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Resumen Ejecutivo.

La Floreria D’Lirios tiene el objetivo de ofrecer a sus clientes, los mas hermosos arreglos
florales, acompafiados de regalos complementarios como son licores, dulces, peluches,
frutas o perfumes, a precios competitivos del mercado, valiéndose de un excelente servicio
de entrega a tiempo, basado en un cronograma anticipado otorgado por nuestros clientes,
dandoles la facilidad de adquirirlos desde su oficina, a través de nuestra pagina web, la que

permite incluso realizar la debida transaccién de pago.

Nuestra clientela esta conformada por aquellas personas que trabajan en oficinas y tienen
acceso al internet, las mismas que por el escaso tiempo del que disponen para ir a comprar
un arreglo floral para sus seres queridos, prefieren hacer una consulta a nuestro catdlogo
electrénico y ordenar ya sea uno o varios arreglos, los que son programados
personalizadamente para su entrega, de acuerdo al calendario que el cliente disponga, todo

esto desde su oficina, a través de la pagina web que brinda D’Lirios.

Para el cumplimiento de nuestro objetivo, se cuenta con un mercado compuesto por
clientes que normalmente trabajan en oficina, por lo que los contactaremos via correo
electronico, por llamadas telefonicas, a través de amigos o conocidos, impulsando la idea

de lo inolvidable del recuerdo que un arreglo floral deja en el ser querido.

El negocio requiere de una inversion inicial de USD 9,400 que se utiliza para la compra de
activos necesarios, tramites legales, capital de trabajo, contrataciones de personal,
elaboracién de pagina web, arriendos y gastos varios de adecuacién de local. Dentro del
capital de trabajo se incluye la compra de materia prima para las actividades operativas de
produccién de los primeros dos meses, ya que se espera recuperar cartera de cuentas por

cobrar dentro de ese periodo.

Los inversionistas tendran el retorno de la inversién inicial al final del primer afio de
operacion, con un VAN de USD 7,800 y una Tasa Interna de Retorno de 42%, eso en base
a nuestra proyeccion de ventas. Después del primer afio, la empresa estard libre de deudas

y se manejara con capital propio, incrementando sus utilidades.




Los créditos se pagaran mensualmente, de acuerdo a nuestro flujo de efectivo proyectado,
con un interés del 12% que es la tasa activa que manejan los bancos de la localidad, esto
representa un desembolso aproximado de USD 900 constituyéndose en un costo fijo por

financiamiento durante el primer afio.

El grupo administrativo conformado por los ingenieros John Izquierdo y Mariuxi Miranda,
posee solidos conocimientos de manejo empresarial y trato con el cliente, se mantiene
actualizado en aspectos innovadores de IT para beneficio del negocio, tiene claro los
objetivos de la empresa y todo su esfuerzo en marketing esta dirigido a su segmento de
mercado respectivo. Esto hace que se mantenga alerta de su entorno empresarial

(competidores y clientes), asi como servicios innovadores y atencién al cliente.

El inversionista recuperara la inversion inicial en un lapso no mayor a un afio, a una tasa
del 12% anual, lo cual es considerablemente aceptable para cualquier ente financiero, en
cuanto a la TIR, ésta es relativamente elevada, lo cual es atrayente para cualquier

inversionista.
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Descripcion de la compaiiia

D’Lirios es una empresa enfocada al negocio de la venta de flores a través de Internet, la
misma que le brinda al cliente la facilidad de armar el o los arreglos florales de acuerdo a
la ocasién o su preferencia personal, para lo cual se le proporciona el catdlogo electronico
de flores. Los arreglos pueden ser acompafiados de regalos complementarios como

peluches, chocolates, licores, frutas, globos y perfumes.

La pagina web le permite también realizar el pago del producto a través de tarjetas de
crédito, lo que le brinda mayor facilidad al cliente para adquirir nuestros productos, sin
embargo, D’Lirios cuenta con servicio de cobranza a domicilio para las personas que

deseen pagar en efectivo o cheque.

1. Analisis de Mercado

1.1. Analisis del Sector y la Compaiiia

La empresa D’Lirios se verd levemente afectada por las tendencias econémicas de la
region americana, dado que el Tratado de Libre Comercio no contempla barreras para el
mercado de flores del Ecuador. En cuanto a las tendencias sociales y culturales, vemos
una gran oportunidad ya que la cultura de nuestro pais brinda la facilidad para este tipo de
servicio, nosotros los latinos somos personas muy sensibles y calidas por lo que este
aspecto es importante considerar para enfocar el negocio. En nuestro pais las festividades

son celebradas independientemente de la situacion econémica.

El sector floricola del Ecuador es muy diverso, ofrece variedades de flores y su produccion

anual es significativa. Ver anexo Sector Floricola del Ecuador.

La produccién de flores es de aproximadamente de 150°000.000 de unidades anuales, lo
que convierte al Ecuador en uno de los productores mds importantes de la region
americana. Segun datos del INEC, el Ecuador exporta el 68% de su produccioén y el 32%

es de consumo local.




El 32% mencionado representa 48°000.000, de los cuales en la ciudad de Guayaquil se

consume 6°400.000 aproximadamente de acuerdo a datos del INEC.

Los canales de distribucién ubicados en la ciudad de Guayaquil, lo constituyen las
empresas Floricultura del Ecuador S.A. (Av. Francisco De Orellana junto al Hilton Col6n),
Productores Asociados de Flores del Ecuador (Lorenzo de Garaicoa y Clemente Ballén) y

Distribuidora San Luis (Av. De las Américas diagonal al Estadio Modelo).

Estos tres distribuidores mayoristas atienden a todo el mercado de Guayaquil.

1.1.1. Competidores

La competencia directa estd representada por aquellas florerias que ofrecen servicios

similares al nuestro y estdn enfocados a atender el mismo mercado que deseamos obtener.

Los competidores informales son aquellos que no se han registrado a ningun gremio o
asociacion de floristas, son proveedores de arreglos florales al menudeo y estén orientados

a la venta directa desde su propio local.

