto floral que a él la prefiera.

e Sugerir al cliente los productos adecuados pamdsion. En cuanto a colores,
forma y tamafio.

» Acondicionar e hidratar las flores y follajes almento que llega a la empresa y
durante el tiempo que permanecen en la misma.

* Mantener el area de trabajo ordenado y aseado.

» Mantenerse actualizado en las ultimas tendenciassds comestibles.

Herramienta:
» Tijeras, podadoras, cuchillo y demas equipo derafic
Requisitos:

» Empleados con experiencia en Floristerias

» Experiencia minima 1 afio

« Conocimiento en arte y técnica de disefio de arsegfroductos florales
* Mayor de 18afios, buena presencia.

+ Habil

» Confiable y puntual

* Informar a tiempo novedades al jefe inmediato

» Trabajo en equipo

* Integridad ética y moral
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Agente vendedor

Obligaciones a desempefiar:

» Visitar y dar a conocer nuestros productos en elifiexs partes de la ciudad.

» Efectuar un seguimiento y control continuo delrdigeen cuanto al producto y a
los servicios brindados.

» Estudiar a la competencia.

* Informar a la gerencia sobre las ventas realizatlages

» Coordinar y realizar los pedidos a tiempo con pldiamento de produccion y la
secretaria.

» Cumplir con las metas exigidas en la empresa.

» Cumplir con el horario de trabajo asignado pomtgeesa.

Tareas del puesto

» Elaborar una base de datos de actuales clienteanyes potenciales.

» Entregar catalogos a diferentes empresas e instigg que requieren nuestros
productos.

» Visitar e investigar a la competencia sobre sudymtos y servicios que brindan.

» Desarrollar planes de mercado.

* Realizar estrategias de comercializacion.

» Disefar la publicidad, propaganda y promociones.

Herramienta:
« Teléfono, materiales de oficina.
Requisitos:

* Buen nivel de cultura, actitud de servicio al desrbuena presencia
» Titulo de bachiller o tercer nivel

» Experiencia minima 1 afio en ventas.

» Conocimiento en habilidades de comunicacion y niegam.

* Mayor de 25 afios, buena presencia.

* Flexibilidad de tiempo

» informar las novedades al jefe inmediato

* integridad ética y moral
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CAPITULO V
ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

5.1 GENERALIDADES DEL ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

“La parte del analisis econOmico pretende determioaal es el monto de los recursos
econdmicos necesarios para la realizacion del petyecual serd el costo total de la
operacién del proyecto, asi como otras series décatores que servirdn como base

para la parte final y definitiva del proyecto, ges la evaluacién economica(Baca
Urbina Gabiriel, 2001)

5.1.1 Objetivo general

» Determinar la viabilidad econdmica y financieramleyecto.

5.1.2 Objetivos Especificos

» Conocer que inversiones seran necesarias parastapen marcha del proyecto.

> Identificar cual es el Capital de trabajo necespai@ la empresa.

» Realizar las proyecciones Econémicas —Financiezda dmpresa

» Evaluar la vialidad de la empresa mediante Indiceglbnancieros

> Definir el punto de equilibrio para la empresa.
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5.2 Inversiones
Previo a la puesta en marcha de la empresa cofiad@a es necesario adquirir

bienes que van ayudar a que inicie las operacideel misma. Estos elementos o
bienes son conocidos como activos y se expresan:com

“las cuentas que representan los bienes, valor@enechos que son propiedad de la
empresa, las cuentas se presentan de acuerdoiguddz o facilidad de conversion en
dinero en efectivo(Bravo Mercedes, 2002)

5.2.1 Presupuesto de Inversion

5.2.2 Inversion en Equipamiento

La inversion en equipamiento se refiere a muekleseres, vehiculos, herramientas en
general, y equipos necesarios para utilizars& eperacion y ejecucion los procesos y
actividades de la empresa.

El presente listado de equipamiento sera el adeqoa la comercializacion de las
rosas comestibles en la empresa.
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Cuadro No 24
Inversion en Equipamiento

) VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
MUEBLES Y ENSERES
Estacion de trabajo 2 450,50 901,00
Divisores de ambiente 6 70,00 420,00
Archivadores 3 55,00 165,00
Sillones ejecutivos 2 140,00 280,00
Sillon bi personal 1 164,00 164,00
Sofa 1 215,00 215,00
Sillas 10 30,00 300,00
Estantes 16 10,00 160,00
Estantes grandes 8 20,00 160,00
Exhibidor vertical 1 800,00 800,00
Mesa de trabajo 1 135,00 135,00
Taburetes 3 25,00 75,00
Frigorificos 3 700,00 2.100,00
Microondas 1 100,00 100,00
Espejos 8 23,50 188,00
Mesa de vidrio 1 100,80 100,80
Caja registradora 1 150,00 150,00
Rotulos de fachada 2 200,00 400,00
Rotulos de ambiente 7 25,00 175,00
Dispensador de agua 1 149,00 149,00
Cafetera 1 40,00 40,00
Aspiradora 1 380,00 380,00
TOTAL 7.557,80
EQUIPO DE
OFICINA
Teléfonos 4 60,00 240,00
Impresoras multifuncion 2 215,00 430,00
TOTAL 670,00
EQUIPO DE COMPUTACION
Computadores 4 800,00 3.200,00
TOTAL 11.427,80

Elaborado por:Fernando Sanchez
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Cuadro No 25

Vehiculos
, VALOR VALOR
DESCRIPCION | CANTIDAD UNITARIO TOTAL
VEHICULO
Fiat Fiorino furgon | 1 9.000,00 9.000,00
TOTAL 9.000,00

Elaborado por: Fernando Sanchez

El vehiculo es propiedad de uno de los socios deanBiat Fiorino afio 2009 y es
avaluado por MAVESA y una empresa comercializadi®mautos Patio tuerca para su

valor comercial.

http://ecuador.patiotuerca.com/usados/-/-/-/FiatiRD.

Cuadro No 26
Herramientas

) VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
HERRAMIENTAS
Cortadoras 2 30,00 60,00
tijeras de podar 6 10,00 60,00
Tijeras de mano para podar 3 5,00 15,00
Mini playos 6 5,00 30,00
Atomizador multiuso 6 4,00 24,00
Cuchillos de acero 6 3,00 18,00
Pistolas adhesivas 6 10,00 60,00
cubetas plasticas 5 15,00 75,00
basureros 5 5,00 25,00
TOTAL 367,00

Elaborado por: Fernando Sanchez
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Cuadro No 27
Total inversion de equipamiento

DESCRIPCION VALOR TOTAL
MUEBLES Y ENSERES 7.557,80
EQUIPO DE OFICINA 335,00
EQUIPO DE COMPUTACION 1.600,00
VEHICULO 9.000,00
HERRAMIENTAS 367,00
TOTAL 18.859,8(

Elaborado por: Fernando Sanchez

El total en inversion por equipamiento es de $3880

5.2.3 Salarios del personal

Para conocer los sueldos del personal que trabajarla empresa serd importante
determinar la mano de obra directa e indirectaadmisma, asi como los rubros que
conforman cada uno de los salarios de los trabesgadde manera mensual y su
proyeccion anual.

