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Resumen

El plan de negocios tiene como finalidad demostrar la viabilidad de una idea de
negocio desde el punto de vista econémico — financiero, luego se toma la decision
de emprender o invertir en el nuevo negocio. El plan de negocios no se asocia
solamente con las grandes empresas, sino con cualquier tipo o tamario, este paso no
se debe omitir ya que de este andlisis depende la pérdida o ganancia del capital
invertido por los socios o duefios. Ademas, se realiza con el fin de determinar si es
factible realizar o no la puesta en marcha de nuevas empresas, en este caso la

creacion de una PYMES que busca mejorar los ingresos familiares.

El proyecto busca la obtencion de informacion del mercado al que se desea ingresar
y su respectivo analisis antes de emprender acciones reales, que sin el previo
analisis dé como resultado una pérdida de la inversion. Con los resultados obtenidos
luego de la investigacion se espera estructurar una puesta en marcha de una
empresa, que aproveche las condiciones actuales del sector, que permita un

crecimiento econémico y un posicionamiento sélido en el mercado.

El canton La Libertad es al mercado que se pretende ingresar, con la insercién de
una floreria que ofrezca productos al detalle que es una de las necesidades no
satisfechas por los clientes. Considerando que la mayoria de las florerias ofrecen
arreglos con motivo de deceso y que las flores naturales no pasan de moda, a pesar
del avance de la tecnologia. Ademas, en la actualidad existen pocos lugares que
ofrecen flores frescas, adornos para ocasiones especiales, etc., Florecer se convierte

en una alternativa para los ciudadanos.
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Introduccion

La elaboracion de un plan de negocios se realiza con el fin de establecer la
viabilidad de una empresa antes de su ingreso al mercado, pues permite esclarecer
las potencialidades de éxito del producto o servicio que pretende ofrecer el
emprendedor. En el plan se establecen las caracteristicas del producto o servicio, de
la empresa, del mercado al que se desea ingresar y las estrategias para conquistarlo.
Asi como las condiciones necesarias para transformar la idea en una empresa.
Ademas, un plan de negocios es una herramienta que permite atraer inversionistas

para su puesta en marcha (Longenecker, Moore, Petty y Palich, 2010).

La idea de un negocio y la toma de decision de emprender una empresa de cualquier
tipo o tamafio, no debe omitir el paso mas importante, que es precisamente la
realizacion del plan de negocios, encaminado a demostrar la viabilidad desde el
punto de vista financiero con el uso de las herramientas empresariales. De este
analisis depende la pérdida o ganancia del capital invertido por los socios o duefios.
Ademas, se realiza con el fin de determinar si es factible realizar o no la puesta en
marcha de nuevas empresas, en este caso la creacion de una PYMES que busca

mejorar los ingresos familiares.

El ciclo de vida de un plan estd compuesto por varias etapas. Santos (2008) expresa
que la etapa de preinversion es la que marca el inicio de la evaluacion del proyecto.
Ella esta formada por tres niveles: perfil, prefactibilidad y factibilidad. En el primer
nivel frecuentemente se seleccionan aquellas opciones de proyectos que se
muestran mas atractivas para la solucion de un problema o aprovechamiento de una
oportunidad. Ademas, se van a definir las caracteristicas especificas del producto o
servicio. En el nivel de prefactibilidad se profundiza la investigacion y se basa
principalmente en informaciones de fuentes secundarias, para definir con cierta
aproximacion, las variables principales referidas al mercado, a las técnicas de
produccién y al requerimiento financiero. El nivel de factibilidad comprende el

conjunto de actividades relativas a la concepcidn, evaluacion y aprobacion de las



inversiones, teniendo como objetivo central garantizar que la necesidad de acometer
cada proyecto esté plenamente justificada. Para llevar a cabo un estudio de
Factibilidad de un proyecto de inversion se requiere, por lo menos, realizar tres
estudios: el estudio de Mercado, el estudio técnico y el estudio econdémico-

financiero.

El éxito de la creacion de una empresa depende de varios factores tales como: el
mercado, asi como el talento humanao, lo financiero, material y tecnoldgico. Uno de
los principales elementos a analizar para la creacion de un negocio es el mercado,
el cual se debe determinar mediante una investigacién con la finalidad de evaluar
la competencia, la demanda, los ingresos de nuestros posibles clientes, ademas de
determinar si el producto o servicio satisface las necesidades de éstos. Con el
analisis previo del mercado se puede definir el precio adecuado del bien o servicio,
los canales de distribucién més eficientes y las estrategias corporativas (Munch,
2001).

Por otro lado, el estudio de factibilidad es realizado con la finalidad de describir si
un negocio es viable o no en un determinado mercado. De sus resultados depende
la rentabilidad de los negocios. Pero no todos realizan un levantamiento de
informacion de la situacion actual del mercado al cual desean ingresar; esto por lo
general pasa en las PYMES del pais y la provincia de Santa Elena no es la
excepcion. De ahi que la mayoria de emprendimientos o pequefias empresas

fracasen en los primeros afos de vida.

El estudio de factibilidad debe cubrir aspectos como: ubicacién de la empresa,
instalaciones fisicas internas y externas, estudio del mercado que se cubrird,
personal que debera contratarse en el presente y en el futuro. Acompafado de un
estudio financiero, que contiene proyecciones de ventas y costos, presupuestos de
ventas minimas anuales, proyecciones financieras minimas anuales, estado de flujos
de efectivo y la determinacién de fuentes futuras de fondos y balances generales
(Filion, Cisneros y Mejia, 2011).



Uno de los componentes del plan de negocios es el estudio de mercado el cual
requiere de analisis complejos y se constituye en la parte méas critica de la
formulacién de un proyecto, porque de su resultado depende el desarrollo de los
demas capitulos de la formulacién, es decir, ni el estudio técnico ni el estudio
administrativo y el estudio financiero se realizardn a menos que este muestre una

demanda real o la posibilidad de venta del bien o servicio (Orozco, 2010).

El analisis interno y externo del mercado del posible negocio busca que el
inversionista esté realmente informado sobre como se mueve la demanda (por
temporadas) y la cantidad de oferentes existentes en el sector escogido. Ya que el
futuro inversionista debe saber la situacion real del mercado al cual pertenece el
negocio, pues debe estar preparado ante las posibles situaciones adversas que pueda

tener la empresa, para saber qué tipo de decisiones tomar.

Los planes de negocios son una oportunidad para aquellos que desean invertir sus
recursos econémicos en una nueva empresa, ya que si se logra la puesta en marcha
a través de la inversion, es una oportunidad para el desarrollo productivo del pais y
la generacion de nuevas plazas de trabajo, considerando que las PYMES son
negocios que utilizan mano de obra no especializada, que no cuentan con empleo
fijo, pero que debido a la situacion econémica existente en sus hogares desean
generar ingresos extras. Ademas, existen varias politicas orientadas hacia el

fortalecimiento de las PYMES y las microempresas del tipo familiar y cooperativo.

La puesta en marcha de este tipo de negocios en la actualidad es una fuente
generadora de ingresos (a pequefia escala) ya que forma parte del segmento de las
PYMES, siendo estas en la actualidad una buena opcion de inversion, puesto que el
volumen de capital no es tan alto, dependiendo del tipo y tamafio del negocio puede
ir mejorando de acuerdo al manejo administrativo que se le dé a la empresa. La
investigacion de diagnostico del posible negocio busca obtener informacion
estadistica y sus requerimientos (equipos, estructura legal —administrativa, recursos

humanos y logisticos).



El Ecuador es reconocido a nivel mundial por la calidad de sus flores exportadas a
paises como China, Estados Unidos, Holanda, Francia, entre otros. Actualmente
existen mas de 25.000 hectareas de flores en el pais, debido a las condiciones
favorables existentes en las provincias de la sierra ecuatoriana. Se producen
distintas variedades de flores en diversas épocas del afio, o que responde a la

demanda del mercado.

Las florerias en el pais se estan acogiendo a la tendencia mundial de variacion de
los ramos tradicionales. En la provincia de Santa Elena sélo algunas florerias

ofrecen flores con accesorios, dependiendo de la fecha especial que desea el cliente.

Las actuales florerias en busqueda de captar clientes en una era tecnoldgica se ven
obligadas a reinventarse. La tendencia en el mundo para las florerias es ofrecer rosas
acompariadas por licores, frutas, peluches, entre otros accesorios. Ademas, se
realizan combinaciones de flores y colores. Todo esto con el objetivo de que las
flores no pasen de moda, recordando que el regalar flores nace en una época en la
que los sentimientos no podian expresarse y por lo tanto se enviaba un mensaje

codificado de acuerdo a los colores.

Con los resultados productos de la presente investigacion se espera estructurar la
puesta en marcha de una empresa dedicada a la elaboracion de arreglos florales, que
aproveche las condiciones actuales del sector, que permita un crecimiento
econdmico y un posicionamiento sélido en el mercado. Estos datos contendran una
mayor confiabilidad, antes de emprender acciones reales y asi evitar pérdidas de los

inversionistas.

Tomando en cuenta que las flores naturales no pasan de moda, a pesar del avance
de la tecnologia y el uso de la misma en la vida cotidiana. Ademas, en la actualidad
existen pocos lugares que ofrecen flores frescas, adornos para ocasiones especiales,
etc. Ademas, analizando que la mayoria de las florerias estan situadas alrededor de
los cementerios de cada cantdn, y que el 90% de los adornos presentes en estos

negocios son con motivo del deceso de un familiar, y que el cliente debe adaptar el



adorno de acuerdo a su necesidad y debe recurrir a otros establecimientos, se
establece el siguiente problema de investigacion a resolver:

¢Seré viable establecer una empresa de venta de arreglos florales en el canton La
Libertad?

Para responder a esta interrogante se establecio la siguiente idea a defender:

Con la elaboracion del plan de negocios se determinard la viabilidad de establecer

una empresa de venta de arreglos florales en el cantdn La Libertad.
El objetivo general del presente trabajo es:

Determinar la viabilidad en la creacion de una floreria en el canton La Libertad,
provincia de Santa Elena a partir de un plan de negocios.

Las tareas cientificas son las siguientes:

- Elaborar un estudio de mercado para identificar la aceptacion del mercado
objetivo.

- Realizar un plan de marketing a través de la formulacion de estrategias
necesarias para introducir la floreria en el mercado.

- Determinar la rentabilidad de la floreria a través de un estudio financiero y

un analisis de sensibilidad.

Luego de determinar la problematica, establecer los objetivos y demas
componentes. El presente trabajo de titulacion contiene tres capitulos en el primero
se encuentra el marco conceptual en el que se analiza los criterios de varios autores
sobre los componentes del plan de negocios. En el segundo capitulo se establece
los métodos de investigacion y la técnica de recoleccion de datos utilizada.

En el tercer capitulo se crea el plan de negocios, es decir, las estrategias a usar, el
estudio de mercado, ademas se utilizé algunos indicadores como el VAN, laTIR y
el analisis de sensibilidad en distintos escenarios para calcular y determinar la

viabilidad del negocio.



Capitulo I: Marco referencial

1.1 Revision de la literatura

Un plan de negocios que tiene previsto un liderazgo fuerte atrae tanto a los
inversionistas potenciales como al personal gerencial en potencia. Es evidente que
el equipo gerencial puede tener un profundo impacto sobre el desempefio de la
empresa, y los fundadores tienen un control mucho mayor sobre este factor del que
tienen sobre otros, incluidas las condiciones del mercado y las reacciones de los

competidores.

Las apreciaciones de Anzola (2011) y Munch (2001) coinciden que, al iniciar algin
tipo de negocio o emprendimiento, debe estar asociado con la deteccidon de una
necesidad no satisfecha por parte de los negocios existentes. El decidir crear una
empresa requiere considerar factores legales, econémicos, familiares, materiales,
humanos y financieros. Antes de iniciar cualquier negocio, debe realizarse una
indagacion del mercado al que se pretenda ingresar con la finalidad de evaluar si el
producto satisface las necesidades de los clientes, y si tiene la disposicion y
capacidad econémica para adquirirlo. El producto o servicio debe contener todas
aquellas caracteristicas demandadas por la clientela, lo que permitird mantenerse en

el mercado objetivo.

Por otra parte, como lo bosquejan Bateman y Snell (2009) a medida que la
tecnologia avanza y varia la forma de vida de las personas, la administracién de las
organizaciones estd llena de cambios y presenta desafios para los futuros
emprendedores a la hora de tomar decisiones, mas aln cuando muchas
organizaciones nacen de la nada, siendo la ausencia de la investigacion del mercado,

uno de los principales efectos del fracaso de los nuevos emprendimientos.

Como han indicado los autores antes mencionados, el plan de negocios es una
herramienta usada en la administracion como parte de la planificacion para el inicio

de un negocio en determinado mercado, que ayuda al administrador a tener una



mejor vision y manejo del negocio. Ademas, se debe considerar que el ser humano
estd bajo constantes cambios lo que da como resultado que las investigaciones de
mercado deben ser actuales, pues las situaciones pueden variar rapidamente como

consecuencia de varios factores como: econdmico, social, politico y tecnoldgico.

1.2 Desarrollo tedrico y conceptual

Al profundizar sobre el tema de la administracion hay que considerar los principios
y fundamentos tedricos de ella. Amaru (2009) ha demostrado que se debe tener una
referencia sobre la evolucion de las principales teorias de la administracion y las
diferentes etapas que la conforman. La teoria general de la administracion es un
conjunto de pensamientos, conceptos, ideas las cuales se designan por medio de
diferentes términos como: teorias o explicaciones, enfoque o también llamado
pensamiento, doctrina o precepto, técnicas o metodologias, cada uno de los

términos es utilizado en forma indistinta, segun el contexto.

La administracion en la actualidad como lo indica Amaru (2009), comprende de
cinco funciones que son: planeacién, organizacion, liderazgo, ejecucion y control,
actividades que deben ser realizadas de manera secuencial sin que falte alguna de
ellas, ya que la falta de una de estas actividades trae como consecuencia la pérdida
de la inversion de los socios. El plan de negocios sirve internamente como
instrumento de trabajo y externamente como tarjeta de presentacion de la empresa.
Al tenerlo formalizado y condensado en un documento escrito, facilita a la
administracion de una empresa, concentrar los esfuerzos en el control de las
desviaciones que se estén presentando en los principales indicadores de gestion,
antes de que éstos alcancen condiciones criticas (Arias, Portilla y Acevedo, 2008).
Ademas, el estudio de factibilidad con su analisis de mercado esta incluido dentro
de la primera etapa de la administracion que es la planeacion, pues es una
herramienta relacionada con el futuro de la empresa y una aplicacién especifica en

el proceso de toma de decisiones.



1.2.1 Plan de negocios

El plan de negocios permite esclarecer qué producto o servicio pretende ofrecer el
emprendedor, el mercado y la estrategia para conquistarlo, asi como las condiciones
necesarias para transformar la idea en una empresa en operacion. Ademas de
herramienta del emprendedor, el plan de negocios puede ser una necesidad para
solicitar y obtener la licencia de funcionamiento, explicar la oportunidad a los
inversionistas potenciales o incluso participar en un concurso de capacidad

empresarial (Amaru, 2009).

Para Basantes (2012), el desarrollo de un plan de negocios debe tomar en cuenta
una determinada estructura. Se debe primero tener una idea clara de lo que se quiere
formular, realizar un andlisis de las oportunidades del entorno y posteriormente una
presentacion del supuesto negocio a implementarse. Al tener la idea clara se debe
realizar un andlisis del entorno, es decir realizar un estudio de mercado para poder
estimar la demanda. Posterior a este estudio se debe hacer una planeacion
estratégica que contenga un analisis de fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas. Esto ayudara a tener una mejor vision del negocio y poder formular los
objetivos. Adicionalmente se debe realizar un plan de marketing, de operaciones,

de recursos humanos, y finalmente una evaluacion y proyeccion financiera.

Antes de iniciar cualquier negocio, debe realizarse una investigacion de mercado
con la finalidad de evaluar si el producto o servicio satisface las necesidades de los
clientes, y si tiene la disposicion y capacidad econémica para adquirirlo. El
producto o servicio debe reunir las caracteristicas requeridas y tener un precio
apropiado a los ingresos de la clientela, de tal forma que sea posible asegurar las
ventas, contar con clientes leales y con una imagen adecuada ante la poblacion.
También deben investigarse factores como la competencia y las caracteristicas del
mercado meta (Munch, 2001).

Garcia (2008) indica que un plan de negocios integra aspectos fundamentales para

el desarrollo de una organizacion, tales como la descripcion de la empresa, sus



finanzas, sus recursos humanos, el plan de produccién, la estrategia de

mercadotecnia y los aspectos legales.