El Mercado Municipal de flores lo constituyen todos los productores de arreglos florales
que se encuentran ubicados junto al cementerio general de la Junta de Beneficencia de

Guayaquil.

La empresa busca implementar estrategias de marketing personalizado de los clientes
potenciales, ofreciendo paquetes de ventas o combos, dando las facilidades de pagos
mensuales, con crédito a través de tarjetas. La empresa se encargara de distribuir el

producto en base a las necesidades del cliente.

En cuanto al poder de negociacién, existen tres proveedores mayoristas que no tienen
mayor poder de negociaciéon debido a que nuestro pais es por excelencia productor de
flores, de hecho las principales ciudades en la produccion de flores son Ibarra y Ambato,

ciudades que gozan de privilegiados recursos naturales.




Los productos sustitutos en el sector de flores unicamente son las flores artificiales, pero
los segmentos a los que nos enfocamos son el empresarial y ejecutivo que no utilizan flores

artificiales.

Al no existir barreras de entrada al sector de venta de arreglos florales en Guayaquil, la
amenaza de entrada de nuevos negocios es grande, ya que es una idea facil de copiar, por
lo que la estrategia a utilizar es la diferenciacion en el servicio de entrega a domicilio, la
seleccion de los arreglos a través de la pagina web y las opciones de productos

complementarios.

El poder de negociacién de los compradores es alto, debido a que pueden escoger entre las
empresas que compiten con D’Lirios, y la facilidad que brinda el Internet de poder

comparar precios y variedades en arreglos florales.

Los competidores a su vez estan esforzandose en mejorar sus alternativas de funcionalidad
en internet, para ofrecerle al cliente facilidades en el manejo de sus opciones electrénicas.
La publicidad animada de los competidores hace que sus sitios web sean muy amigables y

dindmicos en su operacion.

Competidores en Guayaquil

Tipo Cantidad Porcentaje
Competidores 68 26%
Directos
Competidores 116 44%
Informales
Mercado 82 31%
Municipal de
Flores
Total 266 100%




1.2. Analisis del mercado propiamente dicho

1.2.1. Producto/Servicio

El servicio que la empresa D’ Lirios ofrece, estd basado en la comodidad que le brinda al
cliente, quien no posee mucho tiempo disponible para ir a una floreria, pero que con una
llamada telefénica o con un clic desde su computadora, puede obtener uno o varios
arreglos florales para uno o varios eventos, en funcion de las necesidades del mismo, con

la forma de pago que la floreria ofrece en su politica de ventas.

La empresa contard con una pagina web, que permitira navegar por Internet y asi poder
seleccionar los diferentes tipos de arreglos florales, complementos del arreglo, consultar
precios, registrar datos personales, registrar eventos, actualizar agenda de eventos y pagar

con tarjeta de crédito.

El producto a comercializar son arreglos florales naturales acompafiados de adornos que
pueden ser peluches, chocolates, perfumes, frutas, globos y vinos, los que se exponen en
los catalogos y en la pagina web de la floreria, con sus respectivos precios. Los tamafios
dependeran del requerimiento del cliente, teniendo como minimo arreglos de seis flores.
La decoracién dependera de la ocasion, podrian ser vasijas de barro, canastas de paja y/o
metal. El arreglo econémico serd desde $25,00, el precio maximo dependera del

requerimiento del cliente.

Consideramos que es una idea innovadora, muy practica y comoda para el cliente y a su
vez nos permite mantener la tecnologia como aliado del negocio (datafast, programacion

de entregas, internet, etc.).

A continuacién mencionamos las siguientes fortalezas y debilidades del servicio en

relacion a los competidores:




Fortalezas Debilidades

Entrega puntual a domicilio. Precio medio alto.

Créditos y pago electronico. Empresa sin posicionamiento en el
mercado.

Costos bajos en transporte. Falta de experiencia.

Base de datos de clientes.

Pagina web agradable y dindmica.

Variedad de complementos al arreglo.

Criterios de busqueda combinados

(precios, ocasiones, etc.).

Marketing via Internet.

Personalizacion de mensaje en el arreglo.

Costos bajos de almacenamiento.

Las fortalezas se basan en las siguientes estrategias y seran aprovechadas como se detalla a

continuacion:

Distribucién: Compra de 3 motos, ya que permite agilidad en movilizacion (especialmente

en horas picos), ahorro de combustible, facilidad de transporte de los arreglos.

Forma de pago: Realizaremos un convenio con una entidad financiera para gestionar el

datafast (tarjeta de crédito), se aceptaran cheques a fecha maximo hasta 3 pagos mensuales.

Marketing personalizado: Se realizara una visita a empresas para gestionar el contacto y

mostrar catalogo de flores y/o presentacion de la pagina web.

Base de datos: Se alimentara la base de datos diariamente con la informacion de los
clientes y se realizard un cronograma de distribucion. Ademads se llevard control de

festividades, aniversarios, eventos sociales de los clientes.




Provecto loreria D’Lir1os

Pagina web actualizada: Se desarrollard una pagina web, la misma que mostrara todos los
beneficios de la empresa, y su actualizacion se enfocard a los datos de los clientes y su

seleccion de arreglos, asi como los productos nuevos o innovaciones de nuestro negocio.

Variedad de complementos al arreglo: Se afiadira al arreglo floral complementos, que

pueden ser: peluches, globos, chocolates, perfumes, vinos y frutas.

Marketing via Internet: Se disefiara estrategias de marketing especialmente en fechas

especiales y seran enviadas via Internet.

Costos bajos en transporte: Se dispondrda de unidades propias y con un recorrido
planificado en base a los sectores de la ciudad, para lo cual se manejara una adecuada

logistica de entrega.

Costos bajos de almacenamiento: Debido al servicio de eventos agendados, se podra

obtener un ahorro en almacenamiento, ya que se prepararan arreglos contra entrega.

Las debilidades seran compensadas de la siguiente manera:

Precio medio alto: Sera compensado con el servicio definido en nuestras fortalezas y por
el segmento al que estan enfocados.
Nuevos en el mercado: Se solucionara con promocion, publicidad, pagina web y con el

servicio personalizado.