Las proyecciones de sueldos y salarios paraios siguientes se las realizan tomando
en cuenta factores como la inflacion, previsionpessupuesto anual de crecimiento,
entre otros para lo cual hemos utilizado una tat8,8 anual de incremento en cada afio
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Cuadro No 28
Salarios del personal (afio 1)

APORTE
No. 13° 14° VALOR TOTAL
ERRED pERS. | SYELDO| ok po | SUELDO PATlFéolgAL UNITARIO $ MENSUAL $
Mano de obra
directa:
Empleados 2 318,00 26,50 26,50 38,64 409,64 819,27
APORTE
No 13° 14° VALOR TOTAL
CAREY pERs. | SYELPO | syEI Do | SUELDO PATlFéol';AL UNITARIOS$ | MENSUAL $
Gastos
Administrativos:
Gerente 1 800,00 66,67 26,50 97,20 990,37 990,37
Asistente/secretaria 1 500,00 41,67 26,50 60,7% ,9828 628,92
mensajero/ chofer 1 318,00 26,50 26,50 38,64 409,64 409,64
APORTE
No 13° 14° VALOR TOTAL
CAREY pERS. | SYELDO| ok po | sUELDO PATlFéol';AL UNITARIO $ MENSUAL $
Gasto de ventas:
agente vendedor 1 318,00 26,5( 26,50 38,64 409,64 09,64
TOTAL 6 3.257,83

Elaborado por: Fernando Sanchez
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Cuadro No 29

Salarios del personal (afio 2)

APORTE FONDOS
CARGO NOo. | sueLpo | , =2 14" | VACACIONES | PATRONAL DE YALEIR ) T
PERS. SUELDO | SUELDO 1215 RESERVA UNITARIO $ $
Mano de obra
directa:
Empleados 2 318,00 26,50 26,50 13,25 38,64 26,49 9,384 898,75
APORTE FONDOS
CARGO No 13° 14° VALOR TOTAL
PERS. SILEHR) SUELDO | SUELDO WREREIOES PATlR;(,)l%AL RESDEERVA UNITARIO $ $
Gastos
Administrativos:
Gerente 1 800,00 66,67 26,50 33,33 97,20 66,64 0BBA9 | 1.090,34
Asistente/secret:
a 1 500,00 41,67 26,50 20,83 60,75 41,65 691,40 ,469]
mensajero/ chofe 1 318,00 26,50 26,50 13,25 38,64 26,49 449,38 449,38
APORTE FONDOS
CARGO ND SUELDO e 1 VACACIONES | PATRONAL DE YALOR UeLal
PERS. SUELDO | SUELDO 12.15 RESERVA UNITARIO $ $
Gasto de ventas
agente vendedor 1 318,0¢ 26,5( 26,50 13,25 38,64 ,4926 449,38 449,38
TOTAL 6 3.579,25

Elaborado por: Fernando Sanchez
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Cuadro No 30

Proyeccion de salarios del personal

CARGO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mano de obra directa:
Empleados 9.831,29 10.785,03 11.809/61 12.931,52.16042
TOTAL 9.831,29 10.785,03] 11.809,61 12.931,52 14,080
CARGO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos Administrativos:
Gerente 11.884,4Q 13.084,08 14.327,07 15.688,1417&8A1
Asistente/secretaria 7.547,00 8.296,80 9.085/00 4809 | 10.893,14
mensajero/ chofer 4.915,64 5.392,52 5.904,81 67465, 7.080,01
TOTAL 24.347,04 | 26.773,40 29.316,8f 32.101,97 35,66
CARGO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gasto de ventas:
agente vendedor ) 4.915,64 5.392,52 5.904,81 6.465,76 7.080,01
TOTAL PROYECCION
SUELDOS 39.093,94 42.950,95 47.031,29 51.499,24 56.391,69

Elaborado por: Fernando Sanchez
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5.2.4 Inversiones Diferidas

Existen activos diferidos previos a la puesta emch@de la Empresa y que se ha
pagado por adelantado, en el cuadro que se indmantnuacién se encuentran las
cuentas de activos diferidos para empresa:

Cuadro No 31
Inversiones Diferidas

DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Software 100,00 1.200,00
Gastos de constitucion 164,17 1.970,00
Patente y Marca 41,66 500,00
TOTAL 305,83 3.670,00
Elaborado por: Fernando Sanchez
5.2.4.1 Gastos de Constitucion
Cuadro No 32
Gastos de Constitucion
DESCRIPCION VALOR
Abogado 800,00
Tramite permiso de funcionamiento 50,00
Superintendencia de companias 400,00
Camara de comercio 500,00
Registro mercantil 120,00
Gastos notarios 100,00
TOTAL 1970,00

Elaborado por: Fernando Sanchez

118



5.2.4.2 Amortizaciones Activos Diferidos

A los activos diferidos no se les da el mismo taotable que a los activos fijos, puesto
gue son gastos representativos para la empresa gajqunecesarios para la puesta en
marcha de la misma.

El método de ajuste contable para este tipo deebisa llama amortizacion:

“Es la cuota fija que se establece en un periodataiole, como consecuencia de
inversion o gastos anticipados, los que no son taipgas en un solo afio (periodo
contable); permitiendo de esta manera a la emptasacionalizacion o prorrateo del
gasto en funcion del tiempo estipulado por la |€Bravo Mercedes, 2002)

Cuadro No 33
Amortizaciones Activos Diferidos

VALOR VALOR

CONCEPTO TIEMPO |PORCENTAJE | ACTIVO ANUAL
Software Empresa 5 afnos 20% 1.200,00 24(

Amortizacion Patente y Marga 5 afios 20% 500,00 100

TOTAL 1700,00 340,00

Elaborado por: Fernando Sanchez

5.2.5 Inversion de materiales

Para la inversion de materiales se debe consiteséeria prima, materiales directos

como indirectos.

La materia prima y los materiales directos parastmas productos seran las rosas

comestibles.
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5.2.5.1 Materiales directos

Cuadro No 34
Requerimiento de materiales directos

VALOR VALOR TOTAL | VALOR TOTAL
DESCRIPCION UNITARIO CANTIDAD MES ANO
ROSAS
COMESTIBLES 0,25 5.000,00 1.250,00 15.000,00
Elaborado por: Fernando Sanchez
Cuadro No 35
Requerimiento anual de materiales directos
DESCRIPCION ANO 1-2 ANO 3-4 ANO 5
ROSAS
COMESTIBLES CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR
60.000,00 | 15.000,00 60.000,00 | 15.000,00 65.700,00 | 16.425,0

Elaborado por: Fernando Sanchez
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Para los cuatro primeros afios la cantidad de rosamestibles adquiridas seran de 60.000 unidadegparta del quinto afio se
producira un aumento de alrededor del 9,5% eniéglaon tasas de inflacion, productividad, aumelgiocosto de materia prima, etc.

5.2.5.2 Materiales indirectos

Los materiales indirectos son aquellos que serfinagios para la presentacion del producto finaheson: fundas herméticas, de

carton, aderezos, frutas, etc.

Cuadro No 36
Requerimiento de materiales indirectos

VALOR VALOR TOTAL
DESCRIPCION UNITARIO |CANTIDAD ANO
FUNDAS
HERMETICAS 0,08 8.379,00 670,32
CAJAS DE CARTON 0,15 11.457,0Q 1.718,55
ADEREZOS 0,05 21.033,00 1.051,65
ETIQUETAS 0,02 65.664,00 1.313,28
FRUTAS 0,05 13.338,00 666,90
IMPLEMENTOS
FLORALES 0,20 13.338,00 2.667,60
TOTAL 0,55 133.209,00 8.088,30

Elaborado por: Fernando Sanchez
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Cuadro No 37
Requerimiento anual de materiales indirectos

ANO 1-2 ANO 3-4 ANO 5
DESCRIPCION CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR
FUNDAS
HERMETICAS 8.379,00 670,32 8.379,00 670,32 9.175,01734,00
CAJAS DE CARTON 11.457,00 1.718,55 11.457,00 1588, 12.54542| 1.881,8
ADEREZOS 21.033,00 1.051,65 21.033,00 1.051|65 3A31@ | 1.151,5€
ETIQUETAS 65.664,00 1.313,28 65.664,0( 1.313/28 902,08 | 1.438,04
FRUTAS 13.338,00 666,90 13.338,00 666,90 14.605|1730,26
IMPLEMENTOS
FLORALES 13.338,00 2.667,60 13.338,0( 2.667,60 Q®BBL | 2.921,02
TOTAL 133.209,00 | 8.088,30 | 133.209,00 | 8.088,30 | 145.863,86| 8.856,69

Elaborado por: Fernando Sanchez

Para los cuatro primeros afios la cantidad de ralgerindirectos adquiridos seran de 133.209 unglgde partir del quinto afio se
producird un aumento de alrededor del 9,5% eniéelamn tasas de inflacidn, productividad, aumelgiccosto de materia prima, etc.