Arias y otros (2008), establece que el plan de negocio, es una recopilacion escrita
de las acciones, los recursos empleados y los resultados esperados de un negocio,
organizados de tal manera que se anticipe el logro de los objetivos propuestos.
Contiene el mapa de la ruta en la operacion del negocio y los indicadores de medida
del progreso a través del tiempo. El objetivo de un plan de negocios es desarrollar
los aspectos mas relevantes que permitan tomar la decision de inversion y establecer
los compromisos sobre los beneficios que se pueden obtener de la inversion a

realizar; los que servirdn ademas para evaluar y gerenciar su operacion futura.

El plan de negocios contiene un bosquejo sobre las acciones que se deben tomar en
cada una de las actividades en el negocio, lo que facilita la direccion de la empresa.
En él, también se encuentran posibles escenarios de cambios en el mercado que
pueden variar la rentabilidad del negocio y a su vez muestra alternativas o estrategia
que se pueden tomar para evitar pérdidas elevadas y que ocasionen el cierre del

negocio.

El proyecto busca la obtencion de informacion y su respectivo andlisis, con los
resultados producto de la investigacion se espera estructurar una puesta en marcha
de una empresa de tipo familiar, que aproveche las condiciones actuales del sector,
gue permita un crecimiento econémico y un posicionamiento sélido en el mercado.
A partir de estos datos se pretende el inicio del negocio, los cuales contienen una
mayor confiabilidad, antes de emprender acciones reales y asi evitar pérdidas de los

inversionistas.

1.2.2 Estudio de factibilidad

Dentro de los aspectos mas importantes para iniciar una empresa esta el plan de

factibilidad el cual es una actividad que requiere esfuerzo y tiempo, ademas es



importante comprender que una vez terminado el estudio, se deber tener en cuenta
que hay un namero significativo de factores ambientales y econémicos que lo

pueden afectar a la creacion de la empresa (Filion, Cisneros, y Mejia , 2011).

Para Anzola (2011), el estudio de factibilidad es una labor que demanda dedicacion.
Es importante comprender que una vez completado el estudio, y aun cuando éste
sea muy detallado, se debera tener en cuenta que hay un nimero significativo de
factores ambientales y econdémicos que lo pueden afectar. Una vez terminado el
analisis, el pequefio empresario debera estar consciente de que tiene en sus manos
una herramienta que le servird, no solo para iniciar satisfactoriamente sus
operaciones, sino también para disminuir en forma considerable el riesgo de

fracaso.

El estudio de factibilidad del proyecto pretende contestar el interrogante de si es 0
no conveniente realizar una determinada inversion. Esta decision solo es posible si
se dispone de la informacion necesaria. Con este objetivo se realiza el estudio, el
cual debe tener un maximo de precision sobre lo que sucederia con el proyecto si
este fuese implementado, aunque dificilmente pueda determinarse con exactitud el

resultado que se lograra (Sapag y Sapag, 2008).

Se usa un estudio de factibilidad cuando persisten dudas en torno a la viabilidad del
proyecto en algunos de sus aspectos fundamentales, entonces es necesario proceder
a depurar la informacién que permita otorgar mejores y mas confiables soportes a
los indicadores de evaluacion. La decision de pasar de la etapa anterior al estudio
de factibilidad debe ser tomada por las altas jerarquias, pues siempre implica su

elaboracion gastos financieros y consumo de tiempo (Miranda, 2000).

Como explica Santos (2008), el estudio de factibilidad es usado como una
aproximacion en donde se define el problema a tratar, en este caso se define la
creacion o no de una empresa. El porcentaje de confiabilidad depende de la
profundidad de la investigacién y la claridad de las preguntas que se le haga a los
encuestados. En los estudios de factibilidad se usan estudios técnicos como: el

econdémico, de mercado y el financiero, estos estudios constituyen en su conjunto



un sistema de evaluacion para establecer la factibilidad de llevar una inversion
determinada (Luna, 2018). Otras apreciaciones como la de Espin (2003), indican
que el estudio de factibilidad tiene como objetivo ratificar la posibilidad de colocar
un negocio en un lugar determinado, donde también se analizan caracteristicas del
mercado, los consumidores, competidores y demas integrantes de la cadena de

valor.

El estudio de factibilidad tiene varias etapas como lo indica Yadun (2012), en una
de las primeras fases se realiza el estudio de mercado, en el cual se define la oferta
y la demanda. También esta el estudio técnico, en el que se habla del tamafio del
proyecto definiendo la capacidad utilizada; luego se procede al estudio
administrativo, organizacional y legal, en el cual se establecen los organigramas
para la empresa con las respectivas funciones de cada area; terminando asi con el
estudio econdmico financiero, en el cuél se elaboran los estados financieros de la
empresa, luego del mismo se realiza la evaluacién econdémica determinando la tasa

de descuento y los indices de rentabilidad, e impacto ambiental del proyecto.

El estudio de factibilidad, como concuerdan los autores citados, es una actividad
que se debe realizar antes de poner en marcha un negocio, pues evitaria una pérdida
de inversion. También coinciden en que es una actividad que necesariamente debe
ser detallada y completa, donde cada variable presente en el mercado al cual se
pretende ingresar, debe ser analizada y donde ademas las fuentes de informacion

deben ser confiables.

1.2.3 Estudio de mercado

El origen de una pequefia empresa generalmente esta asociado con la deteccion de
una necesidad u oportunidad de negocio, buscando la independencia laboral y
econdémica. Decidir comprar 0 crear una empresa propia requiere considerar
factores legales, econdmicos, familiares, materiales, humanos y financieros. La

ubicacion de la empresa es un aspecto fundamental para el desarrollo de un plan.
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Una vez que se estd convencido de poner en marcha una empresa propia o de
adquirir una en operacion, el siguiente paso es realizar un estudio con la finalidad
de determinar si es factible establecerla y de averiguar cuales serian las condiciones

favorables para ello (Anzola, 2011).

El objetivo particular del estudio de mercado es ratificar la posibilidad real de
colocar el producto o servicio en un lugar determinado, pero al estudiar el mercado
de un proyecto es preciso reconocer los agentes que, con su actuacion, tendran algun
grado de influencia sobre las decisiones que se tomaran al definir su estrategia
comercial. En este sentido, son cinco los submercados que se reconoceran al realizar
un estudio de factibilidad, a saber: proveedor, competidor, distribuidor, consumidor

y externo (Sapag y Sapag, 2008).

El estudio de mercado brindara informacion acerca de las caracteristicas que desea
el cliente, ademas que complementa la informacion que puede afectar el futuro del
negocio, tales como: hasta qué precio esta dispuesto a pagar el cliente, de qué
tamafo deberia ser el negocio a instalar como lo sefiala Yandan (2012). El uso del
estudio de mercado es necesario para analizar la aceptacion del futuro cliente, al
crear la floreria en el canton, ademéas de determinas si existe la necesidad de este

servicio.

El estudio de mercado se realiza con la finalidad de tomar decisiones acertadas
sobre la creacion de un negocio, este estudio permite determinar y cuantificar la
demanda y oferta, anélisis de precios y comercializacién. Pues el inversionista no
debe olvidar que en todos los planes y proyectos se corren riesgos, y aln mas
cuando se trata de inversiones monetarias, pero es importante tener la idea de
realizar los proyectos de la mejor manera posible y estar preparados al éxito y al

fracaso de los mismos.

Ademas, el estudio de mercado proporciona informacion de gran importancia para
el inversionista sobre la situacion real del mercado en el que se desea invertir su
dinero. Entre la informacion que se obtiene del estudio de mercado esta: la

competencia existente, los gustos o preferencias del consumidor, la demanda actual
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y proyectada, entre otros, con el fin de determinar la viabilidad o un margen
razonable de rentabilidad del negocio a crear.

El estudio de mercado se realiza con la finalidad de establecer el mercado objetivo
y ademas, para saber qué tipo de estrategias favorece al negocio para introducirse y
mantenerse en el mercado elegido. Ademas, proporciona informacion relevante
sobre los gustos y preferencias del consumidor, también permite establecer la
posible demanda del nuevo negocio y los oferentes que se encuentran en el mercado

objetivo.

Finalmente, para tomar decisiones sobre determinado proyecto, debe de realizarse
un andlisis multidisciplinario de diferentes especialistas. Las decisiones de un
proyecto no deben basarse en un solo punto de vista, pues es importante tomar

decisiones que lleven por buen camino el desarrollo de todo proyecto (Baca, 2001).

1.2.4 Mercado

La inexistencia de una investigacion del mercado, da como resultado la quiebra de
los nuevos proyectos, puesto que ademas de estudiar si es viable o rentable un
negocio se debe evaluar también si el producto a ofrecer satisface las necesidades
de los clientes y si el futuro oferente tiene la disposicion y la capacidad econémica
de adquirir determinado bien. Como expresa Munch (2001), este tipo de analisis de
debe realizar obligatoriamente en cualquier tipo de negocio, sin importar el tamafio

de la futura organizacion.

Para Arias y otros (2008), el entendimiento de los clientes y sus necesidades
constituyen la base de un plan de negocio exitoso. Solamente seran sus
compradores, los clientes a quienes se convenza de que estan obteniendo un valor
mayor al adquirir los productos del proyecto, en lugar de los de sus competidores.

Ademas, tanto el tamafio del mercado potencial del negocio como sus expectativas
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de crecimiento constituyen dos de los motores de la viabilidad de un proyecto

empresarial.

El mercado objetivo es la parte mas importante del plan de negocios, pues depende
de ellos la rentabilidad del negocio, en él no solo se debe analizar los gustos actuales
sino también las expectativas futuristas pues seran parte los cambios que desean los
clientes y esto es una herramienta que ayudara a encontrar la lealtad del cliente y la

extension del mercado objetivo.

1.2.5 Creacion de una empresa

Actualmente existe unanimidad en la importancia de la creacién de nuevas
empresas por su implicacién en el desarrollo de las economias, la generacién de
nuevos puestos de trabajo y su papel de motor de innovacion, bienestar y creacion
de riqueza. Sin embargo, mas controversia existe sobre la figura del emprendedor,

quien es el protagonista de la creacién de las empresas (Fuentes y Sanchez, 2010).

El creador de una empresa debera someter a prueba su idea para verificar, tanto
como sea posible, que existe una oportunidad o qué se puede hacer realidad, esto se
lo realiza con la ayuda de las diferentes estrategias y técnicas del marketing. El
emprendedor debe definir los factores claves del éxito (FCE) y determinar los
factores estratégicos de riesgo (FER), que influirdn en el destino de la empresa.
También debe saber medir o evaluar la capacidad de la idea para satisfacer al cliente
(Filion, Cisneros y Mejia, 2011).

El modelo de Krueger y Brazeal (1994) establece también unas relaciones entre las
percepciones de deseabilidad y viabilidad, la credibilidad de poder crear empresas,
el potencial y un suceso desencadenante que hace que alguien pase de la intencion

a los hechos, es decir a la fundacion de una nueva empresa.

La creacion de una nueva empresa debido especialmente a que en el entorno global

gue nos situamos, con gran competencia y con entorno tecnoldgico que evoluciona
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a gran velocidad, exige una vision mas emprendedora y a la vez se necesita
estructurar una serie de recursos materiales, humanos y econémicos de acuerdo a

los objetivos establecidos por los inversionistas.

1.2.6 Ubicacion de una empresa

Para la creacion de una nueva empresa uno de los aspectos mas importantes del que
va a depender las ganancias o pérdidas es la ubicacion, esto es, elegir el sitio méas
adecuado para el negocio. Para la eleccion adecuada de la ubicacién de la nueva
empresa se debe considerar los cinco factores clave como: la accesibilidad para el
cliente, las condiciones del entorno, la disponibilidad de los recursos, la preferencia
personal del emprendedor y el costo del lugar. Aunque también influyen otros
factores importantes para elegir la ubicacion, como: la situacion que se maneje con
los vecinos, la seguridad del entorno en donde se ubica la empresa y la etapa del
ciclo de vida del &rea si esté en su etapa inicial, de desarrollo, en su madurez o en

declinacion (Longenecker, Moore, Petty y Palich, 2010).

El éxito o fracaso de la empresa depende de la localizacion que elige el creador del
negocio, ademas que es una decisién de largo plazo que puede causar repercusiones
econdmicas de gran importancia por esto exige que su analisis se realice de manera
integrada con las variables del proyecto: demanda, transporte, competencia,

etcétera (Sapag y Sapag, 2008).

Respecto a la ubicacion de la empresa, se debe considerar el tipo de empresa, la
dimension, a quien va dirigido el bien o servicio, pues las no consideraciones de
estos aspectos tienen como consecuencia, un alto grado de riesgo de fracaso si estan
mal ubicadas. En muchas ocasiones el emprendedor tomé la decision sobre la
ubicacion a la ligera, pensando s6lo en factores como el hecho de encontrar un local
disponible, la cercania del lugar donde se vive, la familiaridad con el vecindario o

la disponibilidad de una empresa en venta, lo que se debe evitar. EI empresario
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deberé tratar de situarla en una zona geogréafica donde sea evidente el impulso y el
desarrollo de la zona (Filion y otros, 2011).

Como menciona Santos (2008), la localizacion del proyecto dependera de varios
aspectos como: la disponibilidad de los servicios basicos, vias de acceso,
proximidad a las materias primas, condiciones ambientales que no afecten al
negocio, entre otras. La ubicacion de la empresa es una de las decisiones que debe
ser analizada con mas detalle por los inversionistas, ya que la aceptacion del cliente
depende de que tan lejos estd de su lugar de trabajo, hogar, del transito de los
vehiculos, la seguridad al movilizarse por el lugar. Aungue no solo pensando en el
cliente debe ser la ubicacion, sino también en la empresa: estd cerca de
organizaciones publicas y privadas; que tanta contaminacion visual existe en el
lugar, la cual debe ser poca o leve para permitir la visualizacion del negocio; vias

de acceso al negocio, entre otras.

Para la ubicacion del posible negocio no s6lo se debe considerar las preferencias
del consumidor, si no también factores como: el tamafio de la empresa, la facilidad
de buasqueda (visualizacion del negocio), los servicios basicos necesarios, la
seguridad del entorno (para el cliente y para el inversionista) y la mas importante la
capacidad de pago de los inversionistas. Al mismo tiempo, se debe tomar en cuenta

los factores legales y el tipo de negocio que se desea emprender.

1.2.7 Marketing y ventas

Un plan comercial es un analisis integral sobre las pautas comerciales a seguir, se
deberéa definir como introducir en el mercado el producto o servicio a comercializar,
las fortalezas y debilidades del producto o servicio a vender, se deberéa realizar un
previo estudio de mercado; adicional se debera conocer el segmento, se debe definir
el precio del servicio o producto, se debe investigar a profundidad cual son nuestros
mayores competidores, debemos armar una fuerza de ventas para comercializar el

producto o servicio, se deberd definir estrategias comerciales, y definir las
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estrategias de ventas donde se enfoquen las metas y objetivos a cumplir (Basantes,
2012).

Para Garcia (2008), el marketing representa una de las partes mas importantes de
un plan de negocios. En ésta, los productos y servicios que pretende ofrecer una
empresa adquieren sentido, porque se establece la forma en que éstos estaran
vinculados al mercado para que el negocio tenga éxito.

La forma en que la empresa y producto se presente ante el futuro cliente son factores
claves para captar su atencion y fidelizarlos con el producto ofertado. Pero no s6lo
el marketing debe ser a través de ofertas y promociones, sino también a través de lo
intangible (calidad servicio y en el producto). Se debe tomar las decisiones de
marketing de acuerdo con el mercado objetivo y a la empresa; también se debe
considerar que el cliente frecuentemente cambia de decision o adquiere nuevas

necesidades y esto puede ser un factor determinante en el negocio.

1.2.8 Estrategia

Para Ldpez (2005), la planeacion estratégica (PE) ha cumplido un papel muy
importante en el desarrollo de alternativas formales para mejorar el desempefio
organizacional en las pequefias y medianas empresas (PYMES). Ya sea un producto
0 un servicio el que se ofrece, el factor mas importante es mantener a los clientes
satisfechos. Este factor, en conjunto abarca todos los demas ya que hay que tomar
al éxito como un proceso que hara que una empresa salga o no adelante (Basantes,
2012).

Ello supone la definicion de una estrategia centrada en el mercado, la satisfaccion
del consumidor, la potenciacion de capacidades distintivas y la busqueda de
ventajas competitivas sostenibles a largo plazo. Por lo tanto, el marketing

estratégico es la metodologia de analisis para identificar y reconocer las necesidades
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de los clientes y el potencial de la empresa para alcanzar ventajas competitivas
sostenibles a largo plazo (Martin y Cabrera, 2007).