Nuestro producto no tiene secreto industrial ni patentes, pero si diferenciacion basada en la

comercializacién y distribucién del producto.

1.2.2. Cliente

Nuestros clientes potenciales como consumidores directos son personas de sexo masculino
y/o femenino, con edad comprendida entre 24 y 50 afios, que manejan una cuenta bancaria

y/o tarjeta de crédito y residen en los sectores norte, centro y sur de la ciudad de




Pros of Floreri ri
Provecto: Floreria D’Lirios

Guayagquil, cuyo status socioeconémico esta ubicado en las clases sociales alta, media alta

y media.

Otro segmento lo constituyen las empresas que buscan atender sus compromisos
corporativos, las organizaciones sociales, los clubes e iglesias, quienes generalmente llevan
a cabo eventos que requieren cantidades considerables de arreglos florales y decoraciones

en sus instalaciones.

Para que nuestros clientes tomen la decision de adquirir nuestros productos y el servicio, se
basardn en la calidad y variedad de los arreglos, los diversos regalos complementarios, la

confianza, forma de pago y logistica que brindaremos.

Los clientes de nuestro interés se caracterizan por ser personas que trabajan en Guayaquil a
tiempo completo y no disponen de tiempo libre para hacer compras de flores y/o acercarse
a una floreria y seleccionar el arreglo, asi también tienen un circulo social que atender, por

ende compromisos que demandan presentes de este tipo.

El target hacia el cual esta dirigido D’Lirios tiene acceso a Internet, lo que se constituye en
gran parte en uno de los principales canales de informacion y venta de nuestros productos
y servicios. Cabe indicar que la falta de esta herramienta informatica no impide que forme
parte de nuestros clientes, ya que para éste grupo se ha disefiado la estrategia de visita
personalizada, por 1o menos en el periodo de arranque de la empresa, hasta que obtenga un

posicionamiento acorde a las expectativas de los accionistas.

Las opiniones que hemos recibido a favor del servicio destacan las facilidades por la venta
del producto via Internet y la alternativa de agendar eventos, las cuales se han convertido

en un gran reto para D’Lirios.

Como una forma posible de evitar la falta de interés en el servicio que ofrecemos,
implementamos una estrategia de atencién 4gil, oportuna, y profesional, entregando el
producto sin retrasos, contando con la base de datos de nuestros clientes como principal
herramienta para conocer los eventos que €l desee que se atienda y obteniendo el feedback

necesario para nuestro negocio, mediante encuestas por correo electrénico.




Adicional a lo mencionado anteriormente, la empresa implementara facilidad de pago
mediante tarjetas de crédito, complementara los arreglos con productos opcionales tales
como peluches, chocolates, perfumes, frutas, etc. Otra forma de atraer al cliente es
concientizarlo en que el objetivo final que brinda el producto son los recuerdos, detalles y

momentos especiales.

1.2.3. Competencia

Nuestra competencia son las florerias que tienen servicio a domicilio, pero la mayoria esta
enfocada a ofrecer un servicio a bajo costo, con descuentos frecuentes y pagos en efectivo
con un periodo de cobro maximo de una semana. No todas las empresas ofrecen facilidad

de pago con tarjetas de crédito.

Existe muy poca orientacién al cliente, ya que unicamente se limitan a ofrecer el servicio
de manera temporal y no a reforzar los lazos de relacion comercial con los clientes, quienes

son la razén de ser de este tipo de empresas.

Los clientes exclusivos de D’Lirios desean un excelente servicio y calidad en el producto,
a lo cual la competencia no esta enfocada, limitandose a realizar la venta y obtener el pago

contra entrega, sin mantener ningun tipo de base de datos para ventas futuras.

La competencia de D’Lirios ofrece la distribucion en el dia indicado pero no en la hora que
el cliente desea, lo cual se convierte en una gran debilidad, y esto obedece a la falta de
servicio de agendado de eventos y deficiente logistica. La competencia no esta preparada

para atender de manera oportuna a nuestros exigentes clientes.

Las empresas actualmente lideres en arreglos florares son La Marcelle, Braganca, Daflores
y Delejos, las mismas que ofrecen productos con precios altos, de buena calidad y poseen
la herramienta informatica como lo es la pagina web.

A continuacién mostramos informacién de las fortalezas y debilidades de la competencia:

www.braganca.com.ec
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http://www.braganca.com.ee

Proyecto: Floreria D’Lirios

DETALLEE R ROSAS

¢ Ouiere que lo recuerden por siempre?
enviele un detalle

Nuestros Productos
* Hosas W Roses

Es muy facil

chocol 1. Seleccione sus regalos,
::‘"’":‘ ) ::‘“::’ 2. Ingrese sus datos y de quien recibird el detalie,
i V:::: S h:o‘i _ 3. Pueds pagar 41 lines con Diners, Visa,
e . bad 4. Siposee otra Tarjeta de Crédito, finalice
o0 |+ Puros & Habanos normal su pedido y ganca se ¢ con
* Detalles Intimes usted yiy telufénicas
« Lo Nuevo 5. Sienta la satisfaccién de regalar un maravilloso detalle.
Otros Servicias Fono 0
. Canﬁdtmdda«? 7 Fresas con selitario Ahora realice sus pages en linea con o |
« Detallos Corporatives desde $22.18

. ! s mds informacion hoga ofic gges
Nuastra Recomandacién Cisrmisiionnndio / Jore 4 ¢
« Fechas para recordar =5

| Segun la ocasién le recomendamos... »| I

Fortalezas

o Interfase de usuario agradable, el sitio posee un buen disefio grafico.
o Brinda la facilidad de dos esquemas de pago:

o En linea — utilizando el servicio Todol.com, permite cancelar utilizando la

tarjeta Diners y Visa Banco Pichincha.
o Otras Tarjetas de Crédito — confirmacion teleféonica (MOTO — Message
Order Telephone Order).
o Presenta al usuario una guia breve y concisa de como realizar sus pagos.
o Su posicionamiento actual en el mercado se encuentra en etapa de crecimiento y

expansion.