122



5.2.6 Servicios Generales

Los servicios generales son aquellos que se requpara el funcionamiento de la empresa comeradiia de rosas comestibles

Cuadro No 38
Servicios generales (dolares)

, COSTO | COSTOANO| ) ) )
DESCRIPCION | MENSUAL 1 ARO 2 ANO3 | ANO4 | ANOS5

LUZ 22,00 264,00 264,00 264,00 264,00 264,00
AGUA 30,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
TELEFONO 60,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00
INTERNET 28,00 336,00 336,00 336,00 336,0( 336,00

ARRIENDO 450,00 5.400,00 5.400,00  5.400,00  5.400,00 5.400,00

TOTAL 590,00 7.080,00 | 7.080,00 | 7.080,00 | 7.080,00 | 7.080,00

Elaborado por: Fernando Sanchez

Los gastos en servicios generales son necesar@®lpdptimo funcionamiento de la empresa comeéreidbra, se han tomado valores
en promedio de cada uno de ellos, y sus proyecziomeser valores constantes no tendran mayorraarea los periodos siguientes.
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5.2.7 Depreciaciones

Para determinar el valor real de los activos quee@da empresa, al finalizar cada
periodo contable, es necesario realizar ajustes;uales son conocidos con el nombre
de depreciacion y es considerada como:

“Es considerada como la pérdida paulatina del vafmr desgaste u absolescencia de
los activos fijos”(Bravo Mercedes, 2002)

Para el calculo de la depreciacion se utilizandé&odo de linea recta, con la siguiente
formula:

Método de linea recta

Depreciacion = (CH - VR)

n

CH = Costo adquisicién

VR = % Depreciacion

n = afnos
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Cuadro No 39
Depreciaciones

VIDA DEPRECIACION | SALDO | VALOR

VALOR UTIL TASA DEPRECIACION | ACUMULADA5 | EN DE
DESCRIPCION |ADQUISICION | ANOS | DEPRECIACION ANUAL ANOS LIBROS | RESCATE
MUEBLES Y
ENSERES 7.557,80 10,00 0,10 755,78 3.778,90 3.078,9.023,12
EQUIPO DE
OFICINA 670,00 10,00 0,10 67,00 335,00 335,00 2880
EQUIPO
COMPUTACION 3.200,00 3,33 0,33 1.066,56 3.200,00 000,| 160,00
VEHICULO 9.000,00 5,00 0,20 1.800,00 9.000,00 0,00 4.950,00
TOTAL 20.427,80 3.689,34 16.313,90 | 4.113,90, 8.401,12
DEPRECIACION
MENSUAL 307,45

Elaborado por: Fernando Sanchez

Los activos de la empresa se venderan a los cie® de operacion, para determinar la venta sendieierel uso, conservacion, y
produccién de los mismos.
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5.2.8 Costo del Servicio

Un costo es la suma de las inversiones que la EBaprecesita para brindar los productos al empazgveracion, a continuacion
procedemos a determinar el costo de servicio.

Cuadro No 40
Costo del Servicio

DESCRIPCION | ARo1 | ANo2 | ANo3 | ANo4 | AROs5

MANO DE OBRA DIRECTA

Remuneracion empleados 1y 2 9.831,2910.785,03 11.809,61 12.931,52 14.160,02

MATERIA PRIMA

DIRECTA 15.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00 16.425,0Q
GASTOS DE FABRICACION

Materia prima indirecta 8.088,30 8.088,30 8.088,30 8.088,3Q0 8.856,69

Remuneracion mensajero/

chofer 4.915,64 5.392,52 5.904,81 6.465,76 7.080,01

TOTAL COSTO DEL

SERVICIO 37.835,23 39.265,8§ 40.802,74 42.485,59 46.521,72

Elaborado por: Fernando Sanchez
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5.2.9 Gastos de administracion

Gastos reconocidos sobre las actividades globaéesurth empresa. Dentro de los gastos de admin@trae Empresa
comercializadora ha considerado a los siguienteosucomo remuneracion del gerente general, agsteontadora, suministros de
oficina, servicios basicos, seguros, matricula ypteaimiento del vehiculo, etc.

De esta manera se presenta los mismos en la digtidta la proyeccion a 5 afos.

Cuadro No 41

Gastos de administracion

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Remuneracion del personal
Administrativo 24.347,04 26.773,40 29.316,8V 32,901 | 35.151,66
Servicios basicos 7.080,00 7.080,00 7.080,00 70080, 7.080,00
Suministros de oficina 190,20 208,27 228,05 249,72 273,44
Seguro del vehiculo 400,00 400,00 400,00 400,00 0,000
Matriculay S.O.A.T 164,28 147,85 133,07 119,76 , 187
Mantenimiento vehiculo 1.480,00 1.628,00 1.790,80 .969,88 2.166,87
TOTAL GASTO
ADMINISTRATIVO 33.661,52 36.237,52 38.948,79 41.921,33 | 45.179,75

Elaborado por:Fernando Sanchez
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5.2.10 Gasto de Ventas

Los gastos de ventas son todos aquellos costosstie relacionadas con la publicidad, mercademmeccializacion del producto, y

todo lo que incurra en el proceso de venta y exfarne nuestro producto.

Cuadro No 42
Gastos de Ventas

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Remuneracion agente de ventas4.915,64 5.392,52 5.904,81 6.465,76 7.080
Publicidad 3.500,00 3.832,50 4.196,59 459526 HKIB
Comisién ventas 1.545,47 1.692,29 1.853,06 2.029/1@.221,86
TOTAL GASTO DE
VENTAS 9.961,11 | 10.917,31| 11.954,45| 13.090,12 | 14.333,69

Elaborado por: Fernando Sanchez
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5.2.11 Gastos financieros

Gatos financieros son las retribuciones que serdphgar como consecuencia de la
necesidad de contar con fondos para el financigmuknla empresa.

Esta consecuencia son los intereses del o losaprés que necesita la empresa para
iniciar su funcionamiento con normalidad.

El préstamo debe incluir toda la inversién a reatie para el correcto funcionamiento
de la compaiiia tanto activos fijos, diferidos yitzpule trabajo.

Cuadro No 43
Financiamiento del proyecto

DESCRIPCION VALOR
Activos fijos 20.794,80
Activos diferidos 3.670,00
Capital de trabajo 6.617,80
Total inversion 31.082,6(
Financiamiento
interno
Socio 1 9.000,00
Socio2 11.082,60
Total aporte socio 20.082,60
Financiamiento
externo
Préstamo bancario 11.000,00
Total financiamientg 11.000,00

Elaborado pof-ernando Sanchez
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5.2.11.1 Financiamiento Externo

El Total de la inversién inicial para nuestra emnspres de $27.680,32, por lo cual se

realizara un préstamo a través d€FN “Corporacion Financiera Naciongorporacion
Financiera Nacional, 2010)

con un plazo de 5 afios a una tasa anual del 11,50%

Con estos datos calculamos la cuota del préstamo:

B A
11—+
i

R

3 11.000
- 1-—(1+0,115)"5
0,115

R

R = 3.013,86

La cuota a pagar anualmente e$81€13,86
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Luego de obtener la cuota del préstamo, realizdanasortizacion, la cual la
presentamos en el siguiente detalle:

Cuadro No 44
Tabla de amortizacion del préstamo bancario

INTERES
ANO MONTO (11,50) CAPITAL |ANUALIDAD | SALDO
1 11.000,00 1.265,00 1.748,8b 3.013,86 9.251}14
2 9.251,14 1.063,88 1.949,9¢ 3.013,86 7.301{17
3 7.301,17 839,63 2.174,23 3.013,86 5.126,94
4 5.126,94 589,59 2.424,27 3.013,86 2.702)67
5 2.702,67 310,80 2.702,67 3.013,86 0,00
TOTAL 4.068,90 11.000,00| 15.069,30

Elaborado por: Fernando Sanchez
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5.2.12 Capital de trabajo

El capital de trabajo es la capacidad de una empas desarrollar sus actividades de
manera normal; se refiere a los activos corriemelds recursos necesarios para

implementarlos en el ejercicio econémico de la &sga corto plazo.