La aplicacion de las estrategias se realiza con el fin de identificar y reconocer las
necesidades no satisfechas del cliente en el mercado objetivo, para poder instalar o
posicionar una nueva empresa, marca o producto en el mercado objetivo. Como
indican Cambra, Fuster, Polo y Lépez, M. (2010), la enorme presion competitiva a
la que se asiste en la actualidad hace que el cliente se convierta en una referencia
cada vez mas determinante para cualquier empresa, independientemente de cuéal sea

el mercado o sector considerado.

1.2.9 Plan de Negocio destinado a las PYMES

Para Andia y Paucara (2013), los planes de negocio surgen como una propuesta de
resolver la necesidad de emprender un negocio, relacionado generalmente a la
comercializacion de algun tipo de servicio en forma personal. Y en algunas
ocasiones al término se lo llega a confundir con proyectos de inversién que
usualmente tienen un uso organizacional, mientras que los planes de negocio tienen
una tendencia unipersonal de negocios. Ambos términos tienen un fin comun,
convertirse en herramientas que sinteticen lo que se desea lograr en la

implementacidn de una actividad empresarial, ya sea personal y/o organizacional.

1.2.10 Estudio Técnico

Para Cabrera (2018) el estudio técnico y la descripcion de procesos, se refieren a la
participacion de la ingenieria del estudio para las fases de planeacion, e instalacion
de iniciacion de la operacién. La investigacion del mercado es la base de un

proyecto.
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1.2.11 Planeacién financiera

Arias y otros (2008), indican que la planeacion financiera asiste siempre y cuando
el concepto de negocio sea rentable y pueda ser financiado. El crecimiento en valor
resulta de los flujos de caja de la operacion del negocio. Estos son relevantes para
la planeacion de la liquidez del negocio, que ademés produce informacion de las
necesidades de financiacion de su negocio. Por otro lado, la situacion de utilidades
puede verse en el estado de resultados. Este estado es ademas necesario desde el
punto de vista legal e impositivo. Los aspectos financieros deben identificar los
factores de dinamismo de la empresa, estimular los impulsos capaces de generar
actividad y rendimientos, de tal forma que los riesgos asumidos se vean

compensados.

La planeacion financiera también llamada evaluacion financiera analiza el proyecto
en base al retorno financiero, proporcionando informacion que permitird al
inversionista tomar la decision de participar en el proyecto o en otras alternativas
de inversion. Compara los costos con los beneficios de la ejecucién del proyecto a
precios vigentes en el mercado. Los criterios de rentabilidad basados en el flujo de
caja proyectado més utilizados son el valor actualizado neto (VAN) y la tasa interna
de retorno (TIR). También son calculados la relacion beneficio/costo, periodo de

recuperacion y realizado un analisis de sensibilidad (Cosio, 2011).

Para Escobar (2018), la evaluaciédn financiera es un estudio metddico cuyo objetivo
es el de contrastar la informacidn sobre la asignacion de recursos con las inversiones
realizadas, en funcion de maximizar su rentabilidad, incorporando y evaluando
factores de riesgo, beneficios y ganancias a través de un analisis dindmico del flujo

de efectivo y el céalculo de indicadores acorde al objeto de estudio.

Segun Garcia (2008), el plan financiero esta compuesto por una serie de
proyecciones del desempefio que tendra la empresa en el corto, mediano y largo

plazo:
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a) Proyecciones de los estatutos de ingresos de por lo menos los tres afos
siguientes (trimestralmente).

b) Proyecciones de los estatutos del flujo de efectivo de los primeros dos afios,
con el mayor detalle posible.

c) Balance general.

En un negocio es importante realizar la planificacion financiera, puesto que este
tipo de evaluaciones mejora y ayuda a la toma de decisiones al administrador. Como
se dijo anteriormente, para realizar este tipo de evaluaciones se pueden considerar
el uso de varios instrumentos, los més usados son: el flujo de caja de efectivo, la
TIR, el VAN, la Relacion Beneficio — Costo. Ademas, el uso de proyecciones a
corto y largo plazo, y también son frecuentes las herramientas contables (balance y

estados de resultado).

1.2.12 Viabilidad del negocio

Basantes (2012) indica que dentro de la viabilidad del negocio se tiene que tomar
como factor principal el analisis financiero, este incluye un plan de ventas, analisis
de costos, un punto de equilibrio. Es de suma importancia saber el nimero minimo
de productos o servicios que se deben vender para que la empresa no pierda dinero.
Ademas, es sustancial tener un plan de produccion que incluya adquisicion de

insumos y esto implica tener una base de proveedores ya aprobados.

Para Santos (2008), el estudio de factibilidad de cierta manera es un proceso de
aproximaciones sucesivas, donde se define el problema por resolver. Para ello se
parte de supuestos, prondsticos y estimaciones, por lo que el grado de preparacion
de la informacién y su confiabilidad depende de la profundidad con que se realicen
tanto los estudios técnicos, como los econdmicos, financieros y de mercado, y otros

que se requieran.
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La aprobacion o “visto bueno” de cada evaluacion se denomina viabilidad, estas
viabilidades se deben dar al mismo tiempo para alcanzar la factibilidad de un
proyecto ya que dentro de este tendran iguales niveles de importancia a la hora de
llevarlo a cargo; entonces con la evaluacion que no resulte viable, el proyecto no
sera factible (Luna, 2018). La rentabilidad financiera es entendida también como la
capacidad de satisfaccion financiera de la empresa, debido a que cubre las
obligaciones de la misma en el mediano y largo plazo como consecuencia del
endeudamiento, evaluando las utilidades obtenidas con respecto a una inversion
realizada (Millan, 2017).

A la hora de proporcionar informacion en cuanto a la factibilidad de un proyecto,
los més utilizados y precisos instrumentos son, para Escobar (2018): la tasa interna
de retorno (TIR), el valor actual neto (VAN), el valor costo beneficio (B/C), la
generacion basica de utilidades (GBU), el rendimiento sobre activos totales (ROI),
rendimiento sobre capital contable comin (ROE), entre otros, que definen el
rendimiento financiero sobre el valor de inversion en términos numéricos-
porcentuales. Considerando a los ratios financieros como una expresion matematica
entre dos cantidades comunmente tomadas del estado de resultados, balance
general, y, otros datos financieros complementarios con los que se realiza un
analisis o estudio para establecer el estado sobre las finanzas de la organizacién
(Baena, 2014).

Anderson D., Sweeney D. y Williams T. (2011) establecen que la estadistica
financiera es una herramienta eficiente para la toma de decisiones, la cual gréfica,
recoge y caracteriza un conjunto de datos, con el objetivo de describir los mismos
e inferir sobre una poblacidn determinada, es empleada también como guia para
recomendaciones de inversion, acciones, relacion precio/ganancia, rendimiento de
intereses, determinacion de la subvaloracion de acciones, prondsticos de ventas,

indicadores econdémicos, entre otros.

Dentro de la evaluacién financiera se encuentra determinar la viabilidad del

negocio, este proceso incluye una proyeccion de ventas, analisis de costo de venta
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y otros costos en los que se ven inmersos los inversionistas en una empresa. Con la
evaluacion financiera se puede tener una vision clara del desarrollo de la empresa
en un periodo determinado, ademas se puede determinar cuales son los factores del
mercado (internos y externos) que afectan con facilidad a la rentabilidad del

negocio.

1.2.13 Analisis del punto de equilibrio

El punto de equilibrio es la cantidad de ingresos que igualan a la totalidad de costos
y gastos en que incurre normalmente una empresa (Morales y Morales 2009). Con
el punto de equilibrio se puede determinar la cantidad de productos que son
necesarios para alcanzar la rentabilidad y en que punto de la produccion se alcanza

el superavit de ingreso.

1.2.14 Flujo de caja proyectado

Los estados financieros son una parte importante de cualquier plan de negocios,
existen patrones de flujos de efectivo, los que se deben interpretar adecuadamente
para determinar la factibilidad de un nuevo negocio (Longenecker, Moore, Petty, y
Palich, 2010).

El flujo de caja en el estudio de factibilidad para una inversién esta representado
por un conjunto de entradas y salidas, con sus diferencias a favor de las entradas
por afios, que van reduciendo el valor, hasta alcanzar el periodo de recuperacion,
que es posible obtener a partir del uso de la herramienta informatica que brinda la

hoja de calculo electronico (Burneo, Delgado y Vérez, 2016).

Arias y otros (2008) establecen que la planeacién de la liquidez involucra aquellas
transacciones que cambian el saldo de la caja. La depreciacion y las cuentas por

pagar, por ejemplo, no estan incluidas. Una compaifiia es solvente cuando la suma
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de sus ingresos de efectivo es mayor que la suma de los desembolsos en todo
momento. De no ser asi, la compafiia tendra que recurrir a nuevos aportes de capital

o solicitud de nuevos créditos.

La proyeccion de valores son claves para determinar las posibles entradas y salidas
de efectivo y agilita la toma de decisiones. En la proyeccion del flujo de efectivo se

puede analizar a partir de qué periodo empieza la recuperacion de la inversion.

1.2.15 Tasa Interna de Retorno

El éxito de una inversion se mide por el retorno sobre el capital empleado en la
medida que este supere el costo de los recursos invertidos. Desde el punto de vista
del inversionista todos los fondos invertidos en una compafiia, con algunas
excepciones, producen al principio flujos de caja negativos y después de un periodo
se presentan flujos de caja positivos los que a menudo se emplean para fortalecer el
balance general de la compafiia, por lo que el reparto de dividendos debe tomar
algun tiempo (Arias y otros, 2008).

Méndez R. (2004) sefiala que la TIR del proyecto es considerado como otra
alternativa de evaluacién, ésta muestra a qué porcentaje se necesita que rente el
capital para que el proyecto dé punto de equilibrio o VPN igual a cero. La TIR es
un indicador de la rentabilidad de un proyecto, que se lee: a mayor TIR, mayor
rentabilidad. Por esta razén, se utiliza para decidir sobre la aceptacion o rechazo de

un proyecto de inversion.

1.2.16 Valor Actual Neto

Un método sencillo y muy conocido para comprobar si es atractivo iniciar un
negocio o inversion es la utilizacion del Valor Actualizado Neto (VAN), que ayuda

a calcular antes, la rentabilidad o beneficios que va a reportarse en el futuro. El
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proyecto debe tener una rentabilidad superior a la renta fija sin riesgo disponible en
el mercado, si este hecho no se da, el inversionista toma la decisién de destinar o

no, su inversion.

Puentes (2011) indica que el valor actual neto es el valor monetario, que resulta de
la diferencia entre el valor actual de los ingresos y los calculados en el flujo
financiero neto, considerando la tasa de interés de oportunidad.

1.2.17 Estudio de sensibilidad

El proceso de estimacion de los valores que reflejan el comportamiento de los
proyectos ejecutados en la base de datos de proyectos terminados, es otro aspecto
importante a tener presente en el estudio de los indicadores clave, como el VAN,
PR y la TIR. Las conclusiones que resulten del analisis de sensibilidad, pueden
conducir al replanteamiento del proyecto como consecuencia de la inseguridad en
los resultados obtenidos y llegar en situaciones extremas, incluso a desistir en su

ejecucién (Burneo y otros, 2016).

Para Cosio (2011), el andlisis de sensibilidad tiene como objetivo establecer la
confianza sobre los resultados obtenidos, el riesgo de la inversion y la viabilidad
del proyecto bajo diferentes escenarios. El objetivo de colocar varios escenarios es
tener una vision clara de lo que puede ocurrir en determinados procesos o periodos,
de esta manera el administrador tendra mejor capacidad de analisis de las

situaciones del negocio y podré realizar una toma de decision acertada.

Guerra G. (2011) sefiala que el andlisis de sensibilidad de un proyecto de inversion
es una de las herramientas mas sencillas de aplicar, y que puede proporcionar la
informacidn basica para tomar una decision acorde al grado de riesgo que se decida
asumir. La base para aplicar este método es identificar los posibles escenarios del

proyecto de inversion, los cuales se clasifican en: pesimista, probable y optimista.
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1.2.18 Recursos humanos

Para Garcia (2008), se debe indicar la forma en la que los trabajadores seran
contratados, capacitados y remunerados. Ademas, es importante mencionar el tipo

de beneficios e incentivos que se les dara a los empleados.
1.2.19 Sector floricola
e Caracteristicas del sector floricola ecuatoriano

Actualmente las flores ecuatorianas son consideradas como las mejores del mundo
por su calidad y belleza inigualables. Hace aproximadamente dos décadas, Ecuador
descubrié su potencial para cultivar y exportar flores; claveles, crisantemos,
gypsophillas, rosas, fueron las primeras flores que se sembraban para exportacion,
y ahora posee una porcion importante del mercado internacional. La biodiversidad
geografica del Ecuador, los dias calidos, noches frias, sol radiante, 12 horas de luz
solar durante todo el afio y el clima, favorecen el crecimiento de muchas especies
de flores, incluidas astromelias, claveles, crisantemos, margaritas, limonios,
gypsophillas, flores de verano, etc. Las especies tropicales como la heliconia se
cultivan en las areas calidas y himedas del Ecuador (PROECUADOR, 2010).

La rosa ecuatoriana tiene mas de 300 variedades entre rojas y de colores. La
gypsophillas, que en muy poco tiempo ha convertido al Ecuador en el principal
productor y con el mayor nimero de hectareas en cultivo, es la segunda més
importada después de las rosas, a esta flor se la usa como relleno para los arreglos
florales. El clavel posee particularidades especiales en sus diferentes variedades,
colores, tallos verticales y el mayor nimero de dias de vida en un florero. El
crisantemo y pompon son de tamario y colores Unicos. Las flores tropicales con mas
de 100 variedades se caracterizan por sus formas variadas, colores, tamafios, por su
larga vida después del corte, no necesitan de refrigeracion, y por ser muy fuertes,
resisten la manipulacién. Las gerberas, girasoles y las vistosas anuales del género

“Geodetia” (Clarkia) también se cultivan, al igual que los crisantemos que se
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dividen en tres clases: “margaritas”, “ornamentales” y “noveles”, también estan el

Limonium, Liatris, Aster y muchas otras flores de verano.
e Ubicacion geogréfica

El Ecuador posee caracteristicas Unicas derivadas de la situacion geografica. Al
contar con diversos tipos de climas, los mayores centros de produccion de flores
estan ubicados en sitios que alcanzan los 2.000 metros sobre el nivel del mar. Alli,
la iluminacién del sol es mayor y la temperatura es estable (sin cambios bruscos)
durante todo el afo, es asi que poseen tallos gruesos y de gran extension, botones

grandes y colores vivos.

La produccién de flores es variada incluso por provincias, las rosas se producen en
las provincias de Pichincha y Cotopaxi, las flores de verano en la sierra ecuatoriana,
las flores tropicales en las provincias de Pichincha, Cotopaxi, Azuay, Imbabura,
Caniar, Chimborazo, El Carchi, Loja y Guayas. Imbabura es un fuerte productor de

limunion y Santa Elena de gerberas.

Gréfico 1. Ubicacion geogréfica de la produccion de flores en el Ecuador

COTOPAXI: 13% |

PICHINCHA: ' 76%

OTRAS

PROVINCIAS: - -
5% - -

Fuente: PROECUADOR

25



Las provincias con mayor diversidad de flores son Azuay y Pichincha. Siendo esta
ultima la principal productora de flores ecuatorianas (76% de la produccion total
del pais) y primer productor de rosas, claveles, gypséphilla, calla, hypericom, flores

de verano y follajes.

e EXxportaciones

En Latino Ameérica, en la década de los ochenta empieza a desarrollarse fuertemente
la produccion comercial de flores, en especial de rosas. Los paises de la region
contaban con abundante mano de obra, bajos costos de inversion en invernaderos y
excelentes condiciones climaticas que les garantizaban competitividad en el ambito
internacional. La competencia surgio al nivel de paises y no de productores dentro
del mismo pais, pues casi la totalidad de la produccidn se destiné a la exportacion

desde sus inicios. En Ecuador, la primera explotacién floricola se inicio en 1960.

Gréfico 2. Superficie plantada por variedad de flores en el Ecuador (2013 —2017).

6000 Superficie plantada (Ha.) 2013 - 2017
5000
4000
£ 3000
2000
1000 I I I . l
0
Rosas Flores transitorias Gysophilia Otras flores
2013 5297 1727 1232 1070
2014 4467 823 601 634
m 2015 5197 686 597 965
m 2016 5126 1819 423 638
W 2017 5288 2446 967 911

Fuente: ESPAC — INEC

Elaborado por: Autor.
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Para el afio 2013, Ecuador tuvo una superficie aproximada de flores plantadas de
9.326 hectareas, debido a la baja del precio del petrdleo que causé inconvenientes
a nivel comercial. En el 2.014, el nimero de hectareas disminuyo a 6.525. De ahi
ha mejorado la situacién comercial, teniendo como resultado que al 2.017 fueron
un total de 9.612 ha. sembradas. Del total de flores sembradas en el pais para el
2.017, cerca del 55% corresponde a las rosas, las flores transitorias como los
crisantemos, girasoles, entre otras representan el 25%; las gysophillas que de a poco
han ganado mercado y en varios paises es demandada, se produce en un 10% vy el
10% restante lo ocupan las demaés flores, entre las que se encuentran el clavel,

hipericum, limonium, etc.