Debilidades

o Posee un universo limitado para seleccionar los arreglos florales, poca variedad.

o No ofrece la facilidad de seleccionar el complemento del arreglo floral.

www.florerialamarcelle.com
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Todol.com
http://www.florerialamarcelle.com

Proyecto: Floreria D’Lirios

Quienes Lo

| Somos

Fortalezas

o Posee presencia en el mercado no electronico.

o Goza de prestigio en el comercio tradicional.

Debilidades

o Disefio en la pagina web de estilo muy informal.

o La péagina no brinda la facilidad de observar un preliminar del arreglo floral
seleccionado.

o La pégina esta enfocada a clientes ya captados en el comercio tradicional, no es
amigable para los potenciales nuevos clientes.

o No se ofrece forma de pago electronico.

o No posee links de interés relacionados al tema.

o Presenta en el sitio promociones desactualizadas.

www.daflores.com



http://www.daflores.com

Proyecto: Floreria D’Lirios

Ecuador

Argentina - Colombia - Ecuador - ElSalvador - México - Panamsd - Perd - Uruguay -

Primer Paso: Selecciona un Tipo de Arreglo -->

Bouquet de Rosas

Arreglo de una docena de rosas
elaborado en una cerdmica de
barro tipica.

Puests de Sol

Tluminale el dia a tu ser gquerido con
este maravilloso bouquet de media
docena de girasoles elegantemente
arreglada en un florero de vidrio azul
(el florero puede variar dependiendo de
la disponibilidad).

i
o Cotsion

Aqere Systems AC'97 Modem #2

$69.50 (USD)

Fortalezas

daFlores.com

Venezuela

Tipo de Arreglo:
-- Selecciona -- v

Seguridad provista por:

THANTE

¢CHmo comprar?

El procedimiento para
.

o Presencia en paises Americanos: Argentina, Colombia, Ecuador, El Salvador,

Meéxico, Panama, Perd, Uruguay y Venezuela.

o Buena interfase de usuario.

Debilidades

o Elsitio presenta precios elevados al usuario final.

o El sitio posee solamente 4 opciones de tipos de arreglos: rosas, flores tropicales,

arreglos varios y navidefios.

o Si bien se presenta al usuario instrucciones sobre la manera de realizar sus pagos,

se divaga un tanto al indicar como se va a cancelar.

www.delejos.com
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daFlores.com

Proyecto: Floreria D’Lirios

Delejos.com

Sorprenda con flores

Fortalezas

o Offrece la alternativa de pago electronica, mediante tarjeta de crédito.

o Posee una cobertura en el envio de arreglos a las principales ciudades del Ecuador:
Guayaquil, Quito, Cuenca, Riobamba, Ambato, Tulcan, Santo Domingo, Manta,
Ibarra, Guaranda, Machala

Debilidades

o El sitio web presenta una limitada cantidad de arreglos florales a la venta, tan solo
6.

o No ofrece alternativas para realizar bisquedas combinando criterios.

o Los precios son elevados.

o El disefio web desarrollado es poco creativo.
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Delejos.com

Analisis de la Competencia
Agenda Eventos | Variedad de Arreglos | Ofrece Promociones | Pago Elecrénico | Precio Promedio
D'Lirios Si Mas de 10 Si Si 25 - 40 ddlares
Braganca No Entre 5y 10 Si Si 40 - 65 dolares
La Marcelle No Entre 5y 10 Si No 30 - 50 délares
Da Flores Si Entre1y5 Si Si 50 - 80 dolares
De Lejos No Entre 5y 10 Si Si 30 - 50 dolares

En el mercado han surgido nuevas empresas, las mismas que han ido innovando el servicio

de entrega del producto, no se conoce la desapariciéon de empresas competidoras.

Los clientes no perciben mala imagen de la competencia porque han cumplido el objetivo
deseado, pero esto se ha mantenido porque el cliente no ha exigido més de ellos. Y esto se
ha convertido una vez mas en una oportunidad para D’Lirios, ya que se siente la necesidad
imperiosa de parte de los clientes, en obtener un servicio diferenciado, a la altura de

florerias internacionales.

Los clientes, sin embargo, compran a la competencia, porque éstas cumplen con el objetivo
principal como lo es el de hacer la entrega a domicilio, contactiandolos por teléfono y

realizando el cobro en su lugar de trabajo.

Existen dos grupos de empresas competidoras en el mercado de nuestro interés, y €stas son

las siguientes:

e Las que atienden al mercado con ayuda de la tecnologia.

e Las que atienden al mercado de forma tradicional.

El primer grupo compite con una tecnologia de diferenciacion, pues el segmento al que
estan dirigidas no estd siendo correctamente atendido por los otros competidores. El
segundo grupo no posee la herramienta tecnologica, sin embargo poseen posicionamiento y

tradicion, lo que les permite mantenerse en el negocio.




Provecto: Floreria D’Liros

1.2.4. Tamaiio de mercado global

El mercado meta segun el andlisis realizado en la ciudad de Guayaquil es de 60.000
personas, quienes conforman el grupo de adeptos a regalar flores. De ellos 50.000 son
hombres y 10.000 son mujeres. De este mercado se ha estimado que compran un arreglo al
afio, pero que Unicamente el 30% estarian dispuestos a comprar en locales comerciales,

dando un total de 18.000 arreglos.

Segun la encuesta realizada por D’Lirios, existe una probabilidad del 62% para ingresar
con aceptacién en el mercado de la ciudad de Guayaquil. Nuestro mercado potencial esta
previsto en un 3,44% del mercado nominal, con expectativas de crecimiento para el primer

afio del 7%.

Uno de los factores que puede afectar el consumo actual o futuro de flores, podria ser un
debacle econémico del pais, si el nivel de ingreso de las clases socioeconémicas de
nuestro interés se ve afectado, seguramente hara que nuestras ventas caigan y el mercado

de flores se deprima.