El capital de trabajo permite medir el equilibriatqimonial de la empresa, ya que este

refleja una relacion muy estrecha con las operasialarias del negocio.

Cuadro No 45
Capital de trabajo

DESCRIPCION VALOR
GASTO DEL SERVICIO 37.835,23
GASTO ADMINISTRATIVO 31.617,24
GASTO DE VENTAS 9.961,11
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 79.413,59
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO
MENSUAL 6.617,80

Elaborado por: Fernando Sanchez

El capital de trabajo para la empresa en su prafierequerira de $ 79.413,59 y

mensualmente de $6.617,80
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5.2.13 Ingresos del Proyecto

Para el célculo de los ingresos se ha tomado camtw mle partida de la investigacion
de campo realizado por la Empresa PASSION ROSSAS S.

Segun las empresas investigadas, que se encuentrahmercado el crecimiento o
captacion del mercado que se tiene esta entre 8% gnual, hay que tomar en cuenta
gue estas empresas operan con un numero pequebierstmal por lo que podemos
asemejarnos a ellas.

Hemos decido captar de la demanda insatisfecb&ehnual e ir incrementando cada
afio un 1%, la empresa ha tomado un panorama cadserpero al mismo tiempo
optimista ya que todo depende de la experienciasquiéiene y las estrategias para la
comercializacion de las rosas comestibles

Se ha tomado el porcentaje de la tasa de crecinpaiilacional el 1,95% anual segun
el INEC. Mediante el estudio de mercado se determgire la demanda insatisfecha es
de 274.276 clientes por satisfacer las rosas cdntesst

El porcentaje de preferencia de la presentaciomofeamos de nuestro estudio de
mercado y los precios son los precios promedicada de producto.

Loa ingresos de la empresa son especificamenteeentes de las ventas que se
generen del proyecto.
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Cuadro No 46

Presupuesto de ingresos

5% DE LA % de Preferencia de N° DE COSTO
DEMANDA la Presentacion. CLIENTES PROMEDIO. | VALOR
13.713,80 0,17 2.392,77 12,00 28.713,27
13.713,80 0,13 1.749,94 14,00 24.499,13
13.713,80 0,17 2.392,77 10,00 23.927,72
13.713,80 0,32 4.392,70 10,00 43.927,02
13.713,80 0,20 2.785,62 25,00 69.640,89
TOTAL 13.713,80 190.707,53
Elaborado por: Fernando Sanchez
Cuadro No 47
Proyeccion en Ventas
y DEMANDA VALOR
ANO POTENCIAL VENTAS
1 13.713,80 190.707,53
2 16.456,56 228.849,04
3 19.199,32 266.990,54
4 21.942,08 305.132,08
5 24.684,84 343.273,56

Elaborado pdrFernando Sanchez
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5.3. Elaboracion del flujo de fondos con Financiaranto

El flujo de fondos es una analisis que se real@a gdeterminara el valor efectivo anual que seieegel proyecto. Este flujo puede
tener dos variedades con o sin financiamiento.

Cuadro No 48
Flujo de fondos con Financiamiento

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas netas 190.707,53 228.849,04 266.990|54 .13P®5 343.273,56
Costo del Servicio 37.835,23 39.265,8% 40.802,12 42.485,59 46.521,72
Utilidad bruta 152.872,30 189.583,19 226.187,88 262.646,46 29451
Gastos de Administracion 31.617,24 28.669,15 Z2N1P 32.965,93 35.425,09
Gastos de Ventas 9.961,11 9.225,02 10.101,39 61108 12.111,82
Utilidad Operacional 111.293,94 151.689,02 186,36 218.619,51 249.214,92
(-) pago de intereses 1.265,00 1.063,88 839,63 9,588 310,80
Utilidad antes de participaciones 110.028,94 150.625,14 184.526,68 218.029,92 2481904
15% trabajadores 16.504,34 22.593,7) 27.679,00 .708249 37.335,62
Utilidad antes de Impuestos 93.524,60 128.031,37 156.847,68 185.325,43 2115868,
22% Impuesto a la renta 20.575,41 28.166,90 84450 40.771,59 46.545,07
UTILIDAD NETA 72.949,19 99.864,47 122.341,19 144.553,84 165.823,4
(+) Amortizaciones y depreciaciones 4.029,34 982 4.029,34 4.029,34 4.029,34
(+) Valor de salvamento 8.401,12
(-) Inversién Capital de trabajo -6.617,80
(-) Inversién Activos Fijos -20.247,80
(-) Inversién Activos Diferidos -3.670,00
(+) Crédito del banco 11.000,00
(-) Pago del préstamo -1.748,86 -1.949,97 -2.174,23 -2.424.27 -2.702,67
FLUJO NETO DE CAJA -19.535,60 78.727,39 105.843,78 128.544,76 151.007,45 180.156,56

Elaborado por: Fernando Sanchez

135



Cuadro No 49
Flujo de fondos sin Financiamiento

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas netas 190.707,53 228.849,04 266.990(54 .13P®5| 343.273,56
Costo del Servicio 37.835,23 39.265,8p 40.802,7242.485,59 | 46.521,72
Utilidad bruta 152.872,30 189.583,19 226.187,88  262.646,46 29(B7451
Gastos de Administracion 31.617,24 28.669,15 2012 32.965,93| 35.425,09
Gastos de Ventas 9.961,11 9.225,02 10.101,39 6108 | 12.111,82
Utilidad antes de participaciones 111.293,94 151.689,02 185.366,31  218.619,51 2492
15% trabajadores 16.694,09 22.753,35 27.804,95 .793P3 | 37.382,24
Utilidad antes de Impuestos 94.599,85 128.935,67 157.561,37  185.826,58 211683,
22% Impuesto a la renta 20.811,97 28.365,85 34566 40.881,85| 46.603,19
UTILIDAD NETA 73.787,88 100.569,82 122.897,87  144.944,73 16%19220,

(+) Amortizaciones y depreciaciones 4.029,34 9,82 4.029,34 4.029,34 4.029,34
(+) Valor de salvamento 8.401,12
(-) Inversion Capital de trabajo -6.617,80
(-) Inversién Activos Fijos -20.247,80
(-) Inversidn Activos Diferidos -3.670,00
(-) Pago del préstamo

FLUJO NETO DE CAJA -30.535,60  77.817,22 | 104.599,16 | 126.927,21 | 148.974,07| 177.659,95

Elaborado por: Fernando Sanchez
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5.4 Balance de situacion inicial

El balance de situacion inicial muestra los actiy@asivos y patrimonio que tiene la empresa al oaareel ejercicio economico de la
misma.

EMPRESA PASSION ROSSES S.A.
BALANCE DE SITUACION INICIAL
AL 01 DE ENERO DEL 2013

ACTIVOS PASIVOS

Activos no

corrientes Pasivo no corriente

Activos fijos 20.794,80

Muebles y enseres 7.557,80

Equipo de oficina 670,00 Préstamo largo plazo 11.000,00

Equipo de

computacién 3.200,00

Vehiculo 9.000,00

Herramientas 367,00 TOTAL PASIVO 11.000,00
Activos diferidos 3.670,00

Gastos de

constitucion 1.970,00

Patente y Marca 500,00 PATRIMONIO 20.082,60
Software 1.200,00 Capital social 20.082,60

Activo corriente 6.617,80

Caja/ bancos 6.617,80

TOTAL TOTAL PASIVO Y

ACTIVOS 31.082,60 PATRIMONIO 31.082,60

Elaborado por: Fernando Sanchez
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5.4.1 Estado de resultados proyectado
En este estado se muestra las pérdidas o gandetiercicio al final de cada periodo.