Grafico 3. Superficie plantada por variedad de flores en el Ecuador (2017).

Superficie de flores plantadas 2017

m = Rosas

Flores transitorias
= Gysophilia

= Otras flores

Fuente: ESPAC — INEC

Elaborado por: Autor.

En la actualidad existen mas de 8.000 hectareas cultivadas de flores, lo cual permite
que exista disponibilidad para la exportacion durante todo el afio. Los principales
mercados compradores de flores ecuatorianas son Estados Unidos, Rusia, los Paises
Bajos, Canada, Italia, Ucrania y Espafia. También se exporta en menor cantidad a
paises como Francia, Suiza, Espafia y Argentina.
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En los altimos afios se dio un crecimiento en lo que respecta a las exportaciones del
sector floricola, que representa uno de los motores del comercio exterior de
Ecuador; es asi que presentd un leve incremento porcentual pasando del 11% al
13% en ingresos y del 2,5% al 4% en tonelaje, respecto al 2.011. Con respecto al
afio 2.012, se comercializo en el exterior aproximadamente 203.000 toneladas
métricas de estos productos, lo que represento6 para el pais un ingreso de alrededor

de 728 millones de ddlares.

Para el afio 2.013 el cultivo de las flores represent6 para el pais cerca del 0,78% del
PIB con un valor aproximado de 523,56 millones de dolares, porcentaje que se
mantuvo en el siguiente periodo, no asi en los dos afios siguientes en el que
representd el 0,71% del PIB. Para el afio 2.017, la produccion de flores representd
cerca del 0,70% del PIB, con un valor correspondiente a $ 497,96 millones de

dolares.

Tabla 1. Participacion de la exportacion de flores en el PIB (2013 — 2017)

Afio Culjcivo de flores _PIB total Participacion
(Millones USD)  (Millones USD) PIB
2013 523,56 67546,13 0,78%
2014 546,47 70243,05 0,78%
2015 501,86 70353,85 0,71%
2016 493,45 69321,41 0,71%
2017 497,96 71139,38 0,70%

Fuente: BCE - BNF

Elaborado por: Autor.

El Ecuador exportd 153.714,91 toneladas para el afio 2.013. Ademas, el sector ha
sido afectado con ciertos eventos mundiales (caida del precio del petroleo,
aranceles, entre otros factores), y de a poco mejoré en el 2017, donde se exportaron

aproximadamente 145.467,73 toneladas.
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Tabla 2. Exportacion de flores ecuatorianas (2013 — 2017)

Afio Toneladas ,Miles de Tonelat_jas promedio
dolares FOB (Miles USD)

2013 153.714,91 830.250,56 5,40

2014 165.189,73 918.243,09 5,56

2015 145.824,33 819.939,10 5,62

2016 143.186,79 802.461,25 5,60

2017 145.467,73 817.677,02 5,62

Fuente: BCE - BNF

Elaborado por: Autor.

Las flores ecuatorianas son exportadas hacia los distintos mercados por via aérea,
con un adecuado control de temperatura para mantenerlas con éptima calidad. Las
rosas son agrupadas en paquetes de 25 unidades y se colocan en cajas que llevan 10
paquetes cada una. Los claveles se colocan en cajas que contienen un promedio de
35 ramos y cada ramo entre 20 a 25 tallos. Los crisantemos son empacados en cajas

que contienen 25 ramos, con 10 tallos cada uno.

Los inversionistas ecuatorianos y extranjeros consideran a nuestro pais como un
lugar propicio para el desarrollo de la floricultura, labor que contribuye
enormemente con la economia del pais, la que debe ser innovada cada dia a traves

de la gestion gremial.

El Comité Empresarial Ecuatoriano (CEE) es la organizacion de tercer nivel del
sector empresarial ecuatoriano que agrupa a federaciones, camaras y asociaciones
nacionales de la produccidn, la industria, el comercio, la construccion, el turismo y
otros sectores. En este comité se encuentra involucrada Expoflores, una asociacion
que ademas de reunir a todos los actores de la cadena de produccion floricola, se
ocupa de renovar los procesos y consolidar précticas e implementacion de
tecnologia, que garanticen un constante crecimiento del mercado. Esta asociacion
ha sufrido cambios, adaptandose a las necesidades y creciendo en conjunto con la

actividad empresarial ecuatoriana; su rol no ha sido sencillo, ya que se deben
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considerar las necesidades de todos los involucrados, entre ellos, empresas de

diferente tamafio y de distintos tipos de agricultores.
e Florerias

Las florerias buscan que sus clientes expresen sus sentimientos en un mundo
globalizado, en el que regalar flores estad pasando de moda, las actuales florerias
han buscado la manera de reinventarse sin perder su esencia, que es demostrar los
sentimientos de los clientes hacia quien recibe el arreglo floral. En paises
globalizados como China, el regalar flores es considerado un obsequio costoso y
solo pueden hacerlo las personas pertenecientes a status sociales econémicamente
elevados. Las florerias en otros paises tienden a mezclar las flores con
complementos adicionales, como: vinos, peluche, chocolates, joyas, entre otros

elementos.

En el pais esta tendencia del uso de complementos ha estado llegando de a poco,
con la finalidad de que las florerias no pasen de moda, en la provincia de Santa
Elena, especificamente en el canton La Libertad, la mayoria de las florerias no

ofrecen estos tipos de arreglos con complementos para una fecha especial.

1.3 Fundamentos, socioldgicos, psicoldgicos y legales, entre otros

Algunos investigadores, entre ellos Anzola (2011) indican que uno de los
principales errores a la hora de emprender un negocio es la ausencia de un plan de
negocios que contengan un estudio de factibilidad completo. La adecuada
investigacion del mercado objeto permite iniciar satisfactoriamente el negocio,
ademas que busca que el nuevo negocio se posesione Yy disminuya
considerablemente las posibles situaciones de fracaso, ya que el estudio de
factibilidad permite conocer si es rentable iniciar algin tipo de actividad

econdmica, ademas de establecer posibles estrategias financieras del negocio.
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Se ha evidenciado que muchos negocios, especificamente medianos y pequefios,
que no han realizado un plan de negocios previo a su puesta en marcha, han tenido
como resultado la quiebra. Esta situacion se ha dado debido a que no han contado
con los recursos para invertir en el plan de negocios y no lo han realizado. Pero en
su gran mayoria los pequefios inversionistas no lo realizan y crean un negocio a la
espera de posibles resultados, siendo esto la dificultad méas grande de los negocios
cuando se desea mejorar, incrementar su cartera de productos, ampliar el negocio,

etc.

El estudio de factibilidad representa en el sistema de direccion, la herramienta que
permite a los directivos, la evaluacion de las propuestas de proyectos, atendiendo a
la disponibilidad del financiamiento, para aprobar las inversiones, teniendo en
cuenta los indicadores PR, VAN y TIR, para establecer la estrategia de ejecucion
de las inversiones en funcion de las prioridades, hasta donde alcancen las fuentes
de financiamiento disponibles (Burneo y otros, 2016).
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Capitulo 11: Metodologia

2.1. Disefio de la investigacion

Para la presente investigacion se utilizé un disefio de enfoque cuantitativo, puesto
que se recolectd informacion que se midié numéricamente y ademas se realizo el
andlisis de los datos para contestar la pregunta de investigacion, estableciendo un
estudio sistematico y el uso de métodos estadisticos, y justificando la utilizacion de
los mismos a través de la resolucion del problema, evitando juicios de valor y

estableciendo la honestidad en la investigacion.
2.2.Tipos de investigacion

Se utilizé un tipo de investigacion descriptiva, pues se desea conocer la demanda
del producto y la aceptacion del mercado. “La Investigacion descriptiva: se efectiia

cuando se desea describir, en todos sus componentes principales, una realidad”

(Kotler&Armstrong, 2003).

La investigacion también es descriptiva puesto que como define Moncayo y Ortiz
(2018), se observan las variables en su ambiente comun y se describen los sucesos
sin manipulacion alguna, esto mediante la utilizacion de herramientas que permitan
el andlisis y presentacion de resultados de manera cualitativa y cuantitativa, con el
fin de extraer datos relevantes que contribuyan al estudio. Ademas, es de tipo no
experimental, puesto que se analiz6 la aceptacion o la desaprobacion de una floreria,
por parte de los futuros clientes, determinandose la necesidad de una floreria en el
canton La Libertad.

2.3. Métodos de investigacion

Se us6 el método inductivo — analitico, ya que en esta investigacion se procesaron
y se analizo los datos obtenidos del cuestionario aplicado, se realizé el analisis

respectivo de los resultados. Ademas se realizo la interpretacion de la informacion
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recolectada para describir si es factible o no la implementacion o creacion de una

floreria en el cantén La Libertad.

El método analitico como establece Abad (2009), distingue los elementos de un
fendmeno y se procede a revisar ordenadamente cada uno de ellos por separado,
este método en la investigacion ese necesario para la fase de revision de la literatura
en la interpretacion de informacion y en el andlisis de datos. La técnica usada es a
través de la recoleccion de datos no documentales (encuesta) en la que se realizo un

cuestionario a una muestra de la poblacion objetivo.

2.4.Poblacion — muestra

e Poblacién

La poblacion esta determinada por caracteristicas definitorias, es decir para
establecer la poblacion los integrantes de la misma deben tener caracteristicas en
comun (Tamayo, 1997). Para elegir la poblacion de la investigacion se determing
el universo, el cual se establecid por conveniencia. Se consider6 las siguientes

variables para segmentar el mercado de este proyecto:
Geogréfica

- Provincia: Santa Elena
- Canton: La Libertad
- Sector: Urbano

Demogréfica

- Edad: Desde 20 afios hasta los 50 afios.

- Sexo: Femenino — Masculino

- Escolaridad: Universitarios egresados, empleados (publicos y privados del
sector).

- Ingresos: Ingresos Medios — altos
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Psicograficas
- Condicion de vida: Econdbmicamente activa.

El mercado estuvo compuesto mayoritariamente, por egresados de las
universidades que estan laborando, empleados de instituciones publicas, privadas,
empresarios, administrativos, que perciben ingresos producto de sus empleos
pertenecientes al canton La Libertad. De manera general el nimero de personas que
cumplen con todas las caracteristicas demograficas para formar parte de la presente

investigacion, que ascendio al 10% de la poblacion econémicamente activa.
e Muestra

La muestra corresponde a un muestreo no probabilistico. En ella, los sujetos a
investigar son generalmente seleccionados en funcién de su accesibilidad a criterio
personal e intencional del investigador. Este método consistio en seleccionar a los
individuos que convienen al investigador para la muestra y que la poblacién esté
accesible para la misma, es decir, estén disponibles para ser encuestados y recopilar
sus datos; también por razones de costos y gastos, se recurrid a esta técnica de
muestreo. Se establecié la muestra utilizando la formula para el calculo de la
muestra de una poblacion infinita que indica lo siguiente:

Z2 *p*q

n-=
ez

Donde:

Z= nivel de confianza (correspondiente a la tabla de valores de Z
p= Porcentaje de la poblacion que tiene el atributo deseado

g= Porcentaje de la poblacion que no tiene el atributo deseado =1-p

Nota: cuando no hay indicacion de la poblacion que posee o no el atributo, Se asume

50% para p y 50% para q.
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e= Error de estimacion maximo aceptado
n= tamafo de la muestra
Considerando esto, se establecieron los valores de confianza

Tabla 3. Valores para establecer el nivel de confianza.

Valores de confianza tabla Z

95% 1,96
94% 1,89
93% 1,81
92% 1,76
91% 1,70
90% 1,65

Elaborado por: Autor.
Se analizd los siguientes datos
Z=95%
p=10%
g=90%
e=5%
n="7?
Se aplicé la formula establecida anteriormente:

Z2xpxq
n=———
e

1,962 « 10 = 90

n
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_ 13,8416 % 10 % 90
B 25

n

| 3457,44
=75

n =138

Con la aplicacion de la formula, se determind que la muestra de la poblacion a

encuestar es de 138 encuestas.

2.5.0peracionalizacion de las variables

La operacionalizacion de las variables esta evidenciada en el anexo 1, donde se
analizan las dos variables: el estudio de factibilidad y la creacién de una floreria.
Las variables del proyecto buscan determinar y establecer que indicadores resultan
relevantes para el proyecto. Un proyecto factible consiste en un conjunto de
acciones vinculadas entre si, cuya realizacion permitird el logro de objetivos
previamente definidos en atencion a las necesidades que pueda haber en una

organizacion, en un periodo determinado.

2.6.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La metodologia de la investigacion de campo aplicada en este estudio fue la técnica
de la encuesta, pues es la mas adecuada, ya que tiene por objeto conseguir
informacidn sobre el mercado al cual se desea ingresar. Se usara una encuesta con
preguntas cerradas y con opciones multiples y claras dirigidas a la muestra
representativa del universo, con la finalidad de averiguar y recolectar informacion
como las actitudes y comportamiento de la muestra a la que fue dirigida. Fue
preparada adecuadamente para otorgarle confiabilidad, de modo que los resultados

sean representativos.
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Las técnicas e instrumentos de investigacion constituyen un conjunto de
mecanismos, medios y recursos destinados a recolectar, analizar y trasmitir datos
obtenidos a través de la encuesta y entrevista. La entrevista es otro de los
instrumentos de investigacion mas utilizados, debido a que permite la obtencion de
datos cualitativos, con el fin de establecer un analisis mas completo de la
problemaética (Talledo y Vélez, 2018).

Las encuestas estan dirigidas a personas entre las edades de 20 a 50 afios, por estar
dentro de la PEA. Una vez recolectada la informacion, se procedera a realizar el

respectivo analisis o interpretacion de datos.

2.7. Validez y confiabilidad de los instrumentos de investigacion

Las encuestas realizadas se validaron a través del programa estadistico SPSS, donde
se ingresd cada una de las respuestas de los encuestados. Estos datos ayudaron a
establecer la demanda en el plan de negocios y las posibles estrategias que se

utilizaron para el ingreso al mercado objetivo.

2.8. Andlisis de resultados

Las 138 encuestas correspondientes a la muestra fueron realizadas con el objetivo
de recolectar informacion de los posibles clientes de la floreria. La encuesta fue
elaborada mediante el uso de la herramienta denominada formulario de google. Con
el uso de la tecnologia se logré enviar a 300 individuos de los cuales 138
respondieron el formulario; los encuestados corresponden a un 38,40% de hombres

y un 61,60% de mujeres, como lo indica el grafico 4.
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Grafico 4. Datos del encuestado. Sexo.

W Sexo

Hombre Mujer

Elaborado por el autor

La edad de la encuesta, que también formd parte de los datos del encuestado consta
de cuatro rangos, como indica el grafico 5 de la muestra encuestada. ElI 50%
correspondid a personas entre 20 y 29 afios de edad.

Grafico 5. Datos del encuestado. Edad.
60.00
50.72
50.00
40.00

30.00

23.91
16.67

20.00
8.70

20-29 30-39 40-49 50 a mas

10.00

0.00

Elaborado por el autor

El estado civil de los encuestados (grafico 6) indica que el 556,52% de los
encuestados estan solteros, lo que podria estar relacionado al dato de la edad de los
encuestados. El 39,3%, es decir 55 personas encuestadas, se encuentran casadas.
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Grafico 6. Datos del encuestado. Estado civil.

Estado civil del encuestado
39.86

56.52

- 3.62

Soltero Casado Divorciado

Elaborado por el autor.

De los encuestados, el 27,54% tienen un titulo de tercer nivel, mientras el 25,36%
son bachilleres y en un mismo porcentaje estan cursando estudios universitarios

como lo indica el grafico 7 a continuacion.

Grafico 7. Datos del encuestado. Formacién académica.

Formacion académica

27.54

10.14

1.45

No bachiller Bachiller Estudiante Tercer nivel Maestria PhD
universitario

Elaborado por el autor.

En el sector, laboran 97 personas para el sector publico y 48 para el sector privado
(grafico 8). Del total de encuestados 102 (73,91%) personas le gusta regalar flores
(grafico 9). De estas 98, el 69,57 % de la muestra regala de 1 a 3 veces al afio flores,

es decir, como lo indica el grafico 10.
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Grafico 8. Datos del encuestado. Sector laboral.

100 SECTOR DONDE LABORA EL ENCUESTADO

80
60
40

20

Publico Privado

Elaborado por el autor.

Gréafico 9. Al encuestado ¢ le gusta regalar flores?
¢éle gusta regalar flores?
'
Si No Tal vez

M ¢le gusta regalar flores?