1.2.5. Tamaiio de mi mercado

Como mencionamos anteriormente, se ha estimado que el mercado de adeptos, es decir
personas que les gusta regalar flores y comprarlas en locales comerciales, representa el
30%. Este mercado lo conforman 18.000 personas, considerando que nuestra capacidad
méxima de produccién promedio es de 200 arreglos/mes, lo que daria la cantidad de 2.160
arreglos por afio, y asumiendo que un arreglo corresponderia a una persona (aunque un
cliente puede solicitar varios arreglos al afio), nuestra aspiracién méxima es la de obtener
2.160 arreglos al afio, como lo ilustra el cuadro adjunto. Es decir que todo nuestro
esfuerzo estaria enfocado en este segmento de la ciudad de Guayaquil, o sea, el 4%

aproximadamente.
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Descripcion Hombres Mujeres Total

PEA — Guayaquil 300.000 100.000 400.000

Ingresos > $400 100.000 50.000 150.000

Adeptos a regalar flores 50.000 10.000 60.000

30% acuden a Florerias 15.000 3.000 18.000

no agremiadas

Nuestro target (12%) 1.796 364 2.160

Fuente: INEC, Datos de la encuesta realizada por D’Lirios.

Fracciéon de mercado y ventas

Detalle Trim1 |Trim2 |Trim3 |Trim4 |Afio1 |Afio2 |Afio3
Demanda Total por unidades 5200 5.500] 4.500] 5.000] 20.200f 20.200f 20.200
Fracion de mercado 12,0%] 12,0%] 12,0%| 12,0%] 12,0%| 12,0%
Volumen en ventas (arreglos) 624 660 540 600| 2424 2424
*Paquete de $100 (5 arreglos) 130 130 120 125 505 505
**Paquete de $150 (8 arreglos) 96 96 96 96 384 384

Arreglo Floral(contado) 398 434 324 379] 1535] 1535

1.3. Plan de marketing

1.3.1. Estrategia de precios

Hemos establecido un rango de precios promedio de los arreglos florales, los mismos que
fluctdan entre los $25 y $40. El margen de utilidad unitario para cubrir la inversion es de

$12,00.

En el supuesto de que se presentase una guerra de precios en el mercado, el precio
promedio puede variar desde 20 délares hasta 14 délares, reduciendo el margen de utilidad
desde el 60% al 30%, lo cual permitiria pagar los costos fijos, el costo variable y la

amortizacion de la deuda por inversién inicial.
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Seglin nuestra proyeccion de ventas, nuestro punto de equilibrio promedio se ha

determinado en 155 arreglos florales al mes, lo que permite obtener ingresos que superan

los costos totales.

Unidades Ingresos  Costo fijo Costo variables Costo total
164 $ 4856.00 $ 260295 $ 1,771.40 $ 4,374.35
153 6,558.00 2,467.95 2,325.20 4,793.15
154 5,556.80 2,467.95 1,992.92 4,460.87
155 4,856.00 2,467.95 1,771.40 4,239.35
151 8,310.00 2,467.95 2,879.00 5,346.95
1565 4,856.00 2,467.95 1,771.40 4,239.35
155 4,856.00 2,467.95 1,771.40 4,239.35
155 4,856.00 2,467.95 1,771.40 4,239.35
155 4,856.00 2,467.95 1,771.40 4,239.35
153 4,856.00 2,429.15 1,771.40 4,200.55
153 4,856.00 2,429.15 1,771.40 4,200.55
150 6,583.00 2,429.15 2,325.20 4,754.35

* Ver tabla de Proyeccion de ingresos en anexos.

1.3.2. Estrategia de Ventas

Los clientes iniciales son los que rednen las caracteristicas mencionadas anteriormente, a

quienes va dirigido nuestro marketing.

Segiin datos de nuestra encuesta, el 37% de la muestra representa a los clientes que
requieren mayor esfuerzo de ventas, es decir aquellos que no acostumbran regalar flores

pero que estarian dispuestos a hacerlo, pensando en ellos prepararemos informativos con

los beneficios que la empresa ofrece. La forma de establecer contactos sera por medio de

venta personalizada, telefénica a través de directorios telefénicos de empresas, referencias

de amistades y con la aplicacion de la pagina web.

Uno de los mecanismos para identificar nuestros clientes potenciales estd constituido por la

base de datos de las tarjetas de crédito, gremios de profesionales, universidades

particulares, empresas privadas, clubes sociales y culturales.

La estrategia de venta enfatizara los elementos diferenciadores del servicio, como son:

agilidad en la atencion, profesionalismo en la elaboracion del producto y entrega oportuna.
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Hemos desarrollado un slogan que identifica nuestras fortalezas como empresa y a su vez,
le brinde confianza al cliente, cuando €l nos contacte.
Slogan: “Lo puedes expresar con D'Lirios™.

La cobertura geogrifica sera la ciudad de Guayaquil, enfocandonos en los sectores

empresariales del norte, sur y centro de la urbe.

1.3.3. Estrategia Promocional

Aunque las fechas de mayor demanda son el 14 de febrero (dia de enamorados) y el
segundo domingo de mayo (dia de las madres), impulsaremos la venta en otras fechas de
renombre como el 8 de marzo (dia de la mujer), el segundo domingo de junio (dia del
padre), el 26 de abril (dia de la secretaria), 25 de diciembre (Navidad), 2 de noviembre (dia
de los difuntos).

Para los meses que no disponen de fechas importantes, se ofreceran descuentos
promocionales, como por ejemplo: Los descuentos se ofrecen para personas que compran
agendado de eventos, ya que obtiene arreglos adicionales en cada combo obtenido. El
paquete de $100, trae 5 arreglos, es decir uno adicional, y el paquete de $150 trae 8
arreglos, es decir dos arreglos adicionales.

Un mecanismo de ayuda durante los primeros meses del servicio, sera impulsado por los
propietarios quienes daran una orientacion clara a los ejecutivos de venta en las visitas a

los clientes.

Los medios promocionales que hemos establecido son:

Publicidad en internet a través de la pagina web. Visitas a clientes para dar a conocer el

producto y conocer requerimientos.




1.3.4. Estrategia de Distribucion

Los arreglos se distribuiran directamente desde nuestro propio local a través de los medios

de transporte propio.