Cuadro No 50

Estado de Resultados Proyectado

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas netas 190.707,58 228.849,04 266.990,54 3PPA | 343.273,56
Costo del Servicio 37.835,23 39.265,85 40.802,72 .48859 46.521,72
Utilidad bruta 152.872,30 | 189.583,19 226.187,83 266,46 | 296.751,84
(-)Gastos de Administracion 31.617,24 34.620,88 907,37 41.511,30 45.454,88
(-)Gastos de Ventas 9.961,11 10.907,42 11.943]62 .07827 14.320,70
Utilidad Operacional 111.293,94 | 144.054,89 176.334,34 208.056,89 23@676
(-) pago de intereses 1.265,00 1.063,88 839,63 5889, 310,80
Utilidad antes de participaciones 110.028,94 142191 | 175.494,71] 207.467,30 236.665,46
(-)15% trabajadores 16.504,34 21.448,65 26.324,211.128,10 35.499,82
Utilidad antes de Impuestos 93.524,60 121.542,35 914/0,50 | 176.347,21 201.165,64
(-)22% Impuesto a la renta 20.575,41 26.739,82 13258 38.796,39 44.256,44
(=)UTILIDAD NETA 72.949,19 94.803,04 116.352,99 13%K0,82 | 156.909,20

Elaborado por: Fernando Sanchez

138



5.4.2 Balance general proyectado

Cuadro N15

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Caja - bancos 137.225,44 171.916,31 205.924,56 238.127,67 260245
TOTAL ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE
Muebles y enseres 6.802,02 6.046,24 5.290,46 4.534,68 3.778,9(
(-) Depreciacién acumulada muebles y enseres 755,78 755,78 755,78 755,78 755,78
Equipo de computacion 2.144,00 1.088,00 32,00 0,00 0,00
(-) Depreciacién acumulada equipo de comput: 1.056,0( 1.056,0( 1.056,0( 1.056,0¢ 1.056,0(
Equipo de oficina 670,00 603,00 536,00 469,00 402,00
(-) Depreciacién acumulada equipo de oficina 67,00 67,00 67,00 67,00 67,00
Vehiculo 7.200,00 5.400,00 3.600,00 1.800,00 0,00
(-) Depreciacién acumulada vehiculo 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,0(
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 13.137,24 9.458,46 5.779,68 3.124,90 502,12
TOTAL ACTIVOS 150.362,68 181.374,77 211.704,24 241.252,57 260848
PASIVOS
PASIVO NO CORRIENTE
Pago préstamo CFN LP 9.251,14 7.301,17 5.126,94 2.702,67 0,00
TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO 9.251,1. 7.301,1 5.126,9 2.702,6 0,0C
OBLIGACIONES TRIBUTARIAS Y PATRONALES
Participacion trabajador 16.504,3. 21.448,6! 26.324,2 31.120,1! 35.499,8:
Impuesto a la renta 20.575,41 26.739,32 32.817,51 38.796,39 44.256,44
TOTAL OBLIGACIONES TRIBUTARIAS Y PATRONALES 37.079,75 48.187,97 59.141,72 69.916,48 79.756,26
TOTAL PASIVO 46.330,89 55.489,14 64.268,66 72.619,15 79.756,26
PATRIMONIO
Capital social 31.082,60 31.082,60 31.082,60 31.082,60 31.082,60
Utilidades del ejercicio 72.949,19 94.803,04 116.352,99 137.550,82 156.909,2
TOTAL PATRIMONIO 104.031,7 125.885,6 147.435,5 168.633,4 187.991,8
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 150.362,68 181.374,77 211.704,24 241.252,57 260848

Elaborado por: Fernando Sanchez
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5.5. Evaluacion Financiera
5.5.1 Tasa Minima Atractiva de Rendimiento (TMAR)

La Tasa Minima Atractiva de Rendimiento (TMAR) ezauasa que nos sirve para
evaluar financieramente la vialidad como la reri@dnil del proyecto, su composicion es
la siguiente:

Tasa pasiva de interés BCE = 4,48%
Tasa de inflacion BCE = 5,4%
Tasa de riesgo pais BCE = 6,36%

TOTAL (TMAR) = 16,51%

Los datos fueron tomados del Banco Central del &muy del INEC en sus estadisticas
anuales (2012) y en primer semestre del afio 2013.

5.5.1.1 Tasa Minima Atractiva de Rendimiento (TMAR)con financiamiento

La formula a utilizar para determinar la TMAR asslguiente:

K, = Kd(1— )2 + ket
0 = vy T Rey

Kd = Costo del préstamo = 0,135
t = Tasa de impuesto = 0,115
D = Monto de la deuda = 11.000
P = Monto Patrimonio = 20.082,60

V = Valor de la Empresa en el mercado  =082,60
Incluyendo deuda y aportes

Ke = Rentabilidad exigida al capital propio =%,2
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Por lo tanto tenemoK, = 28,10%

5.5.1.2 Tasa Minima Atractiva de Rendimiento (TMAR)sin financiamiento

P = Monto Patrimonio = 20.082,60
V = Valor de la Empresa en el mercado  =082,60
Incluyendo deuda y aportes

Ke = Rentabilidad exigida al capital propio =%,2

Por lo tanto tenemoKy, = 16,15%

5.5.2 Valor actual Neto (VAN)
5.5.2.1 Valor actual Neto (VAN) con financiamiento

El valor actual neto mide la rentabilidad del prcigeen valores monetarios deducida la
inversion.

Este indicador permite seleccionar la mejor altéraade inversion entre grupos de
alternativas mutuamente excluyentes. Su formulzatizilo es la siguiente:

VAN = ﬂ — o
1+
Donde:
BNt = beneficios netos lo = Inversion Inicial
i = tasa de descuento n =periodos
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VAN = 78727,39 105843,78 128544,76 151007,45 180156,56
(1+0,2810)1 (1+0,2810)2 ~ (1+0,2810)3 = (1+0,2810)* = (1+0,2810)°

—19.535,60

VAN = 61.457,75 + 64.538,89 + 61.153,54 + 56.094,82.234,43 - 19.535,60

VAN = 275.943,9

Cuadro No 52
VAN al 28,10%

ANOS FLUJOS VAN AL 16,51%
0 -19.535,60 -19.535,60
78.727,39
1 61.457,75
105.843,78
2 64.538,89
128.544,76
3 61.153,54
151.007,45
4 56.094,89
180.156,56
5 52.234,43
TOTAL VAN AL
28,10% 275.943,9

Elaborado por: Fernando Sanchez

5.5.2.2 Valor actual Neto (VAN) sin financiamiento

VAN = 77.817,22 104.599,16 126.927,21 148.974,07 177.659,95
(1+0,1615)1 ~ (1+0,1615)2 = (1+0,1615)3 = (1+0,1615)* = (1+0,1615)5

—30.535,60

VAN = 66.997,17 + 77.538,29 + 81.051,85 + 81.853,84.879,31 - 30.535,60

VAN = 360.984,9
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Cuadro N° 53
VAN al 16,15 %

ANOS FLUJOS VAN AL 16,51%
0 —30.535,60 —30.535,60
77.817,22
1 66.997,17
104.599,16
2 77.538,29
126.927,21
3 81.051,85
148.974,07
4 81.853,88
177.659,95
5 84.079,31
TOTAL VAN AL
16,15 % 360.984,9

Elaborado por:Fernando Sanchez

5.5.3 Tasa interna de retorno (TIR)

La TIR es un indice de rentabilidad ampliamengptado y esta definido como la tasa
de interés que reduce a cero al VAN. En términam@uwicos la TIR representa la
rentabilidad exacta del proyecto.