Elaborado por el autor.

Gréfico 10. ¢ Cuantas veces al afio regala flores?

o Qe

la3 4a9 Nunca

100.00

50.00

0.00

M (le gusta regalar flores?

Elaborado por el autor.
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Se identificé que 89 individuos encuetados han regalado algun tipo de arreglo floral
o flores en los dltimos tres meses, como se demuestra en el grafico 11 y el motivo
de la compra, en el caso de los 59 encuestados, es decir el 42,75% (grafico 12) fue
la celebracidon de un cumpleafios, seguido de 23 casos por amor y 20 por otras
celebraciones como el dia del padre o de la madre.

Gréfico 11. ¢En los ultimos tres meses ha regalado flores?

64.49

Ha raaalada flarac an lac iltimne 2 macac

Elaborado por el autor.

Grafico 12. ;Cudl ha sido el motivo del arreglo que regal?

Motivo del arreglo
45.00
40.00
35.00
30.00
25.00

20.00

15.00

10.00

500 .

0.00 ﬂ

Cumpleafios Amistad Amor Trabajo Deceso Otros

Elaborado por el autor.
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A la hora de elegir entre las diferentes presentaciones de obsequios de flores el
39,13% de las personas respondieron que les gusta regalar ramos de flores y un
16,67% flores individuales y arreglos florales pequefios (grafico 13). Los
encuestados también determinaron que les gusta recibir ramos de flores como
obsequio de flores por parte de sus allegados, seguido de flores individuales y
arreglos florales.

Gréafico 13. ;Qué tipo de arreglos le gusta?

Arreglos
39.13
M Arreglos
16.67 16.67 1504
7.25
l 4.35
Flores Ramos de Arreglos Arreglos Arreglos Otros
individuales flores pequeios medianos grandes

Elaborado por el autor.

Como loindica el grafico 14, el 33,33% de los encuestados prefiere arreglos florales
que estén entre los 3 y 5 dolares, el 23,91% entre 6 y 10 ddlares. Los demas
encuestados tienen diferentes rangos de precios dentro de sus preferencias y

posibilidades de pago.
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Grafico 14. ; Qué precio tiene el arreglo que ha comprado?

PreC|o del arreglo

23.91

13.04

11.59 10.14

7.97

0-2 11-15 16-20 mas de 21

Elaborado por el autor.

A lahorade elegir florerias en el cantdn La Libertad, el cliente prefiere a La Floreria
(33%) por su calidad y variedad en sus productos; otro porcentaje importante de
encuestados prefiere las tradicionales como Detalles, D"Lirios y Ambato con el

14%, 16% y 12% respectivamente.

Gréfico 15. De las florerias presentes en el cantdn La Libertad. ¢Cual es de su
preferencia?

FLORERIA

Sarahi
4% Ambato
12%

Otras
15%

Angelia Flower
6%

D’Lirios
16% La Floreria

33%

Detalles
14%

Elaborado por el autor.

La calidad de los productos ofertados es algo que incentiva a los clientes a adquirir
un producto y las flores no son una excepcion. El 43,48% de los encuestados opina
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que la calidad de las flores diferenciara a cualquier floreria; otros indican que el
precio y la variedad de productos también son importantes (grafico 16).

Grafico 16. (A la hora de elegir usted prefiere?

43.48 Preferencia del cliente
20.29 22.46
10.14
2.90 . 072
[
Calidad Precios Tamafo del Variedad  Atencion al Otros
producto cliente

Elaborado por el autor.

Dentro de la encuesta existio una pregunta adicional, la que refleja que el 59, 42%
de la muestra no sabe lo que significan las flores y sus colores, y a la hora de elegir

el arreglo sélo se dejan llevar por el precio y como se ve el arreglo.

Gréfico 17. ¢ Conoce el significado de las flores?

70.00
No; 59.42
60.00
50.00
Si; 40.58
40.00
30.00
20.00

10.00

0.00
Elaborado por el autor.
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Capitulo I11: el Plan de Negocios
Resumen ejecutivo

La investigacion del mercado meta u objetivo, inicia con la recopilacion de
informacidn sobre el nimero de competidores, ubicacion y precios de sus productos
ofrecidos. Ademas, de un andlisis interno para determinar las fortalezas y
debilidades, y un analisis externo para determinar las oportunidades y amenazas.
Una vez analizado la parte externa se diagnostica la situacion de la empresa, para

esto también se usan datos de fuentes secundarias.

El andlisis de mercado se realiza con los datos recolectados, donde se determina el
nicho de mercado, para esto se debe identificar: la oferta, la demanda, los
proveedores, productos sustitutos y complementarios. El plan de marketing creado
busca la formulacion de las estrategias para un periodo de un afio en el cual se busca
posicionar a la floreria en un mercado en el cual existe gran nimero de
competidores, combina las estrategias de posicionamiento, producto, precio,
distribucién, comunicacién, ademas que incluye el presupuesto y los métodos de

control que monitorea el cumplimiento de las estrategias del marketing.

Florecer ingresa en un mercado que ha dejado de ser explotado por los
inversionistas, debido al cambio de enfoque de muchos consumidores, que han
considerado que regalar flores ha disminuido en las generaciones actuales. Florecer
busca satisfacer las necesidades de los clientes que aun buscan regalar algo
tradicional, y que por la falta de oferentes en arreglos de especialidad (cumpleafios,

fiestas, etc.), no han podido adquirir lo que necesitan.

El presente estudio demuestra la factibilidad de la creacion de una floreria en el
canton La Libertad de la provincia de Santa Elena, ademés analiza todos los

componentes previos a la creacion de la empresa.
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3.1.Anélisis de mercado

3.1.1. Situacion del entorno econémico

El sector floricola en el Ecuador abarca la produccion de diversas flores. El pais es
reconocido a nivel mundial por la calidad de sus flores, hasta el punto de ser
utilizados en eventos de gran importancia (premios internacionales, eventos de la

realeza y el vaticano). Esta industria se inicid a finales del siglo XIX.

Es una industria muy dinamica, que ha crecido de manera rapida; y se compone de
3 principales actores: los productores, los mayoristas y los minoristas, cuyas
actividades comerciales estan interrelacionadas. Las tendencias actuales de
mercado son orientadas hacia la eliminacion de los intermediarios, es decir que las
flores pasen desde el productor hacia el minorista, ya que asi se lograria una
considerable disminucion en los precios (ProEcuador 2013).

Las flores, en especial las rosas, son apreciadas en el mundo por las personas que
las reciben, estas a su vez demuestran el status social de quien las regala. En paises
como china, solo las personas pertenecientes a la alta sociedad pueden darse el lujo
de regalar flores, ya que su precio es una de las variantes para realizar un regalo de
este tipo. Las rosas ecuatorianas se encuentran entre las mas reconocidas y
codiciadas de este pais, por su belleza, al punto de estar en una de las florerias mas
reconocidas y caras como Roseonly, cuya tienda esta ubicada en una de las zonas
mas vanguardistas de Beijing, conocida como Sanlitun, donde también estan las

tiendas de marcas como Chanel y Marc Jacobs.

3.1.2. Producto

Florecer es una microempresa dedicada a la elaboracion de arreglos florales ubicada
en el Canton La Libertad, que busca de satisfacer a los clientes que buscan detalles
hermosos, que transporten sentimientos y emociones a quien recibe el arreglo. Los

productos ofertados han sido adaptados a las necesidades de los clientes y a su
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capacidad de pago previo a un andlisis de mercado. Los productos que ofrece

Florecer son:

- Flores individuales y flores individuales con tarjeta.
- Arreglos pequefios, medianos y grandes, sin complementos adicionales.

- Arreglos pequefios, medianos y grandes, con complementos.

3.1.3. Clientes y tamafio de mercado

Regalar flores es una de las grandes tradiciones que tiene la sociedad. A pesar de
los cambios y avances de la tecnologia, el regalar flores no pasa de moda, ademas
que existen disefios y complementos que vuelven Gnicos a los arreglos florales. Pero
actualmente existen pocos lugares que ofrecen flores frescas, adornos para

ocasiones especiales, o pequefios maceteros con flores, etc.

La mayoria de las florerias estan situadas alrededor de los cementerios de cada
cantén de la provincia de Santa Elena, y el 85% de los adornos presentes en estos
negocios son con motivo de deceso de un familiar, por lo que los clientes que desean
flores para utilizarlas para otros motivos, deben adaptar el adorno o los accesorios
de acuerdo con su necesidad, y deben recurrir a otros establecimientos para

complementar dicho obsequio.

Florecer esta ingresando a un mercado en el que las rosas para uso personal sélo se
compran de forma moderada, este segmento de a poco esta disminuyendo
ligeramente debido a las nuevas variaciones de regalos, en una época en que lo
material significa mas que lo sentimental, y lo tecnoldgico estd cubriendo y

reemplazando lo tradicional.

La eleccion del consumidor se basa principalmente en el color, siendo el més
popular el rojo y la rosa la flor mas pedida; de ahi, colores como el blanco y flores
como girasol y el clavel son complementarias. También la edad es otro de los
factores diferenciadores del mercado objetivo, ademas del estatus social que limitan

la compra de grandes arreglos.
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Tabla 4. Necesidades y caracteristicas/beneficios correspondientes de cada

segmento

Arreglos florales:
grandes, que muestren a
la empresa que
representan

Arreglos para eventos en
las empresas.

Arreglos:  grandes y
medianos, que muestren
sobriedad

Arreglos mediamos, con
colores de acuerdo con la
ocasion.

Arreglos florales
medianos y pequefios,
para eventos entre
amigos, Yy actividades
personales.

Arreglos  pequefios e
individuales.

Arreglos de 1 o0 2 docenas de rosas.
Docena de claveles o girasoles.
Disefio y color de acuerdo a la
ocasion.

% 0 1 docena de rosas.

% 0 1 docena de girasoles

1 docena de claveles

Se puede adicionar complementos
(peluche, tarjetas, vino, entre otros) o
sustitutos (colores) de acuerdo al
gusto.

Y docena de rosas.

%2 docena de girasoles

Y docena de claveles

Colores y disefio de acuerdo con la
ocasion

Se puede adicionar complemento
como tarjetas.

6 0 3 rosas.

6 0 3 girasoles

6 0 3 claveles

Colores de acuerdo con la ocasion
Se puede adicionar complementos
(peluche, tarjetas, chocolate, dulces,
entre otros)

1 0 3 rosas

1 0 3 claveles

1 o0 3 girasoles

Se puede adicionar complementos
(peluche, tarjetas, chocolates, dulces,
entre otros)
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3.1.4. Estudio de las fuerzas generales
Amenazas de nuevos competidores

Ecuador es uno de los paises que posee mayor diversidad en las flores que ofrece al
mundo, entre ellas la Rosa, que tiene mas de 300 variedades entre rojas y de colores.
La Gypsophila en muy poco tiempo ha convertido al Ecuador en su principal
productor, con el mayor nimero de hectéreas en cultivo, ademas del Limonium,
Liatris, Aster y muchas otras flores de verano (EXPOFLORES, 2016).

Al existir gran cantidad de produccion y diversidad de flores (calidad, colores,
tamafio, etc.) en el pais, la distribucion desde el lugar de origen es facil, lo que
pudiera originar la aparicion de mas negocios dedicados a la venta de flores en la
provincia, en el canton La Libertad, ya que el lugar de ubicacion del negocio es un
sector comercial, y la mayoria de comerciantes busca ofertar sus productos en el

canton antes mencionado.

Nivel de sustitutos del proyecto

Analizando que la mayoria de las florerias estan situadas alrededor de los
cementerios de cada cantén, y que el 90% de los adornos presentes en estos
negocios son con motivo de deceso de un familiar, y que el cliente debe adaptar el
adorno de acuerdo con su necesidad y debe recurrir a otros establecimientos para
complementar el obsequio, existen pocas florerias dedicadas a la venta de adornos

florales para ocasiones especiales, cumpleafios, graduaciones, fechas especiales etc.

Dentro de la lista de posibles sustitutos estan: perfumes, regalos tecnolégicos, flores

de tela o plasticas, globos, fotos, videos productos de redes sociales, etc.

Poder de negociacion con los proveedores

Segun ProEcuador (2016), el Ecuador es reconocido a nivel mundial por la calidad
de sus flores exportadas. Actualmente existen mas de 25.000 hectareas de flores en
el pais, debido a las condiciones favorables existentes en las provincias de la

serrania ecuatoriana, se producen distintas variedades de flores en diversas épocas
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del afio lo que es adecuado a la demanda del mercado. Las florerias en el pais se
estan acogiendo de a poco a la tendencia mundial de variacion de los ramos
tradicionales. El gran nimero de fincas productoras y la cercania a la diversidad de
flores, permite que se pueda buscar diferentes oferentes de la materia prima, de

distinta calidad y precios.

Poder de negociacion con los clientes

Las flores rosas son perfectas para regalar a las personas a las que se tiene carifio e
incluso con las que se tiene un vinculo afectivo amoroso. Las rosas son un regalo
especial para quien las recibe, ademas de eso, la variacion en los colores se
clasifican de acuerdo con la edad y ocasion, y también esconden diferentes
significados como:

- Rosaroja—amor y belleza.

- Rosa amarilla — carifio y alegria.

- Rosa rosa - felicidad, simpatia y agradecimiento. Ingenuidad, ausencia de
maldad.

- Clavel rojo — corazdn que suspira.

- Girasol — adoracién y felicidad.

- Margarita tiene mucho que ver con el optimismo, la sencillez y sobretodo la
inocencia de los nifios.

- Flores blancas ademas de representar la pureza, tiene el significado de la
paz y la armonia.

- Flores azules siempre son muy positivas. Desde la confianza al afecto, de la
armonia a la felicidad, sin poder olvidarnos del amor.

No sélo la diversidad de colores enamorara al futuro cliente, sino también los
precios y las alternativas de productos para los diferentes estratos sociales, como:
flores individuales, ramos pequefios, ramos grandes, con adorno sencillo, con un
complemento (tarjeta de acuerdo con la ocasion, etc.).

Rivalidad entre los competidores

En la actualidad existe pocos datos sobre florerias presentes en la provincia de Santa
Elena, ya que solo algunas se encuentran legalmente constituidas y registradas,
ademas que en datos oficiales del sector floricola no las clasifica como florerias por

provincias; lo mismo pasa en los datos estadisticos de la Superintendencia de
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Compaiiias, ya que junta a todas las PYMES en un mismo dato, y estan dentro del

sector comercial como venta de articulos y servicios.

3.1.5. Competencia
Factor politico

Las politicas del actual gobierno buscan que se generen PYMES en los distintos
sectores productores de bienes y servicios, pues estos negocios son los que mas
utilizan la mano de obra no especializada, como jovenes sin bachillerato, amas de
casa y madres que no cuentan con empleo fijo, pero que debido a la situacion
econdmica existente en sus hogares desean generar ingresos extras. Ademas,
existen varias politicas orientadas hacia el fortalecimiento de las PYMES vy las
microempresas del tipo familiar y cooperativo.

Factor econdmico

El mercado al que se va a dirigir la empresa es a los habitantes del cantén La
Libertad, en especial a personas entre 20 y 60 afios, con un nivel socioeconémico
medio alto, casados, solteros, al que le gusten regalar el clasico ramo de flores como
las nuevas variantes (complementos) y les guste expresar sus sentimientos de amor,
amistad, gratitud, etc. Se orientard los productos y servicios a satisfacer sus

necesidades, de acuerdo a su capacidad de pago.

Factor social

El objetivo es la creacion de una empresa familiar dedicada a la venta de flores
naturales, arreglos florales y maceteros decorativos, tomando en cuenta que la
situacion economica de los hogares en la provincia y en el pais, han sufrido algunos
cambios poco favorables y que las flores naturales no pasan de moda, a pesar del
avance de la tecnologia y el uso de esta en la vida cotidiana. Ademas, en la
actualidad existen pocos lugares que ofrezcan flores frescas, adornos para ocasiones

especiales, o0 pequefios maceteros con flores, etc.
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Factor legal

La provincia se encuentra en una etapa de crecimiento comercial importante, por lo
que existen pocos datos sobre florerias presentes en la provincia de Santa Elena, ya
que solo algunas se encuentran legalmente constituidas y registradas, ademas que
en datos oficiales del SRI las florerias o industrias dedicadas a la elaboracion de
ramilletes y coronas de flores, cestas con arreglos florales estan dentro del grupo de
Otras industrias manufactureras, teniendo como resultado que existen 19 en el
canton La Libertad, 7 en Salinas y 18 en Santa Elena, empresas que incluyen las

florerfas.