Para que las unidades de transporte garanticen la integridad y cuidado del producto en la
entrega, se realizard un disefio especial en las motocicletas, por lo que los vehiculos
poseeran en la parte anterior, un contenedor hecho con acrilico de aproximadamente
50x50x80 centimetros, con tapa, que permita transportar un arreglo sin que éste sufra dafio

alguno por la manipulacién o el viento.

En cuanto al inventario de materia prima, no se tendran problemas de bodegaje, debido a
que ésta serd pedida en base a la programacién o agenda de los clientes, eso permite una
correcta planificacion de la fabricacion del producto y el mantenimiento de un stock

minimo dentro del local.

Asi también, el producto terminado se regird en base a la programacioén de agenda de los

clientes, es decir, no tendremos inventario de producto terminado.

1.3.5. Politicas de Servicio

Como mecanismos de atencidn al cliente se poseerd una base de datos de los futuros
consumidores con las fechas importantes de sus amistades y familiares que deseen

agendar.

Se enviaran informativos via e-mail a los clientes registrados, en donde se hara conocer las
promociones, descuentos, ofertas, paquetes, y recordatorios de sus eventos personales,

frases célebres y pensamientos de reflexion.

Todos los clientes deberan registrarse a nuestra pagina web, esto les permitira actualizar
sus datos, adquirir nuevos paquetes, obtener informaciéon de la floreria, cancelar sus

pedidos y abrir cuentas.
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Provecto: Floreria D’Lirios

Después de realizada la venta, consultaremos a nuestros clientes sobre el grado de
satisfaccion del servicio y producto, a través de una encuesta que se la haremos llegar via

email. Aprovecharemos éste mecanismo para receptar quejas o sugerencias.
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2. Analisis Técnico

2.1. Analisis del Servicio

El servicio que ofrece D’Lirios contempla algunos aspectos que satisfacen las necesidades
de nuestros clientes, fortalecido en el estudio de sus preferencias, lo cual nos da el

feedback necesario para el desarrollo del arreglo, ejecutado por un artesano calificado.

2.1.1. Especificaciones del Producto

El producto estd formado por un numero y combinacién determinada de flores, al que se
denomina arreglo floral, estos se decoran a gusto del cliente, asi como es €l quien
determina el o los elementos complementarios que pueda llevar dicho arreglo como
peluches, tarjetas, perfumes, chocolates, etc. El arreglo queda dentro de una base que
puede ser una canastilla, una vasija pequefia, un pequefio macetero multicolor o lo que el

cliente prefiera.

2.1.2. Descripcion de los elementos de la pagina web.

Como parte del servicio, hemos considerado la pagina web, la misma que se ha disefiado
con la finalidad de poder ofrecer un excelente servicio al cliente, de manera agil y

oportuna.

Para acceder a la pagina web el cliente deberé hacer uso del Internet, y una vez obtenido el

ingreso, podra realizar las siguientes consuitas:

Arreglos florales:  El cliente podra visualizar los diferentes arreglos florales y sus

respectivos complementos adicionales.

Complementos: Cada arreglo se vendera con un complemento, es decir que una vez
seleccionado el arreglo podrd marcar el complemento, que podria ser peluche, perfume,

vino, chocolate, globo, etc.
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Rangos de precios: Existird una opcion en la cual el cliente podrd ubicarse en el rango de
precios que estd dispuesto a pagar e inmediatamente le mostrard los arreglos

correspondientes al rango seleccionado.

Tiempo de respuesta: Existird una opeion para uso de la empresa, la cual mostrara el

resumen de todos los pedidos y asi poder atender inmediatamente al cliente.

Paquete floral: El cliente podra registrarse y obtener una clave de acceso que le permita
obtener un paquete de arreglo floral, y asi dejar agendado todos sus eventos.
Adicionalmente podra actualizar cuando desee el listado que reservd al momento de

adquirir el paquete.

Pagos: Existird una opcion para que el cliente pueda realizar sus pagos mediante tarjeta
de crédito. Adicionalmente se afiadird una opcién que le permitira cancelar en efectivo

una vez enviado el arreglo.

Distribuciéon: Existird una opcidén que permita incluir la direccion del envio del arreglo

floral, y ademas afiadir un croquis para clarificar el sitio de entrega.

Fecha y hora de entrega: En esta opcién podra ingresar las fechas para el envio del

arreglo, el mismo que podra ser solicitado con mucha anticipacion.

Tarjeta de recuerdo: Habra una ventana que permitird escribir un pequefio texto para ser

impreso y afiadido al arreglo.

Recordatorio:  Existird una ventana para uso de D’Lirios, la misma que permitird
automaticamente preparar un cronograma de produccion de arreglos y la respectiva
entrega. El mismo recordatorio serd enviado al cliente registrado con una semana de
anticipacién para que pueda hacer alguna modificacién, caso contrario se da por
confirmado en envio del arreglo.

El proceso arranca con el pedido del cliente, él determina los requerimientos del arreglo, y
esa informacién es procesada. Luego se determina la forma de pago, la cual puede ser a

crédito con tarjeta o al contado.
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Proyecto: Floreria D Lirios

Una vez realizada la transaccion comercial, se toman datos para el despacho del arreglo (o

varios arreglos), como la fecha de entrega y direccion dentro de la ciudad.

Finalmente se genera la orden de produccion para la planificacion de compra de materia
prima, cabe indicar que el inventario de materia prima y producto terminado es minimo,
porque estamos tratando con productos perecibles que se pueden manipular por 5 dias
maximo. Para conseguir éste objetivo, se tendra convenios con los proveedores de flores
para que ellos nos hagan entregas diarias, gracias a la orden de produccién planificada que

nos brinda la base de datos de clientes.

Archivo  Edicién  Ver Favoritos Herramlentas  Ayuda I3
Ore- O M @G Powes foroms @ @ -5 B LK

thsocavdA :#flocalhost/Copy_of \

¥ g

La manera mas ficil de recordar tus
eventos especiales..

Ingresa a ms DeLirios

Nunca mds olvides un evento especial. Ahora puedes planificar =~ ©Maik
con anticipacién los dias especiales que quieras recordar,

agendarlos en tu calendario personal y solicitar que ese dia sea  clave:
entregado el regalo que hayas elegido.