Su formula de calculo es la siguiente:

TIR = d, — VAN, (— 2~ %
G z (VANZ - VANl)

Donde:

TIR = Tasa interna de retorno

d: = tasa de descuento, TMAR

d> = tasa de descuento, TMAR

VAN1 = Valor actual neto calculado con la TMAR

VAN = Valor actual neto calculado con la TMAR
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5.5.3.1 Tasa interna de retorno (TIR) con financianento

VAN = 7872739 105843,78 128544,76 151007,45 180156,56
T (140,2810)1 ' (1+0,2810)2 = (1+0,2810)3 = (1+0,2810)% = (1+0,2810)5

—19.535,60

VAN = 61.457,75 + 64.538,89 + 61.153,54 + 56.094,82.234,43 - 19.535,60
VAN = 275.943,9

TMAR = 0,292%

VAN = 78727,39 105843,78 128544,76 151007,45 180156,56
(140,292)1 ~ (1+0,292)2 = (1+0,292)3 = (1+0,292)* = (1+0,292)5

—19.535,60

VAN = 61.028,98 + 63761,31 + 60.67,64 + 54712,84 + 50564,02 — 19.535,60
VAN, = 270.499,19
TIR = 0,83%

5.5.3.2 Tasa interna de retorno (TIR) sin financianento

VAN = 77.817,22 104.599,16 126.927,21 148.974,07 177.659,95
T (140,1615) ' (1+40,1615)2 = (1+0,1615)3 = (1+0,1615)% = (1+0,1615)5

—30.535,60

VAN = 66.997,17 + 77.538,29 + 81.051,85 + 81.853,88.679,31 - 30.535,60
VAN = 360.984,9

TMAR = 0,166%

77.817,22 104.599,16 = 126.927,21 , 148.974,07 , 177.659,95
(1+0,166)1 ~ (1+0,166)2 = 1+0,166()3 = (1+0,166)* = (1+0,166)°

VAN = —30.535,60

VAN = 66.738,61 + 76.967,79 + 80.080,25 + 80.613t622.440,81 - 30.535,60
VAN = 356.304,43

TIR =0,508%
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5.5.4 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio nos indica cuando los ingeetotales recibidos se igualan a los

costos asociados con la venta del producto rosasstibleqIT= CT).

Para calcular el

determinacién del mismo.

5.5.4.1 Costos Fijos y Costos Variables

punto de equilibrio es necesapoert bien
comportamiento de los costos, ya que de otra maserauelve complicado la

Cuadro No 54
Costos Fijos y Costos Variables Anuales

COSTO COSTO

DESCRIPCION VALOR FIJO VARIABLE
GASTO DEL SERVICIO 37.835,23 37.835,23
GASTO
ADMINISTRATIVO 31.617,24  31.617,24
GASTO DE VENTAS 9.961,11 9.961,11
GASTO FINANCIERO 1.265,00 1.265,00
TOTAL COSTOS 80.678,59 32.882,24 47.796,35

Elaborado por: Fernando Sanchez

El punto de equilibrio se puede calcular tanto pamedades como para valores en

dinero.

Las férmulas mateméticas y los céalculos son igsisntes:
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5.5.4.2 Punto de Equilibrio en unidades

Costos Fijos

(PE)Unidades = Precio Unitario — Costo Variable Unitario
(PE)U dades = 32.882,24
naaces =475 -0,12

Ingresos afno 1 = 190.707,53
Costo fijo = 32.882,24
Costo variable = 47.796,35
Unidades vendidas anuales = K3 2/6{80)
Precio unitario = 0,75

Costo variable unitario = 0,12

Punto de equilibrio unidades =  52.194

5.5.4.3 Punto de Equilibrio en Valores

Costos fijos totales

_ costos variables totales
volumen total de ventas

(PE)Délares =

(PE)Déblares = 37.421,46 anuales

Punto de equilibrio délares = $87.421,46 anuales
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5.5.4.4 Grafico del punto de Equilibrio

Gréfico N° 17
Punto de Equilibrio

A Precio ($)

Costo Total /
47.796,3 =

32.882.24 Ijos Ingreso

>
52.194 unidades

Cantidad
Q)

Para lograr el punto de equilibrio como se obseevaleben vender 55.197,92 unidades
y un valor de $ 45.290,60 anuales
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5.5.5 Razones Financieras

Las razones e indices financieros son las relasiqoe se establecen entre las cifras de
los estados financieros para facilitar su anatisigerpretacion.

Mediante estos indices podemos identificar varieso irregulares, cambios vy
tendencias de los estados financieros.

5.5.5.1 Grupo de liquidez (Razon de liquidez)

Mide la capacidad de la empresa para satisfacebir sus obligaciones a corto plazo.

ACTIVO CORRIENTE

Razon de Liquidez = & oy 5 CORRIENTE

137.225,44

Razén de Liquidez = —— 079,75

Razon de Liquidez = 3,7

Este resultado nos permite expresar que por calda dde la empresa adeuda en el
corto plazo, paga dolar y le quedan $2, 70 adadésn

5.5.5.2 Grupo de actividad (Rotacion Activo)

ventas totales

Rotacion Activo = -
activo total
Rotacién Active — 190.707,53
otacién Activo = 150.362, 68

Rotacion Activo =1,26
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El total del activo contribuye en 1,26 veces patecion del volumen total de las
ventas

5.5.5.3 Grupo de Endeudamiento

APALANCAMIENTO = —cTIVO
~ PATRIMONIO
APALANCAMIENTO = 20-362.68
"~ 104.031,79

APALANCAMIENTO = 1,44

Para obtener el 100% de los activos se necesdavéges el patrimonio

5.5.5.4 Grupo de Rentabilidad

utilidad bruta
ventas

margen de contribucion =

152.872,30

margen de contribucion = 190.707.53

margen de contribucion =0,80

Por cada délar que la empresa vende obtiene Of@0dmeutilidad bruta, luego de haber
cubierto el costo de ventas.

utilidad neta

margen neto =
ventas

72.949,19

margen neto = 190.707 53 707 53

margen neto = 0.38

Por cada dolar que la empresa vende obtiene Or38dezeutilidad neta.
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5.5.5.5 Periodo real de recuperacion

Cuadro No 55
Periodo real de recuperacion

ANOS FLUJOS |INVERSION

0 19.535,60
1 78.727,39
2 105.843,78
3 128.544,76
4 151.007,45
5 180.156,56

TOTAL | 644.279,94 19.535,60

Elaborado por: Fernando Sanchez

FLUJONETO — INVERSION

PDR = _ _
FLUJO NETO (ULTIMO ANO)
PDR = 644.279,94 — 19.535,60
N 180.156,56
PDR =3,467

El periodo real de recuperacion es de 3 afos, Snyek@ dias.
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CAPITULO VI
ANALISIS DEL IMPACTO AMBIENTAL

6.1 Impacto ambiental de la empresa

Es muy importante realizar un analisis del impaetobiental que genera una

determinada empresa en torno al medio ambientystantabilidad y sostenibilidad, asi

como, las normas de regulacion y las certificagambientales tanto nacionales como
internacionales.

La cultura ambientalista en el Ecuador esta tomgids de gran escala no solo a nivel
industrial, sino también a nivel de la produccyoservicios de las diferentes empresas
gue operan en el pais.

Al poner en marcha y funcionamiento un proyectompresa se debe asegurar de
contribuir a la conservacién del ambiente, a disimita contaminacion, a cuidar los
recursos renovables y no renovables para poder dejéegado “verde” a las futuras
generaciones.