Ademas, se sustenta la presente investigacion en el Plan Nacional de Desarrollo del
2017- 2021, el cual busca alcanzar su objetivo principal que es tener un Ecuador de
equidad y justicia social, con igualdad de oportunidades, que intenta avanzar hacia
una economia social y solidaria, ecologista, basada en el conocimiento y el talento
humano, lograr pleno empleo, alcanzar mayor productividad, y democratizar los

medios de produccion y la riqueza.
Factor ambiental

Las empresas de este tipo tienden a afectar en bajo porcentaje al ambiente, el
manejo adecuado de los residuos de las flores, papel, cintas, entre otros, reduciran
al minimo la afectacion ambiental, como por ejemplo, el uso de los pétalos secos

para elaboracion de popurris de flores.
Factor tecnoldgico

La tecnologia en el negocio es un factor mediamente afectable. Se necesita para el
transporte y el mantenimiento de las flores, ya que la elaboracién de los adornos es
manual y los cortes son manuales. Para la elaboracion de las tarjetas con motivos o

frases es también necesario el uso de la tecnologia.
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Competencia

En el canton La Libertad existen alrededor de 7 florerias reconocidas: una es la mas
antigua en el mercado cerca de la Imprenta Guayaquil, 3 estan cerca del cementerio
del canton, a estas se adicionan 3 que se estan promocionando a través de las redes
sociales (Facebook). También se deben adicionar los més de 50 puestos que se
colocan cerca del cementerio general para el dia de los difuntos y el dia de las
madres. La competencia tiene un promedio de precios (tabla 2) como se detalla a

continuacion:

+ Flores individuales sin complementos (envolturas, cajas o tarjetas) $ 0.50,
pero solo en 4 de las florerias venden individualmente.

# Los arreglos pequefios de 3 rosas, mas 4 claveles y las flores de relleno,
tienen un valor promedio de $ 3.50 en las florerias

% Ladocena de rosas tiene un promedio de $ 8.50.
Los arreglos pequefios con peluche tienen un valor de $ 7.

% Los arreglos grandes con detalles y complementos varian de acuerdo a los

materiales, estan entre los $ 20 — $30.
Floreria Sarahi

Ubicada en La Libertad, atras del cementerio municipal, Av. 16, barrio Abddn
Calderon. Tiene varios afios en el canton, se especializa en ramos con motivo de
decesos, la mayoria de sus adornos los realiza en colores blancos, pocos colores
rojos y amarillos. Ubicada estratégicamente cerca del cementerio y de la Iglesia
Nuestra Sefiora del Carmen y San Benito. Los precios estan desde $ 0.50 la unidad,

hasta $ 12 los arreglos mas grandes.
Floreria El Jardin

Ubicada a un costado del cementerio general del canton La Libertad, al lado de la
Floreria Ambato. Venden arreglos y flores que van desde $ 0.50 la unidad, hasta $

12 los arreglos mas grandes. Tienen variacion de colores y disefios de acuerdo con
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la ocasion, sin complementos, especialistas en arreglos pequefios $ 2,50 y medianos
($6).

Floreria Ambato

Ubicada a un costado del cementerio general del canton La Libertad, al lado de la
Floreria El Jardin, vende arreglos y flores que van desde $ 0.50 la unidad, hasta $
15 los arreglos mas grandes. Tienen variacion de colores y disefios de acuerdo con
la ocasion, sin complementos, especialistas en arreglos pequefios $ 3.50 y medianos
($6).

La Floreria

Ubicada en el barrio Mariscal Sucre, 3ra. Av. y Josué Robles Bodero, frente a la
Avicola Fernandez. Tiene a la disposicion arreglos florales para toda ocasion,
peluches, tarjetas. Sus arreglos contienen colores diversos, esta es una de las

principales competencias.
Floreria Detalles

Direccién: Tercera Avenida y Calle Guayaquil. Es una de las primeras florerias,
mantiene sus productos bajo la imagen de un disefio clasico. Los adornos son bajo

pedido y también pueden vender sus flores individualmente.
Floreria D"Lirios

Direccién: Rocafuerte, Av. 5ta y Calle 23 (atras del Banco Bolivariano). Es una
organizacion dedicada a la decoracion de todo tipo de evento social, arte floral,
banqueteria. Como estrategia adicional presta el servicio de alquiler de sillas,
manteles y cristaleria, vajillas y asesoramiento. La floreria tiene adornos y disefios

a precios para un mercado de estrato social medio alto.
Angelia Flower

Direccion: canton La Libertad, Avenida Eleodoro Soldrzano, a un costado de la

Notaria 2. Esta es una nueva floreria que esta dentro de una tienda de ropa llamada
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Angelia. Abrid hace pocos meses y esta realizando su insercién en el mercado a
través de las redes sociales. Realiza adornos con forma de animales de diversos

colores a un precio de $ 6.

3.1.6. Estrategias generales

Las flores son el reflejo de la naturaleza, son de gran utilidad para la salud y el
bienestar de la gente. La flor escogida por el cliente, reflejard lo que quiere

demostrar:

Las flores rosas son perfectas para regalar a las personas a las que se tiene carifio, e
incluso con las que se tiene un vinculo afectivo amoroso. Logra que la persona a la
que se entregue el arreglo se sienta feliz al saber, las flores estdn llenas de
significados romanticos, tiernos y amorosos como: te quiero, te amo, me importas,
me gustas, lo siento, te felicito, lo lograste o simplemente gracias.

Para las més jovenes, las mejores flores son las méas alegres y brillantes, colores
alegres como los amarillos, que transmiten la luz y energia propia de esta edad o
los naranjas, simbolo de la felicidad y la creatividad.

En ocasiones como los nacimientos, bautizos, bodas y momentos vinculados con
las etapas positivas de la vida las flores blancas son sin duda las mejores.

Si la persona a la que vas a regalar el ramo tiene una edad media o avanzada las
flores de color violeta denotaran feminidad, madurez, lealtad y confianza.

Las flores individuales son el principal producto, con precio accesible, adorno
sencillo, tienen un complemento con tarjetas de acuerdo con la ocasion.

Dirigido a jovenes y estudiantes.

Los arreglos pequefios se adaptan a cualquier ocasion, se puede adicionar: florero,
tarjeta 0 un pequefio peluche o chocolate. Son los mas pedidos por el publico.
Dirigido a estudiantes universitarios

Arreglos medianos de madia o una docena de flores de acuerdo con los pedidos, por
lo general estos arreglos pueden ser con disefio y en ramo. Adicionando: florero,

tarjeta 0 un pequefio peluche, chocolate.
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Dirigido a profesionales

Los arreglos grandes estan disefiados para imponer presencia y estan destinados a

empresarios, profesionales y personas de un status alto. Solo se realizaran bajo

pedido.

3.1.7. Estrategias de precio

Los arreglos florares tendrén variantes, para que el cliente elija uno acorde a su

gusto y necesidad. Previo se deben analizar los precios de la competencia que tiene

un promedio (tabla 2) como se detalla a continuacion:

« Flores individuales sin complementos (envolturas, cajas o tarjetas) $ 0.50,

pero solo en 4 de las florerias venden individualmente.

« Los arreglos pequefios de 3 rosas, mas 4 claveles y las flores de relleno,

tienen un valor promedio de $ 3.50 en las florerias.

La docena de rosas tiene un promedio de $ 8.50.

Los arreglos pequefios con peluche tienen un valor de $ 7.

% Los arreglos grandes con detalles y complementos varian de acuerdo a los

materiales, estan entre los $ 20 — $30.

Tabla 5. Seleccion de productos y precios de la competencia

Flor individual

Arreglo
pequefio

Arreglo
mediano

Arreglo
grande

Flor individual

Arreglo

Flores frescas, de tallo largo, sin
complementos ni envoltura.

2 rosas, 3 claveles, 3 flores de
relleno, vasija de barro como
recipiente

4 rosas, 5 claveles, 3 flores de
relleno, vasija de barro como
recipiente, lazo.

6 rosas, 6 claveles, 4 flores de
relleno, vasija de barro como
recipiente, cinta.

Flores frescas, de tallo largo, sin
complementos ni envoltura.

2 rosas, 3 claveles, 3 flores de

Rosas, clavel a
$0.50 y girasol
$1
$3

$5

$12

Rosas, clavel a
$0.50 y girasol
$1
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pequefio

Arreglo
mediano

Arreglo
grande

Flor individual

Arreglo
pequefio

Arreglo
mediano

Arreglo
grande

Flor individual

Arreglo
pequefio

Arreglo
mediano

Arreglo
grande

Arreglo
pequefio

Arreglo
mediano

Arreglo
grande

Arreglo
pequefio

relleno, vasija de barro como
recipiente

4 rosas, 5 claveles, 3 flores de
relleno, vasija de barro como
recipiente, lazo.

6 rosas, 5 claveles, 3 flores de
relleno, vasija de barro como
recipiente, cinta.

Flores frescas, de tallo largo, sin
complementos ni envoltura.

2 rosas, 3 claveles, 3 flores de
relleno, vasija de barro como
recipiente

4 rosas, 3 claveles, 4 flores de
relleno, vasija de barro como
recipiente, lazo.

6 rosas, 4 claveles, 6 flores de
relleno, vasija de barro como
recipiente, cinta.

Flores frescas, de tallo largo, sin
complementos ni envoltura.

2 rosas, 3 claveles, 2 flores de
relleno, vasija de barro como
recipiente

6 rosas, 4 claveles, 2 girasoles,
vasija de barro como recipiente,
tarjeta.

8 rosas, 4 claveles, 6 flores de
relleno, vasija de barro como
recipiente, tarjeta

2 rosas, 4 flores de relleno, vasija
de barro como recipiente

4 rosas, 3 girasoles, vasija de
barro como recipiente, tarjeta.

6 rosas, 4 flores de relleno
envueltas en papel especial méas
mofio, tarjeta.

Arreglos mas complementos, de
acuerdo al gusto del cliente.

Arreglo en forma de animalito,
de varios colores.

$2.50
$6

$10

Rosas, clavel a
$0.50 y girasol
$1

$3.50

$6

$12

Rosas, clavel a
$0.75 y girasol
$1
$4
$10

$16

$5

$10

$18

A partir de $20

$6
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3.1.8. Estrategia de venta

En el canton La Libertad existen alrededor de 6 florerias reconocidas: 3 estan cerca
del cementerio del cantdn, a estas se adicionan 3 que se estdn promocionando a
través de las redes sociales (Facebook), también se debe adicionar los mas de 50
puestos que se colocan cerca del cementerio general para el dia de los difuntos y el
dia de las madres.

Habrd que comercializar al por mayor la variedad de los productos existentes
mediante nuevos tamafios, colores, temas, gama de productos con la finalidad de
introducirse rapidamente en el mercado. La calidad en el producto y la calidez en
el servicio posicionardn a la empresa en la mente del consumidor, ademés de la
publicidad. Se elaboraran tarjetas de descuentos para los clientes frecuentes. Se
realizaran descuentos a los clientes, ademas de sorteos y promociones por los dias

especiales (dia de la madre, San Valentin, Navidad, entre otros).
Estrategia de distribucién

La distribucidn es directa (sin intermediarios), donde el consumidor elige el disefio

que le gusta y las variantes.

3.1.9. Estrategia de promocién

Se realizaran descuentos a los clientes frecuentes, ademas de sorteos y promociones
por los dias especiales (dia de la madre, San Valentin, Navidad, entre otros).

Se usara el slogan “regala una flor, regala afecto”, ademas de un plan para la
publicidad: hojas volantes, mensaje radial. El logotipo de la empresa sera facil de
reconocer por sus colores y disefio sencillo. También los logos seran colocados

estratégicamente en las tarjetas.

Se manejaran las diferentes redes sociales para comunicar a los clientes sobre
promociones, descuentos, y sobre los productos ofrecidos. Ademas de alguna

modificacion en los horarios de atencion.
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Durante el primer afio de vida de Florecer se implementaran diversas estrategias y

actividades que ayuden a posicionar a la empresa.

Tabla 6. Programa de accion de Florecer
Mes Programa de accién

Creacion de las redes sociales de Florecer. Se realizara un

marketing previo a la inauguracion, en busca de la generacion de
Marzo expectativas por parte del cliente, con fotos de la ubicacion,
incluyendo la palabra “préoximamente” y la frase “proximamente
regala sentimientos”.
Dias antes de la inauguracion y el dia del evento se repartira
volantes, se difundira en redes sobre la inauguracién. Se
obsequiara flores azules a los asistentes a la inauguracién. Por cada
compra se inscribiran para el sorteo del dia de las madres que se
realizara en mayo. Uso del hashtag #RegalaUnaFlorRegalaAfecto
y #FlorecerEsCarifio.
Se difundiran en redes las promociones para el dia de la madre
como: lleva dos adornos medianos y recibe un arreglo pequefio
Mayo gratis, concurso en redes: La foto con mama (la que tenga mas

like), uso del hashtag #MamaEsUnaFlor #MamaEsMiFlorFavorita

y #FlorecerEsCarifio. Sorteo de los inscritos desde abril.

Sorteo mensual #RegalaUnaFlorRegalaAfecto cada 26 se realizara
Junio el sorteo con los inscritos (por cada compra de $ 2).
#FlorecerEsCarifio.
Sorteo mensual #RegalaUnaFlorRegalaAfecto cada 26 se realizara
el sorteo con los inscritos (por cada compra de $ 2). Promocion
dirigida a enamorados, frase de amor mas votada en redes recibe
un arreglo pequefio mas complemento (peluche o chocolate y una
tarjeta) del 1 de julio hasta el 15, #RegalaUnaFlorRegalaAfecto y
#Una FlorUnSentimiento y #FlorecerEsCarifio.
Sorteo mensual #RegalaUnaFlorRegalaAfecto cada 26 se realizara
el sorteo con los inscritos (por cada compra de $ 2). Mes de la
independencia, promocion dirigidas a solteros, mejor frase sobre
la solteria incluir #Una FlorUnSentimiento y #FlorecerEsCarifio.
Sorteo mensual #RegalaUnaFlorRegalaAfecto cada 26 se realizara
el sorteo con los inscritos (por cada compra de $ 2). Promocion a
las instituciones educativas por el dia de la bandera: 5 adornos
lleva gratis el 6to arreglo.
Sorteo mensual #RegalaUnaFlorRegalaAfecto cada 26 se realizara
el sorteo con los inscritos (por cada compra de $ 2). Mes de
Octubre Halloween, foto mas votada en redes, requisito estar disfrazada o

pintada la cara, incluir #Una FlorUnSentimiento vy
#FlorecerEsCarifio.

Abril

Julio

Agosto

Septiembre
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Sorteo mensual #RegalaUnaFlorRegalaAfecto cada 26 se realizara
Noviembre el sorteo con los inscritos (por cada compra de $ 2). Promocion
por la compra de dos arreglos lleva el tercero gratis.
Sorteo mensual #RegalaUnaFlorRegalaAfecto cada 26 se realizara
el sorteo con los inscritos (por cada compra de $ 2). Promocion de
Diciembre  una flor més tarjeta con motivo navidefio o de fin de afio a $ 1,50
valido hasta el 6 de enero, #Una FlorUnSentimiento vy
#FlorecerEsCarifio.
Sorteo mensual #RegalaUnaFlorRegalaAfecto cada 26 se realizara
el sorteo con los inscritos (por cada compra de $ 2). Desde el 14
Enero de enero hasta el 13 de febrero se inscribiran para el sorteo de 1
docena de rosas (del color que elija en el cliente) o girasoles por el
dia de San Valentin #FlorecerEsCarifio.
Sorteo por el 14 de febrero. Sorteo  mensual
Febrero  #RegalaUnaFlorRegalaAfecto cada 26 se realizaré el sorteo con
los inscritos (por cada compra de $ 2). #FlorecerEsCarifio
Sorteo mensual #RegalaUnaFlorRegalaAfecto cada 26 se realizara
Marzo el sorteo con los inscritos (por cada compra de $ 2). Promociones
previo al primer afio de vida del negocio.
Entrega de los obsequios una vez revisada las redes el dia del
Abril primer afio. Sorteo mensual #RegalaUnaFlorRegalaAfecto cada
26 se realizaréa el sorteo con los inscritos (por cada compra de $ 2).

3.2.Anélisis Técnico

3.2.1. Proceso del producto
La elaboracion de los productos ofertados por Florecer debe cumplir un proceso:
Antes de la venta:

v" Ingreso de la materia prima a la floreria.
v Aclimatacién de las flores

v Mantenimiento de las flores antes de la venta.
Durante la venta:

v Corte del tallo de las flores de acuerdo con las necesidades del cliente.
v' En el caso de los arreglos: corte, decoracion y la inclusion de los

complementos.
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v’ Las flores individuales deben ser envueltas en papel para que el cliente

transporte las flores a su destino.

Los procesos son descritos mediante los siguientes flujos de procesos:

Grafico 18. Diagrama de proceso de las flores individuales

Elaborado por el autor.