Ingresar | o, o
Ingresa tus datos en nuestro sitio y podrds navegar en nuestro - Wi
catdlogo de arreglos florales y elegir el de tu gusto. Luego, . .

escribe los datos de la persona que recibird el regalo, y la hle :w.:'i_:_‘;?wm. porTane,

fecha en que debe ser entregado. Paga con fu tarjeta de
crédito, y listo I... habrds encargado un defalle especial...

La oferta de la semana

[Este precioso bouquet de flores
diversas tiene un exquisito aroma que
inundard la habitacién donde se
encuentre de manera muy agradable.
Contiene Lirios, Rosas y Claveles.

Precie: §22 « IVA

A continuacion se mostrara la secuencia via Internet para acceder a los servicios que

ofrecera D’Lirios.
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http://1ocalhost/C

Proyecto: Floreria D’Lirios

Flujo de servicio en la web

Inicio

Navegar por el Sitio Opciodn Inicial Primer Registro

Registro

v

Ingresar Ingreso de

usuario y Datos

Escoger Regalos clave Personales
4 v
Pedir Mostrar pagina Crear y mostrar
Registro personal pagina personal
" Menu de
Salir Opciones Contratar un paquete
v v
Modificar
Calendario
Corar Sesin <o
L 4
v
Gestionar
o Escoger Regalos |« Calendario A 4
} Fin Gestionar
! calendario

Ingresar L

datos del C;‘:"f:'

destinatario P

Seguir
comprando ?

Terminar Compra

BB,

Ingresar
Forma de
Pago

»| Regresar a Menu
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2.1.3. Materias Primas Basicas

Entre las flores de mayor preferencia se encuentran las rosas rojas, las que se pueden
adquirir sin dificultad en el mercado mayorista, seguidas por las rosas blancas utilizadas

bastante en los bautizos, nacimientos, matrimonios, etc.
Otra de las flores de mayor demanda son los claveles que permiten acompaiar las rosas y a

su vez darle un toque de belleza natural. Bajo pedido se utilizan los girasoles y los

crisantemos.

Consumo Unitario de Materia Prima, Insumos y Servicios
Para un arreglo floral promedio se estima que se necesitara lo siguiente:
- 10 rosas rojas o blancas

- 01 canastilla para base

- 01 pliego de papel celofan

- 01 pedazo de espuma sintética
- 01 alambre

- 01 tarjeta mediana

- 01 mano de obra (hora-hombre)
Desperdicios

Se estima que el desperdicio en los arreglos sea del 5%, tratando de optimizar el proceso
para alcanzar una meta inferior al 1.5%. En éste desperdicio se incluyen las flores que se

dafian o perecen por pasarse de su tiempo limite.

Condiciones de calidad

En cuanto a la calidad, las flores a utilizarse seran seleccionadas desde el momento en que
se adquieren, esto es, cuando se compra al mayorista, a su vez, pasa por un proceso de

inspeccion técnico-visual para determinar la frescura del producto.
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Politica de Inventario de Producto en Proceso

Dado que se trata de productos perecibles, en proceso se mantendran flores que permitan
tener una autonomia de produccion de dos dias con 40 arreglos florales, es decir mantener
la produccion sin tener que comprar mas materia prima dentro de los dias mencionados.
En cuanto a insumos diferentes a las flores, se mantendran accesorios para una autonomia

de produccion de una semana, es decir, para 100 arreglos.

2.1.4. Facilidades

2.1.4.1. Ubicacion geografica

La empresa estara ubicada en la ciudadela Juan Tanca Marengo, Mz. Q, Villa 6, esto es en
la parte norte de Guayaquil, por considerarlo estratégico y con vias rapidas que permiten

estar en poco tiempo en las zonas econémicamente activas de la ciudad.

En este sector se tienen las facilidades de servicios bésicos como agua, teléfono, energia

eléctrica, alcantarillado y recoleccion de basura para lo que son desperdicios.

A su vez, permite estar cerca del proveedor que esta ubicado diagonal al Estadio Modelo.
Las principales vias de acceso permiten movilizarse ficilmente, éstas son la Tanca

Marengo, Via a Daule, Perimetral y Francisco de Orellana.

El 4rea requerida es de aproximadamente 60 metros cuadrados, la construccion es de
hormigén, suficientemente ventilada y segura, también se tiene aire acondicionado de

24.000 BTU que permite obtener confort a la hora de atender los clientes.

El local cuenta con servicio higiénico para el personal y clientes, ademés de servicio

telefonico.
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2.1.4.2. Equipos

Los equipos principales son tres computadoras, un fax, una impresora, una mesa de
trabajo, tres escritorios y una vitrina de 200 x 200 x 60 cm, construida con aluminio y

vidrio, la cual permite mostrar el producto terminado (los arreglos florales).

Para el transporte de los arreglos florales, se poseen dos motos debidamente

acondicionadas para el traslado del producto, sin que éste sufra tropiezos o dafios.

El personal necesario para la empresa esta conformado por 8 personas, los cuales son: 1

gerente, 2 vendedores, 2 operarios, 2 repartidores y 1 secretaria/administradora.

2.1.4.3. Distribucion de la Oficina

Un escritorio es ocupado por la secretaria/administradora, quien maneja una computadora
para control de caja chica, elaboracion de documentos, informes, registro de inventario,

roles de pago, archivo de planillas, etc.

Otro escritorio es ocupado por los vendedores, quienes manejan una computadora
compartida, en donde registran las ventas, preformas, pagos de clientes y programa de

distribucién del producto, para lo cual emplean una base de datos para esa labor.

Los operarios trabajan en la mesa respectiva, en funcion al programa de produccion que
registre la base datos. Las ordenes de produccion las emite la administradora quien se

asegura de contar con la materia prima necesaria y a tiempo.