Las floricolas se esfuerzan por ser amigables tonedio ambiente y la sociedad en
general, mas aun, se aumento las plantacione$iczettis en el mundo. Se hace esto
para probar que «vivimos como predicamos”, y halstaa hemos sido certificados por
una serie de normas internacionales tales como:

Max Havelaar / Comercio Justo certificado desdeaf@d 2002, para las ventas,
principalmente en los mercados de Suiza, Estadaoby la Unidon Europea.

La etiqueta de comercio justo significa que nueg&sonal recibe una parte del precio
de venta al consumidor que pueden utilizar parggmtos conjuntos en torno a nuestra
granja.

Desde 2002 nuestros productores son los titulaeedadmarca Flor Ecuador, una
iniciativa de benchmarking dirigida por Expo florés Asociacion de Productores de
Ecuador.

La floricola est& certificada desde 2005 por lanm@WNeriFlora, una etiqueta resistente
ambiental utilizada sobre todo en los Estados Unido

El certificado BASC (Business Alliance for Securen@nerce) es un estandar de
Aduanas de Estados Unidos, lo que garantiza quernsgo cualquier otra persona) no
se envia contrabando en nuestras cBfts. garantiza nuestra seguridad de los clientes.
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Loa productores se esfuerzan por ser cada vez mmgmso$ en sus meétodos de
produccién.

Una de las formas de avanzar es la agriculturagwal, y ellos fueron certificados por
el Departamento de Agricultura de EE.UU. (USDA) ductor organico en 2007, y
hemos completado nuestra busqueda de la certdicat® la produccion ecolégica con
la norma organica de la unién europea en abril0@8 2

Como se explicé oportunamente, antes de que las eismndonen las instalaciones se la
floricola se las somete a lavados y desinfeccioDestal manera que una vez que las
rosas llegan a los diferentes destinos no contteraentos nocivos ya son cultivadas de
manera total mente organica.

Al respecto, cabe recordar que las rosas que seadedl mercado nacional tienen su
origen en lotes destinados a la exportacion y gei@hises extranjeros de destino de las
exportaciones ecuatorianas de flores son muy etdégean lo que atafie a contenidos de
materias extrafias de los mismos.

En relacion al respecto del analisis, la materimm@rde la Empresa estad exenta de
elementos que pudiera causar un impacto ambieagaitino.

En lo relacionado a los quimicos y sustancias guengplean en el trabajo de la empresa
comercializadora de rosas comestibles, se puedaaafique la mayoria de ellos, sino
todos, son de constitucion organica, y por tamddgradables.

Para evitar la formacién de hongos y presenciaad¢elas, periédicamente y con una
frecuencia de al menos dos veces por semana s#fedésia el espacio dedicado al
almacenamiento temporal de flores y follaje con sokcion de cloro, y también se
aplicar una solucion fungicida.

Las hojas, pétalos y tallos seran recogidos enalinulasticas y seran evacuados
mediante los carros recolectores de basura queaeadl servicio por la zona que se
localizara la Empresa.

Todo lo manifestado anteriormente viene ha serniglioi de una buena gestidon
ambiental en marcada con las normas internacigmple se aplican para este tipo de
estudio como lo son las normas “(ISO 14.0Q8prmas ISO 14000 etpcba, 2012)

La empresa no es ajena las normas internacionaleslitlad como lo corroboran las
certificaciones que los productores y proveedoresitienen, sin embargo hay que
establecer politicas ambientales que vayan de @éxumon las proyecciones que la
empresa visualiza en su operacion.
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Las normas ISO 14000 a nivel nacional e intermaticnacen justamente con el
propésito de establecer sistemas y procesos denatiacion y gestion ambiental.

En la década de los 90, en consideracion a la gddilca ambiental, muchos paises
comienzan a implementar sus propias normas amhasnés que variaban mucho de un
pais a otro.

De esta manera sé hacia necesario tener un indicadeersal que evaluara los
esfuerzos de una organizacion por alcanzar unaeqmionh ambiental confiable y
adecuada.

En este contexto, la Organizacion Internacional par Estandarizacion (ISO) fue

invitada a participar a la Cumbre para la Tierrgaaizada por la Conferencia sobre el
Medio Ambiente y el Desarrollo en junio de 1992Rie de Janeiro -Brasil-. Ante tal

acontecimiento, 1SO se compromete a crear normalieatales internacionales,

después denominadas, 1ISO 14.000.

Se debe tener presente que las normas estipuladatS@ 14.000 no fijan metas
ambientales para la prevencion de la contaminacidmampoco se involucran en el
desempefio ambiental a nivel mundial, sino quebkestan herramientas y sistemas
enfocadas a los procesos de produccion al intdearna empresa u organizacion, y de
los efectos o externalidades que de estos derlvaeedio ambiente.

De estas se derivan los documentos ISO 14.00ladlasn como Sistema de
Administracion Ambiental - Especificacion con Gujara su uso, es el de mayor
importancia en la serie ISO 14.000, dado que estman establece los elementos del
SGA (Sistema de Gestion Ambiental) exigido paralgeerganizaciones cumplan a fin
de lograr su registro o certificacion después dsapaina auditoria de un tercero
independiente debidamente registrado.

En otras palabras, si una empresa desea certdigagistrarse bajo la norma 1SO
14.000, es indispensable que de cumplimiento atipidado en ISO 14.001.

Para ello debemos tener en cuenta que el Sisten@est®n Ambiental (SGA) forma
parte de la Administracion General de una orgaidmnaempresa), en este sentido, el
SGA debe incluir: Planificacion, Responsabilidad€spcedimientos, Procesos y
Recursos que le permitan desarrollarse, alcaneaisar y poner en practica la Politica
Ambiental.

En definitiva, esto se refiere a la creacion delgpartamento - cuyo tamafio dependera
de la magnitud de la empresa, que funcione comtmuiea otro de la organizacion.
Ahora bien, como todo departamento, requiere densas de control que le permitan su
permanencia en el tiempo. Los elementos del Sistm@ontrol los describe la norma
como:
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» Compromiso de la Direccién y la Politica Ambiental.

Metas y Objetivos Ambientales.

» Programa de Control Ambiental, integrado por prosges practicas,
procedimientos y lineas de responsabilidad.

» Auditoria y Accion correctiva, cuya funcion radiea la entrega de informacion
periodica que permite la realizacion de revisicedinistrativas y asegurar que
el SGA funciona correctamente.

» Revision Administrativa, que es la funcién ejecatgubr la gerencia con el
objeto de determinar la efectividad del SGA.

» Mejoria Constante, esta etapa permite aseguralaguiganizaciéon cumple sus
obligaciones ambientales y protege el medio ambient

Y

De esta manera, podemos concluir que las ISO 14i60&n aplicacion en cualquier
tipo de empresa, independiente de su tamafio, yublo@cacion geogréfica.
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CONCLUSIONES

Las condiciones que presenta nuestro pais tanta parte Geografica como
ambiental promueve y permite tener una producaiinflores , en especial de
Rosas con excelente calidad y con gran amplituthhageevos mercados tanto
nacionales como internacionales.

La Produccion de las floricultoras nacionales hevalio sus estandares de
calidad no solo en el cultivo de rosas tradiciesalsi no también en sus
variedades y en cultivos alternativos como lo eziltivo organico.

La gran variedad que existe en el mercado nacamabsas tanto por su forma,
color, olor y ahora también sabor gracias a lassa®mestibles, hacen que
nuestro pais sea un punto referencial en cuanta aversion de capitales

internacionales tanto para la exportacion como paramplementacion de

negocios a nivel nacional.

La creacion de la empresa comercializadora de rosamstibles PASSION
ROSSES S. A. surge de la necesidad de explotar meocados nacionales
insatisfechos con productos de calidad de expértapie se adaptan de manera
paulatina al que hacer cotidiano de la sociedadtedana.