Gréfico 19. Diagrama de proceso de los arreglos florales

Elaborado por el autor.
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Gréfico 20. Diagrama de proceso de los arreglos florales mas complementos.

Elaborado por el autor.

3.2.2. Localizacion del negocio

La ubicacion depende de las variables analizadas como: seguridad, disponibilidad

de recursos basicos, sector comercial, entre otros. Pero sin dejar de tomar en cuenta

la disponibilidad de los recursos del emprendedor y del inversionista. Para lo cual

se analizd6 mediante el método cualitativo por punto cada una de las variables

involucradas en el proyecto, analizando hasta el momento dos posibles lugares: el

centro de La Libertad y la adaptacion de un espacio en el hogar.

Tabla 7. Ubicacion de la empresa segin método cuantitativo.

Centro Casa

Sector comercial 0,25 9 225 5 1,25
Seguridad 01| 8 08| 6 0,6
Facil acceso 01| 8 08| 8 0,8
Servicios basicos | 0,15| 9 1,35 7 1,05
Tamario del local | 0,15| 7 1,05| 6 0,9
Alquiler de local 0,15| 3 0,45| 8 1,2
Visibilidad 0,05 6 0,3| 8 0,4
Parqueo 0,05| 4 02| 5 0,25

1 7,2 6,45

Elaborado por el autor.
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3.2.3. Equipos y maquinarias

La floreria no utiliza equipos y maquinarias grandes (industriales); debe utilizar

herramientas como tijeras de para el corte de las hojas y tallos. El uso de mesas de

trabajo es necesario para la elaboracion de los arreglos y colocacion para la

demostracion de los trabajos terminados.

3.2.4. Distribucion de planta

Para determinar el tamarfio de la floreria se debe considerar si se va a utilizar algin

tipo de equipo para la produccion y para la oficina, ademés de la cantidad de

arreglos que se van a producir en la floreria; también es importante tener en cuenta

la decoracion y la ubicacién de los arreglos florales, y la cantidad minima producida

por dia (estimada). Se considera que se necesita un espacio minimo de 8x4 metros,

en el cual debe existir un bafio, una pequefia bodega, el espacio debe permitir que

el cliente observe la decoracion (con disefio de flores, colores que ambienten el

lugar), las flores, varios arreglos (en la mesa demostrativa) desde el ingreso a la

floreria.

Gréfico 21. Estructura de la empresa.

8 metros

N

L
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63



3.2.5. Mecanismo de control
Dentro de los mecanismos de control a realizar estan:

e Monitorear la frescura y mantenimiento de las flores en inventario, con la
finalidad de tener una materia prima de calidad.
e Supervisar la elaboracion de arreglos y la satisfaccion del cliente al recibir

el arreglo, con el objetivo de mantener calidad en los productos ofertados.

3.3. Analisis Administrativo

3.3.1. Estructura organizacional

Florecer es una microempresa dedicada a la elaboracién de arreglos florales ubicada
en el cantdn La Libertad, en busca de satisfacer a los clientes que buscan detalles
hermosos que transporten sentimientos y emociones a quien recibe el arreglo. Los
productos ofertados han sido adaptados a las necesidades de los clientes y a su

capacidad de pago previo a un analisis de mercado.
Mision

Florecer es una floreria dedicada a la elaboracidn de hermosos arreglos florales, que
permiten al cliente expresarse originalmente, de acuerdo con la ocasion en que va
dirigido. Ofreciendo a nuestros clientes una atencion profesional en el disefio de

cada uno de los arreglos florales y servicios de calidad.
Vision

Ser un referente en el lenguaje de las flores al momento que el consumidor piense
en regalar flores, y asi alcanzar reconocimiento de nuestros clientes por la calidad

y excelente servicio.
Valores

Florecer basa su actividad en los siguientes valores:
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- Amabilidad
- Honestidad

- Responsabilidad

Organigrama

Gréfico 22. Organigrama de Florecer.

Administrador

Contador

Asistente imi
Florista/Disefio Mantenimiento/

/Recepcionista Limpieza

*Se establece en el proyecto que se empezara con dos personas en primera instancia
(administrador y florista) los dos son polifuncionales, y al tercer afio se realiza el

incremento del personal.

3.3.2. Seleccion de personal y contratacién

La seleccién y contratacion del personal sera directa sin intermediarios (empresas
reclutadoras) de por medio, se analizara el perfil de cada puesto para la eleccion del
personal, en especial del florista, ya que debe tener experiencia en la elaboracion

de arreglos florales.

3.3.3. Desarrollo del talento humano
Nombre del cargo: Administrador

Posicién en la estructura de la Unidad:

Subordinados: Contador, asistente, disefio de arreglo y encargado de la

produccién.
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Funciones del cargo:

YVVVVYVYYY

Persistencia en el logro de objetivos.

Representante legal de la empresa.

Definir las directrices a seguir.

Toma de decisiones.

Organizacion general y control de los grupos de trabajo.
Disolucion de conflictos internos y externos.

Control de la Situacion Financiera.

Planificacion sistemética y seguimiento de los procesos.

Nombre del cargo: Contador

Posicién en la estructura de la Unidad:

Jefe inmediato: Administrador

Funciones del cargo:

VVVVYVYYY

Realizacion de balances y libros diarios.

Anadlisis de la situacion financiera del negocio.

Mantener al dia los tramites de SRI, entre otros.

Responsable del inventario y el presupuesto de la floreria.

Pago de los empleados bajo dependencia.

Informar sobre la situacion actual al administrador de la floreria.

Nombre del cargo: Asistente

Posicién en la estructura de la Unidad:

Jefe inmediato: Administrador

Funciones del cargo:

VVYVYYYY

Atender a los clientes de la floreria.

Receptar pedidos y elaborar facturas de los clientes.

Redaccion de documentos pedidos por el administrador de la floreria.
Brindar los datos necesarios para que el contador realice el libro diario.
Atender llamadas telefonicas de la floreria.

Anotar pedidos de los floristas en el caso de falta de materia prima.

Nombre del cargo: Florista/Disefio

Posicion en la estructura de la Unidad:

Jefe inmediato: Administrador, receptar pedidos de la asistente.

Funciones del cargo:

>

Desembalaje y cuidado de flores y plantas.
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» Realizacion de ramos Yy arreglos en funcién de sus conocimientos, ideas y
libros de disefio, con el fin de satisfacer los requisitos del cliente.

» Ayuda a clientes a elegir disefios, flores y plantas adecuados para distintas
0casiones.

» Mantener disponibilidad de arreglos.

» Mantener unas existencias suficientes de flores frescas, follaje, plantas y
elementos, varios mediante procedimientos de inventario.

» Pedido de flores faltantes en el inventario.

Nombre del cargo: Mantenimiento/Limpieza
Posicion en la estructura de la Unidad:
Jefe inmediato: Administrador
Funciones del cargo:

» Limpiar las instalaciones de la floreria.

» Conservar flores en buen estado.

» Regar, podar, cortar y limpiar las plantas.

» Revisar que las plantas dispongan de agua y temperatura adecuada.

Velar por que las instalaciones de la empresa se encuentren en perfecto estado de

orden y limpieza.

3.3.4. Administracion legal

La Constitucién del Ecuador establece como deber primordial del Estado, promover
el desarrollo sustentable y la redistribucion equitativa de los recursos y la riqueza
para acceder al Buen Vivir; ordena que el sistema econdmico sea social y solidario,
y define a la estabilidad econémica como el méaximo nivel de produccién y empleo,
en el marco de la sostenibilidad fiscal, externa, monetaria y biofisica. Ademas,
basados en el objetivo 8 del Plan Nacional para el Buen Vivir, el cual indica que se
debe establecer un sistema econdémico social, solidario y sostenible, el cual indica
que todas las personas naturales y juridicas y demas formas asociativas que
desarrollen una actividad productiva, en cualquier parte del territorio nacional se

deben regir en el Codigo de la Produccion.

Dentro del Codigo de la Produccion sus fines (art. 4) tienen: a) transformar la Matriz

Productiva, para que esta sea de mayor valor agregado, potenciadora de servicios,

67



basada en el conocimiento y la innovacion; asi como ambientalmente sostenible y
ecoeficiente; (g) incentivar y regular todas las formas de inversion privada en
actividades productivas y de servicios, socialmente deseables y ambientalmente
aceptables, entre otras incluidas en el codigo. También indica porque esta dentro de
la definicion de las MIPYMES por el nimero de empleados, ingresos, entre otras
caracteristicas (art. 53).

A la Super Intendencia de Compafiia se debe dirigir para reservar el nombre de la
compafiia, en caso de que no esté registrado por otra persona se tiene un plazo de
30 dias de reserva, se debe redactar una Escritura de la Constitucion de la Compaiiia
con la asesoria legal respectiva. Luego de eso, tiene que ser elevado a instrumento
pubico, para que sea inscrito en una notaria. Cuando sea aprobada la Constitucion
de la Compafiia esta debe ser ingresada a la Super Intendencia de Compafiias, que
la revisara mediante su departamento juridico. En caso de que exista algun error,
sera devuelta para realizar las correcciones correspondientes, esto se debe realizar

si se desea constituir como una compafiia.

De ser aprobado, el documento debe pasar al Registro Mercantil junto a una carta
en la que se especifique el nombre del representante legal de la empresa. Debe ser
inscrita en el registro de la Super Intendencia de Compafiias. Para luego proceder a
la creacién del RUC de la empresa, tomando en cuenta que el SRI clasifica a las
PYME’s en personas naturales o sociedades, de acuerdo con su organizacion, pero
no existen en el pais créditos tributarios especiales, impuestos reducidos,
ampliacién de tiempos de pago de impuesto especiales para PYMES, etc. El
contribuyente debe aperturar un RUC donde esté la ubicacion, ya que esta va

inscrita en la factura del negocio.

Se debe tomar en cuenta todos los requisitos para la apertura del negocio, como es
el caso del permiso de funcionamiento que lo otorga el MSP a los establecimientos
sujetos de Control y Vigilancia Sanitaria, que cumplen con los requisitos
determinados de acuerdo con el tipo de establecimiento. Los propietarios o
representantes legales de los negocios deberan presentar una solicitud dirigida al
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titular de la Direccion Provincial de Salud, con su nombre, nimero de la cédula o
del Registro Unico de Contribuyentes (RUC):; nombre o razén social o

denominacion del establecimiento; actividad que se realiza y la ubicacion.

Dependiendo de cada negocio, en la mayoria de los casos, a esta solicitud se debera
adjuntar el RUC, copia de la cédula de ciudadania del propietario o representante
legal de establecimiento; documentos que acrediten la personeria juridica; plano del
establecimiento a escala 1:50; croquis de la ubicacion del establecimiento; permiso
otorgado por el Cuerpo de Bomberos y las copias de los certificados ocupacionales
del personal que labora en el establecimiento, conferido por un centro de salud
publico. El valor a cancelar para la obtencion del permiso de funcionamiento esta
determinado de acuerdo al establecimiento comercial y de servicio, segun el
procedimiento de calculo detallado en el art- 20 del Reglamento de
Funcionamiento de Establecimientos Sujetos a Control Sanitario.

Ambiental

La compafiia no ocasiona un impacto ambiental considerable, los desechos
generados por la empresa pueden ser desechados como basura doméstica, es decir,
sin necesidad de un tratamiento extra. Las flores que ya no estén aptas para la venta
se convertiran en popurri (mezcla de flores y especias naturales secas destinada a
perfumar habitaciones), lo que servird como parte de la decoracion de la floreria,
ya que normalmente se coloca en tazones de madera o ceramica, 0 en pequefias

bolsas de tela. Una vez que cumplan su vida atil serdn desechadas normalmente.
- Representante

Legalmente representado por el administrador (duefio del negocio), quien es el

responsable de los tramites a realizar para la creacion de la empresa.
- Socios

Es una microempresa, que hasta el momento no cuenta con socios que aporten a la

creacion de la floreria.
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3.4.Analisis econémico

3.4.1.

Inversion en propiedad, planta y equipo

Para determinar el plan de inversiones se deben tener en cuenta los siguientes datos:

Mediante la encuesta se determina el porcentaje que representa cada
producto para la empresa (ventas).

Se establece una demanda en base a la PEA del canton La Libertad, y se
estima una participacion del mercado inicial de 6% con un incremento
porcentual del 1% anual.

Se determina las personas contratadas paulatinamente (afio a afio).

Se fija que las ventas seran al contado.

Se estima que el alquiler mensual del lugar en donde estara la floreria es de
$ 400 con un incremento anual segin la inflacion establecida con
anterioridad.

Se estipulé ademas un presupuesto para el marketing usado por la empresa.

Se considero todos los activos inmersos en el negocio (tabla 15), entre los equipos

a utilizarse en el negocio estan: mesas de trabajo, equipos y muebles de oficina,

herramientas, entre otros.

Tabla 8. Propiedad, planta y equipo.

. VALOR )

GRUPOS CANTIDAD| DESCRIPCION c/u TOTAL RESIDUAL DEPRECIACION | DEPARTAMIENTO
Mesa metalica 2(0,50 por 3 metrq $ 180,00 | $ 360,00 | $ 36,00 $ 32,40 |Produccion
Mesa metalica 1|1,5 por 3metrosf § 250,00 [$ 250,00 $ 25,00 | $ 22,50 |Produccion
Muebles y enseres 1(Escritorios §  300,00($ 300,00 | $ 30,00 S 27,00 |Administracion
Equipo de computag 2|Computadora |$  600,00|$  1.200,00|$ 120,00 | $ 360,00 [Administracion
Vehiculo 1|Camioneta $ 15.000,00 | $ 15.000,00 (S  1.500,00|$  2.700,00 [Administracion

Mantenimiento
Herramientas 3|deflores §  150,00($ 450,00 | $ 45,00 [ $ 81,00 |Produccion
TOTAL $ 1756000 | $ 1.756,00 | S 3.222,90

Elaborado por el autor.
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3.4.2. Gasto de inversion y desarrollo

El gasto de inversion en Florecer alcanza los $ 26389,50, en el que se establece un
capital propio de $3000 y un préstamo de $ 23389,50. Este préstamo cubre los seis
primeros meses del inventario de materia prima, los gastos administrativos, gastos
de produccion vy la totalidad de activos (propiedad, planta y equipo) a utilizarse en
la puesta en marcha de la floreria. Se proyecta el pago del préstamo a cinco afios.

Tabla 9. Gasto de inversion.

Capital Propio S 3.000,00
Préstamo S 23.389,50
Total $ 26.389,50

Elaborado por el autor.

Tabla 10. Préstamo para la puesta en marcha.

PERIODO DIVIDENDO Interes CAPITAL SALDO
0 S 23.389,50
1 S 6.30464 (S 2537,76 | S 3.766,88 | S 19.622,62
2 S 6.304,64 (S 212905|$ 4.175,59 | S 15.447,03
3 S 630464 (S 167600 | S 4.628,64|S 10.818,39
4 S 630464 (S 1.17380|$ 5.130,85|S 5.687,54
5 S 6.304,64 | S 617,10 [ $ 5.687,54 | $ 0,00

Elaborado por el autor.

3.4.3. Inversion en capital de trabajo

El capital de trabajo consta de la propiedad, planta y equipo a utilizarse en la

floreria, el inventario de la materia prima y un efectivo minimo requerido de $ 5000.

Tabla 11. Capital de trabajo.

Propiedad planta y equipo S 17.560,00
Inventario inicial S 3.829,50
Efectivo minimo requerido S 5.000,00
Total S 26.389,50

Elaborado por el autor.
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3.4.4. Presupuestos de ingresos

La floreria basa sus ingresos en la venta de varios productos, cada uno de ellos tiene

un porcentaje de representacion en las ventas. A su vez fueron analizados los costos

de la competencia para establecer los de la empresa. Se proyectan ingresos de $

50.264,72 anuales, lo que significaria un aproximado de 27 productos vendidos al

dia en la floreria.

Tabla 12. Proyeccion de Ingresos.

PRECIO 2019 2020 2021 2022 2023

Flores individuales S 050(S 171636 (S 210254 (S 252304 (S 298035(|S 3.477,07
Flores indiv con tarj S 1,25($ 1.22597($ 150181 (S 1.802,17 (S 2.12882 (S 2.483,62
Arreglo pequefio S 350($ 8581,78|S$ 10512,68 |$ 12.61522 |S 14.901,73 | $ 17.385,35
Arreglo mediano S 800([S 11.769,30 (S 1441739 (S 17.300,87 [ S 20.436,65 S 23.842,76
Arreglos Grandes $ 15,00 S 735581 |S$ 9.010,87 |$ 10.813,04 | S 1277291 |$ 14.901,73
Mediano con complemq¢ $ 15,00 | $ 7.355,81|$ 9.010,87 | $ 10.813,04 | S 12.772,91 (S 14.901,73
Grande con complemeny $ 25,00 [ $ 12.259,69 | $ 15.018,12 | $ 18.021,74 | $ 21.288,18 | $ 24.836,21

INGRESOS ANUALES $ 50.264,72 | $ 61.574,28 | S 73.889,14 | $ 87.281,54 | $ 101.828,47

Elaborado por el autor.

3.4.5. Presupuesto de componentes

El anélisis de los costos involucrados en la produccién de los arreglos florales,

permiten tener una mejor vision de como se desarrolla el negocio. Los costos tienen

como componente la materia prima usada para la elaboracién de cada uno de los

productos ofertados por florecer.

Tabla 13. Costos de produccion.

2019 2020 2021 2022 2023

Flores individuales S 035(|S 1.201,45|S$ 1.429,72|S$S 1666,65 (S 1.912,48|S 2.167,48
Flores indiv con tarj S 045]|S 44135 | S 525,21 | $ 612,24 | S 702,54 | $ 796,22
Arreglo pequefio S 2,73|S 6.693,79|$ 796561 (S 9.28562 S 10.655,25 | S 12.075,95
Arreglo mediano S 4,06(S 597292 |$ 7.107,77|S$ 8.28563|S 9.507,77 | S 10.775,47
Arreglos Grandes S 6,20(S 3.04040|S 3.618,08|S 4.21765(S$S 4.839,75| S 5.485,05
Mediano con complem{ $ 7,14 S 3.49891 ($ 4.163,71|$S 4.853,69|S$ 5569,61 S 6.312,23
Grande con complemerf $ 13,78 | S 6.755,09 | $ 8.038,55(S$ 9.370,66 | $ 10.752,83 | $ 12.186,54
EGRESOS ANUALES $ 27.603,91 | $ 32.848,66 | $ 38.292,15 | $ 43.940,24 | $ 49.798,94
EGRESOS MENSUALES $ 230033 |S$ 273739 |$ 3.191,01 |$ 3.661,69|S 4.149,91

Elaborado por el autor.
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3.4.6. Presupuestos de gastos de personal

Tanto al personal administrativo como de produccion se le calculd su sueldo y todos
los beneficios de ley (décimos, vacaciones, etc.), ademas se ha considerado en el

calculo el aumento paulatino de los empleados.

Tabla 14. Gastos de personal administrativo.

1 2 3 4 5

Gastos
administrativos S 6.300,06

Fondos de Reserva

6.533,01 | $ 13.531,93 | $ 13.997,84 [ S 14.463,74
407,40 | S 422,63 [ S 875,40 S 905,54
203,78 | S 21132 |$ 437,70 [ S 452,77

7.144,19 | S 14.165,88 [ $ 15.310,94 | $ 15.822,05

Vacaciones
Total Gastos Adm | S 6.300,06

w N n |n

Elaborado por el autor.

Tabla 15. Gastos de personal.

1 2 3 4 5
Mano de obra $6.251,16 | $6.482,30 [ $ 13.426,89 | $ 13.889,17 | $ 21.527,19
Fondos de Reserva S 407,40 S 422,63 (S 87540(S 905,54
Vacaciones S 203,78 S 211,32 |S 437,70 S 452,77
Total Gastos Adm $6.251,16 | $7.093,48 | $ 14.060,83 | $ 15.202,27 | $ 22.885,50

Elaborado por el autor.

3.4.7. Depreciaciones de propiedad, planta y equipo

La depreciacién usada para la propiedad, planta y equipo, se la realiz6 por el método
lineal, respetando cada uno de los periodos, como lo establecen las reglas de

contabilidad. Ademas, se considerd un valor residual del 10%.

3.4.8. Presupuesto de gastos de administracion y de produccion

Dentro de los gastos administrativos y de venta se encuentran, los gastos
correspondientes a sueldos y salarios, servicios basicos, depreciacion, alquiler del

local y marketing.

73



Tabla 16. Presupuesto de gasto administrativo

2019 2.020 2,021 2,022 2.023
SUELDO AREA ADMINI ORGA $ 6.300,06 | S 7.144,19 [ $14.165,88 | $15.310,94 | 5 15.822,05
SERVICIOS BASICOS ADM $ 49200($ 501,84|S 511,88|$ 522,11|S 53256
DEPRECIACION DE ACTIVOS ADM $ 3.087,00(S$ 3.087,00|S 3.087,00|$ 3.087,00 (S 3.087,00
TOTAL GASTOS ADM $ 9.879,06 | $10.733,03 [ $17.764,76 | $ 18.920,05 | § 19.441,61
Elaborado por el autor.

Tabla 17. Presupuesto de gasto de produccion.

2019 2020 2021 2022 2023
Sueldo de vendedores $ 6.251,16|$ 7.093,48 (S 14.060,83|S 15.202,27|S 22.885,50
Servicios basicos de ventas S 216,00 | S 220,32 (S 224,73 | S 229,22 (S 233,81
Local punto de venta $ 4.800,00(S 491520|$ 5033,16|S 5.153,96|S$ 5.277,66
Depreciacion activos de venta § 135901$ 135,90 | S 135906  13590|$ 135,90
Marketing $ 241994(S 226912 |$ 232358|S 237935|$ 2.43645
Total de gastos de produccon $ 13.823,00|$ 14.634,02 (S 21.778,20|S 23.100,70 | $ 30.969,31

Elaborado por el autor.

3.5. Andlisis Financiero

3.5.1. Flujo de caja

Se realizé la proyeccién de costos e ingresos a cinco afios, con el objetivo de

determinar la rentabilidad del negocio, el flujo de efectivo considera el crecimiento

del 1% anual en la participacion del mercado. Ademas, considera la inflacion en los

precios, los gastos administrativos y de produccion.
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Tabla 18. Flujo de caja proyectado a cinco afios.

SALDO INICIAL
PRESTAMO
INGRESOS
TOTAL DISPONIBLE S -
INVERSION

COSTO DE VENTA

GASTO ADM

GASTO DE PRO

GASTOS FINANCIEROS

TOTAL GASTOS

FLUJO DE EFECTIVO NETO
APORTACION DE CAPITAL ADICIONAL
Flujo de Efectivo TOTAI $  (23.390)
Flujo de Efectivo Acum
VAN

TIR

$ (23.389,50)

$11.971,47

Elaborado por el autor.

23%

$

v n n

-

w

ANO 1

- S

50.265 $
50.265 $

27.604 S
6.792 S
13.687 $

48.083 $
2182 S

2.182 §
2182 S

3.5.2. Estado de Resultados Integral

ANO 2

ANO 4 ANO 5
8.040 $ 12.583

ANO 3
2182 $ 8763 $
87.282
95.322

73.889 S
82652 $

$ 101.828
$ 114.412

61574 $
63.756 $

32.849 S
7.646 S
14.498 S

38292 §
14.678 S
21.642 S

43940 S
15.833 $
22965 S

49.799
16.355
30.833

96.987
17.425

82738 $
12.583 $

54.993
8763 $

$ 74612 $
8.040 S

8.040 $
18.985 ' §$

12583 §
31.568 | $

8.763 S
10.945 ' $

17.425
48.993

El estado de resultado integral, utilizando todos los componentes requeridos, refleja

una ganancia en el primer afio en el mercado de $ 2.181, 65

Tabla 19. Estado de resultado integral de Florecer al primer afio.

INGRESOS
INGRESOS DEACTIVIDADES

VENTA DE BIENES

OTROS INGRESOS

EGRESOS Y GASTOS
COSTO DEVENTAS Y PRODUCCION

COSTOS DEVENTAS
Costo de venta de productos producidos

GASTOS
Administrativos
Produccion

(-) RESULTADO NETO DEL
PERIODO

Elaborado por el autor.

$

2.181,65

Saldo

$50.264,72
$50.264.72

S 50.264.72

0.00

$48.083,07
$27.603.91

S 27.603.91
27.603.91

$20.479.16
S 6.792.06 $ 20.479.16

$ 13.687,10
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3.5.3. Estado de situacién financiera

También se realiz6 el Estado de Situacion Financiera de Florecer.

Tabla 20. Estado de Situacion Financiera Florecer al primer afio.

ACTIVO

Activo Corriente S 8.829,50
Banco S 5.000,00

Inventario de materia prim $ 3.829,50

Total de activo corriente
Activo fijo S 17.560,00 S 17.560,00
Depreciaciéon(-)

Total Activo Fijo

TOTAL ACTIVOS S 26.389,50
PASIVOS

Deudas a largo plazo S 23.389,50

TOTAL PASIVO S 23.389,50
PATRIMONIO

Capital S 3.000,00

Total patrimonio S 3.000,00
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO S 26.389,50

Elaborado por el autor.

3.6. Evaluacion del Proyecto

La rentabilidad del proyecto se evalué en el analisis de la TIR y el VAN, teniendo
como herramienta la proyeccion a cinco afios. Teniendo como resultado un VAN
de $11.971,47 y un TIR correspondiente al 23%, lo que segun el resultado obtenido

el negocio tiene rentabilidad.

3.7. Analisis de riesgos

El analisis de sensibilidad demuestra que tan rentable puede ser el negocio
argumentando algunas clausulas, en el enfoque optimista se argumenté que el
ingreso aumentaria en un 5%. Teniendo como resultado un VAN de $ 47.523,06 y
un TIR correspondiente al 52%, segun el resultado obtenido el negocio alcanza una

muy buena rentabilidad.
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Tabla 21. Analisis de sensibilidad (situacion optimista).

ANO 1
SALDO INICIAL S -
PRESTAMO $ (23.389,50)
INGRESOS $ 52.778
TOTAL DISPONIBL $ - $ 52778
INVERSION
COSTO DE VENTA $ 27.604
GASTO ADM S  6.792
GASTO DE PRO $ 13.687
GASTOS FINANCIEROS
TOTAL GASTOS $ 48.083
FLUJO DE EFECTIVO NETO $ 4695
APORTACION DE CAPITAL ADICIONAL
Flujo de Efectivo1 $  (23.390) $ 4.695
Flujo de Efectivo Acum S  4.695
VAN $ 47.523,06
TIR 52%

Elaborado por el autor.

ANO 2

$

4.695

64.653
69.348

32.849
7.646
14.498

54.993
14.355

14.355
19.050

ANO 3

$

n

14.355

77.584
91.939

38.292
14.678
21.642

74.612
17.326

17.326
36.376

ANO 4

$

$

17.326

91.646

$ 108.972

43.940
15.833
22.965

82.738
26.234

26.234
62.610

ANO 5
$ 26.234

S 106.920
$ 133.154

S 49.799
16.355
S 30.833

n

$ 96.987
$ 36.167

S 36.167
S 98.777

Mientras que en el enfoque pesimista se argumento que el costo aumentaria en un
10% de lo establecido. Teniendo como resultado un VAN de $ 6.355,43 y un TIR

correspondiente al 6%. Segun el resultado obtenido, el negocio alcanza una baja

rentabilidad y se corre algunos riesgos en el negocio, ya que si el aumento de precios

es mayor, el negocio no seria rentable.

Tabla 22. Analisis de sensibilidad (situacién pesimista).

SALDO INICIAL $
PRESTAMO $ (23.389,50)
INGRESOS S
TOTAL DISPONIBL $ - $
INVERSION

COSTO DE VENTA S
GASTO ADM S
GASTO DE PRO S
GASTOS FINANCIEROS

TOTAL GASTOS $
FLUJO DE EFECTIVO NETO S

APORTACION DE CAPITAL ADICIONAL
Flujo de Efectivo1 S (23.390) S

Flujo de Efectivo Acum S
VAN $6.355,43
TIR 6%

Elaborado por el autor.

ANO 1

50.265
50.265

30.364

6.792

13.687

50.843

S

$

(579) s

(579) s
(579) s

ANO 2

2.182

61.574
63.756

36.134
7.646
14.498

58.278
5.478

5.478
4.900

S

"

v n

ANO 3

8.763

73.889
82.652

42.121
14.678
21.642

78.441
4.211

4.211
9.110

$

ANO 4

8.040

87.282
95.322

48.334
15.833
22.965

87.132
8.189

8.189
17.300

ANO 5
$ 12583

$ 101.828
$ 114.412

S 54.779
S 16.355

S 30.833

$ 101.967
S 12.445

$ 12.445
$ 29.745

77



Comprobacion de la idea a defender

El plan de negocios es una herramienta que le da una idea al futuro inversionista o
emprendedor del funcionamiento del nuevo negocio y del mercado al que desea
ingresar. EI emprendedor debe considerar que existen variables que pueden afectar
el buen funcionamiento del negocio y su rentabilidad, factores que han sido

considerados para demostrar la sensibilidad del negocio ante estos factores.

Ante la interrogante establecida al inicio de la investigacion, de acuerdo con los
datos recolectados y a los resultados de los métodos utilizados, se determind que es
viable establecer una floreria en el canton La Libertad, considerando que es el casco
comercial de la provincia y que la materia prima se encuentra disponible en varios

sectores del pais, ademas de resaltar su calidad.

Conclusiones y recomendaciones
Conclusiones

v La creacion de una floreria es viable desde el punto econémico —financiero
luego de la recoleccién y analisis de la informacion del mercado objetivo,
ademas de la aplicacidn de las herramientas de analisis financiero que tiene
un plan de negocios para determinar la viabilidad.

v" El estudio de mercado inicio con la aplicacion de una encuesta a una muestra
del mercado, también se utilizd herramientas que permitio el anélisis de la
competencia, demanda, etc., el estudio indico que el mercado presenta una
necesidad insatisfecha como es la oferta de arreglos al detalle.

v" El plan de marketing utiliza herramientas como la difusion de los productos

ofertados a través de las redes sociales, esto como resultado de la
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investigacion la que reflejaba el uso continuo de las redes sociales para la

busqueda de negocios o productos.

Recomendaciones

Dependiendo del tipo de negocio a emprender se debe considerar los
escenarios del analisis de sensibilidad, ademas se debe determinar cuél es el
factor que presenta mayor afectacién al negocio.

El uso de herramientas tecnologicas facilita la recoleccién y andlisis de la
informacion recolectado, se debe elegir la herramienta estadistica mas
confiable para que los resultados tengan valides.

Las herramientas usadas en el plan de marketing se deben analizar de
acuerdo a la tendencia de los consumidores o futuros clientes, ya que el plan

de marketing representa una fuerte inversion para el negocio.
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Anexo 1 Glosario

Beneficios del proyecto

Es la suma de los ingresos operacionales proyectados y de los beneficios que, sin
ser movimientos de caja, son parte de la riqueza del inversionista (valor de desecho
o valor remante de la inversion).

Capital de trabajo

Inversién necesaria para financiar el desfase del periodo de operacién, es decir,
entre la ocurrencia de los egresos y la recepcion posterior de los ingresos.

Costo de capital

Tasa de retorno minima que se le exige a la inversion, equivale a la rentabilidad
esperada a la que se renuncia por invertir en un proyecto de similar riesgo.

Costo de capital

Tasa de retorno minima que se le exige a la inversién, equivale a la rentabilidad
esperada a la que se renuncia por invertir en un proyecto de similar riesgo.

Estudio de mercado

El estudio de mercado proporciona informacién de gran importancia para el
inversionista sobre la situacion real del mercado en el que desea invertir su dinero

Etapa de idea de un proyecto

Proceso sistematico de busqueda de nuevas alternativas para el mejoramiento actual
de un negocio, identificando posibles soluciones para actuales problemas e
ineficiencias que se presenten.

Etapa de inversion de un proyecto

Proceso de implementacion del proyecto, materializandose las inversiones previas
a su puesta en marcha

Factibilidad

Estudio més profundo de la viabilidad economica donde se usa informacion
primaria, esd decir, de la fuente misma de la informacion, para estimar los costos y
beneficios.
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Plan de negocios

En el plan se establece las caracteristicas del producto o servicio, de la empresa, el
mercado al que se desea ingresar Yy las estrategias para conquistarlo, asi como las
condiciones necesarias para transformar la idea en una empresa.

Prefactibilidad

Estudio preliminar de la factibilidad econdémica, donde la proyeccion de beneficios
y costos es mas bien realizada con informacion secundaria, pero dindmica.

Utilidad operacional
Se define como la diferencia entre los ingresos y costos totales.
Tasa interna de retorno (TIR)

Es una medida de la rentabilidad del proyecto como porcentaje, correspondiendo a
la tasa que hace al VAN igual a cero.

Valor actual neto (VAN)

Es un indicador de rentabilidad que muestra, en términos monetarios la ganancia,
que se obtendria si se realiza el proyecto por sobre lo que se le exige.

Valor residual

Valor que se asigna al activo al finalizar el periodo de depreciacion, y que se utiliza
para determinar la pérdida de valor durante la vida atil contable del activo.

Vida util

Tiempo proyectado para el funcionamiento de un equipo para que quede obsoleto.
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