Los diferentes aspectos que se realizardn para#zion de la empresa ya sea el
estudio de mercado, el estudio técnico, legal ,imidtrativo y financiero nos
permiten evaluar con gran positivismo el futurowta naciente empresa con
innovaciones propias y valor agregado a nuestroedugtos finales para servir a
nuestros potenciales clientes en sus todos susriggentos.

El entorno empresarial sus caracteristicas, temaery proyectos impulsan el
crecimiento de la empresa, proyectando una bueicaain en el mercado, sin
descuidar todos los aspectos tecnoldgicos, logsstile marketing que hacen la
diferencia entre una y otra empresa en este muobalgado.

La adaptacion de un Sistema de distribucion pamripresa comercializadora
genera grandes expectativas en cuanto a la captdeihuevos clientes, asi
como, la captacion de nuevos mercados ya sea $ocabzionales e
internacionales.

Gracias a los datos obtenidos en la investigac&mrainpo realizada se pudo
determinar la oferta y demanda asi como sus proyeex; que se han hecho
para los proximos afios lo que refleja una buenatacén por un producto
nuevo en la ciudad de Quito.
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La empresa comercializadora de rosas comestibl&8SRM ROSSES S. A. se
ubicara en el sector Norte de la cuidad de Quiteléarrio el Inca, ya que este
sitio estratégico brida tosas las condiciones phcarrecto funcionamiento de la
compaiiia.

Los aspectos Administrativos — legales van de laar@n la modernizacion e
implementacion de procesos tanto de produccion mmatigacion y manejo de

prioridades ambientales que se adecuan en las sweranas de creacion de
empresas en nuestro pais.

El estudio econémico —financiero del proyecto makda en el célculo del VAN
es de $873.746,11 con una TIR de 53,95%.

Los indices financieros calculados muestran unadgelvencia en cuanto a la
liquidez, rentabilidad, y apalancamiento que pdsesnpresa.

Todos estos aspectos mencionados anteriormentpenosten expresar que el
proyecto es factible y rentable y puede llevarseoceon gran éxito en la
ejecuciéon del mismo, ya que permite tener una naigenativa en productos no
tradicionales de exportacion en el mercado locahegando un volumen de
ventas con ganancias y contribuyendo al desanpotiductivo del pais.

En el analisis final del presente proyecto se ciamaicomo un parte nada mas de
un futuro gran proyecto armonizando partes fundaahende la investigacion en
diferentes campos y carreras universitarias quelayn a la elaboracion del
mismo.
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RECOMENDACIONES

Incrementar la imagen y beneficios de las rosasestibles a los clientes y
nuevos mercados mediante una masiva difusion der¢akictos que se ofertan.

Estructurar un adecuado departamento administrgtive® marketing que ayude
en los procesos de socializacidn y nuevas técrdeas negociacion de los
productos y que permitan fomentar fidelidad y bhla la marca PASSION
ROSSES.

Se recomienda realizar un manual y procesos décealdn de proveedores
tanto de insumos, materia prima indirecta, y loferdntes articulos que la
empresa necesite hacer sus adquisiciones.

Realizar convenios con diferentes institucionesga publicas y privadas para
generar mayores mercados de expansion de nuestchecips.

Se debe hacer un constante seguimiento de lossgysfweferencias de los
diferentes mercados ya sean estos internacionaéesonales o locales para
poder cumplir con las expectativas y ofrecer lo geeesitan nuestra cartera de
clientes.

Establecer politicas que ayuden a fomentar eh lamebiente de trabajo en las
diferentes areas de la empresa y que afiancenldharacion, eficacia y de la
empresa.

Como se menciond anteriormente el presente proystiu estudio arrojo que
solo es una parte de un futuro gran proyecto, senmenda la continuacion e
investigacion de las diferentes areas de estudiaqutribuyen a la visualizacion
del mismo como son: creacion, genética, produccipost-produccion,
mercadeo, imagen y expansion de mercados de las comestibles asi como su
impacto en la salud y gustos culinarios de lasgrers.
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ANEXOS
ANEXO N° 1
UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
ESCUELA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTA

OBJETIVO: Conocer los gustos y preferencias de los clienasigumidores al momento de
adquirir/ comprar flores

Edad: ...........

1.- ¢ Compra usted flores como: rosas, claveledpragirasoles, etc.?

si vo [ ]
Si su respuesta es no pase a la pregunta N°2yssguesta es si pase a la pregunta 3

2.- ¢ Conoce usted algo sobre las rosas comediblas organicas para comer, cultivadas en

tierras ecuatorianas)?
sil vo [ ]

3.- ¢, Con que frecuencia y en que cantidad compojoiere flores?

Diariamente C
1 docena j 2 aluas j mas de 2 dcmj
Una vez a la semana E

1 docena E 2 aluas E mas de 2 dcmD

Una vez al mes

1 docena E 2attas E mas de 2 dcmD

4.- ¢ Qué clase o tipo de flores compra usted?

Rosas j CIaVE Nardog Cartu#j

5.- ¢ A qué precio adquiere o compra las flores?

$100 233,00 | $3,00a$! | $500a$700 | $700a1C
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6.- ¢ En qué lugares adquiere o compra las flores?

Floreriasg SupermercadD tiendas C’ otrojj

7.- ¢COmo usa las flores que usted compra o adquie

Como decoracid Para regE para uso medicin otﬂ

8.- ¢, Al momento de adquirir o comprar flores uséscelige por?

Su formD su Oll:l su coIoD sus beneficE otrog

9.- ¢ Esta satisfecho con las flores que usted adgaicompra?

10.- Si su respuesta es no ¢ Estaria dispuestolaardas flores que compra por flores que
también se puedan comer?

si | N

11.- (,Qué presentacion le gustaria que tengandas comestibles?

Bonchesz Fundas Herméij cajas tipo regalo C
Con variedad de aderezo#j Otros E

12.- ¢Estaria dispuesto a adquirir o comprar roesasestibles (rosas organicas naturales y
comestibles que se cultivan en tierras Ecuatorfar®mn rosas naturales sin ningln uso de
guimicos, con un alto grado de beneficios nutrigies, de sabor, de placer al gusto, tacto, muy
buenas en la cocina gourmet.)

si | N

13.- ¢ Estaria dispuesto a pagar un porcentajeoadigbor las rosas comestibles?
s L N

14.- Si contesta si ¢ Qué porcentaje estaria dispaepagar?

20% E 40D 50% E mas del 50@

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 2

Oferta Historica

= 4+ 0 N W

Mercado Objetivo OFERTA
Afo Historico CPC CPA HISTORICA
2009 267.951,72 30,3( 0,98 7.956.558,2
2010 273.420,12 30,3( 0,98 8.118.936,9
2011 279.000,12 30,3( 0,98 8.284.629,5
2012 284.694,00 30,3( 0,98 8.453.703,6
2013 284.694,00 30,4( 8.654.697,6(
Fuente: investigacion de campo
Elaborado por Fernando Sanchez
ANEXO N° 3

Oferta Proyectada

Periodo a b afios | Oferta proyectada
2014 8.293.185,89 173,105 6 8.294.224,52
2015 8.293.185,8\9 173,105 7 8.294.397,63
2016 8.293.185,8\9 173,105 8 8.294.570,73
2017 8.293.185,8\9 173,105 9 8.294.743,84
2018 8.293.185,8\9 173,105 10 8.294.916,94

Fuente: investigacion de campo

Elaborado por: Fernando Sanchez

ANEXO N° 4
Demanda Insatisfecha
Demanda Oferta Demanda
Periodo proyectada proyectada insatisfecha

2014 8.490.534,00 8.294.224,52 196.309,48
2015 8.657.314,00 8.294.397,63 362.916,38
2016 8.824.094,00 8.294.570,73 529.523,27
2017 8.990.874,00 8.294.743,84 696.130,17
2018 9.157.654,00 8.294.916,94 862.737,06

Fuente: investigacion de campo

Elaborado por: Fernando Sanchez
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