Los repartidores reciben el producto y el programa de reparto emitido por el sistema, éste
también es elaborado por la administradora, quien es responsable de manejar los recursos

econdémicos para la ejecucion del reparto.
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3. Analisis Administrativo

3.1. Grupo empresarial

Los miembros del grupo empresarial son: Mariuxi Miranda y John Izquierdo. Mariuxi es
Ingeniera Comercial y tiene experiencia en el Area de Personal, con habilidades
administrativas y gerenciales, tales como Trabajo en Equipo, Liderazgo, Organizacion,
Solucién de Problemas. John es Ingeniero Eléctrico y tiene experiencia en el Area de
Produccién, con habilidades administrativas y gerenciales, tales como Liderazgo,
Innovacién, Creatividad, Trabajo en Equipo. El grupo empresarial tiene Maestria en
Administracién de Empresas y dominio del idioma inglés. Una persona ejercera el cargo de

gerente general y la otra persona sera un asesor y se pagard como honorarios profesionales.

La participacién de los miembros del grupo empresarial serd activa, es decir que ocuparan

un rol muy importante en el proyecto.

La distribucién de utilidades ser realizard de acuerdo a lo que estipule el codigo civil y de

trabajo en tiempo y fecha prevista.

3.2. Personal ejecutivo

El personal ejecutivo de D’Lirios estard conformado por un Comité Ejecutivo, el mismo
que ha sido mencionado en la seccién anterior (Ing. Mariuxi Miranda e Ing. John

Izquierdo).

Las funciones basicas del Comité Ejecutivo, sera controlar, dirigir, organizar, planificar y
monitorear la gestion de la organizaciéon. El Comité Ejecutivo serd el tinico responsable en
crear, revisar y modificar las politicas y procedimientos de la organizacion, quienes velaran
por su cumplimiento. Seran responsables en definir el plan estratégico de la empresa y asi
distribuir los planes funcionales que se generen para el buen desempefio de la

organizacion.
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El Gerente Administrativo y Financiero que se ocupara de velar por el cumplimiento de los

objetivos organizacionales, dirigir y coordinar las actividades del equipo de trabajo.

El Asistente se encargard de tomar pedidos que le proporcione el Asesor Comercial y
revisar los pedidos de la pagina web y una vez obtenida la informacién proporcionada

culminar todo el proceso logistico que requiera el pedido.

El Repartidor estara a cargo de la Asistente, quien coordinara la distribucién de los

arreglos florales a entregarse.

El Asesor Comercial realizard las visitas a empresa privadas, instituciones educativas
particulares, personas identificadas como potenciales clientes, etc. Ademas sera el
responsable de actualizar en la pagina web todo lo relacionado al marketing que realizara

la empresa.

El Operador sera la persona que elaborara todos los arreglos florales de acuerdo al
requerimiento indicado en las 6rdenes de produccion. En caso de existir eventos grandes,

se dirigira al sitio a realizar las adecuaciones necesarias. (Ver descripciones de cargo)

3.3. Politicas de Administracion de Personal

Las contrataciones se realizaran mediante contrato fijo, existira relacion de dependencia,
estaran debidamente afiliados al TESS, la empresa realizaré los aportes patronales 12.15%
y el trabajador asumira el aporte individual 9.35%.

Durante los tres primeros afios no se realizaran incrementos salariales, salvo que el
Ministerio de Trabajo publiqué algun tipo de incremento en el registro oficial que indique

lo contrario. En este caso D’Lirios procedera con lo estipulado en la ley.

La politica de incremento salarial entrard en vigencia a partir del afio cuarto, una vez
posicionada la empresa y establecida de manera sélida, la misma que se realizard de

acuerdo a la inflacion y desempefio del trabajador.
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En cuanto a la capacitacion, se realizard dependiendo de las necesidades, es decir que se
realizara un analisis del gap y si requiere capacitacion, y luego se procedera con la
inscripcion.

3.4. Organizacion

Se ha disefiado un organigrama de tipo funcional con sus respectivas lineas de autoridad

para que exista una clara definicion de actividades y roles de cada integrante de D’Lirios.

3.4.1. Organigrama D’Lirios

( Comité Ejecutivo ]

L

[ Gerente Administrativo y Financiero ]

{ = -

| 1
( Asesor Comercial ] [ Operador (2) ]

Los mecanismos de direccion y control seran mediante reuniones semanales. Se generaran
documentos tales como reporte de produccion, de ventas, cambio de personal, consumo de

materia prima, frecuencia de distribucion y flujo de efectivo.

El estilo de direccion serd mediante la “Orientacion al cliente”, “Tiempo”, “Costos” y

“Creatividad™.

3.4.2. Empleados

El personal que laborara en D’Lirios debera tener competencias importantes y a todo nivel,

tales como: Orientacion al cliente y Orientacion a resultados.
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D’Lirios iniciara con algunas politicas de seleccién y contratacion, las mismas que seran

revisadas y modificadas por el Comité Ejecutivo.

3.4.3. Politicas de seleccion

Se han desarrollado algunas politicas que permitiran normar el ingreso del personal a la

compaiiia D’Lirios.

e Todo requerimiento de Seleccion de Personal se debe hacer por escrito mediante el
Formulario “Requisicion de Personal”.

e Elinicio del Proceso de Reclutamiento y Seleccion dard comienzo a partir de que el
Comité Ejecutivo reciba la Requisicion de Personal debidamente aprobada.

e La busqueda de candidatos (reclutamiento) y el establecimiento de los perfiles
profesionales y psicologicos de los mismos (evaluacion), estard bajo
responsabilidad del Gerente Administrativo y Financiero. En la evaluacion de
candidatos se pondrda mucho énfasis en determinar el grado de potencial de
desarrollo de los mismos y en su capacidad de adaptacion a la cultura de la
empresa.

e Para ser considerados en el proceso de seleccion, los candidatos deberdn acreditar
el nivel de estudios necesarios para el cargo a desempefiar, establecidos con el
perfil, siendo en todo caso un requisito de instrucciéon minima de Bachiller y contar
con una edad minima de dieciocho afios.

e La eleccion final del candidato que ha de ocupar determinado cargo, es
responsabilidad del Comité Ejecutivo, quien basard su eleccién en la terna
presentada por el Gerente Administrativo y Financiero y su criterio personal de las
aptitudes y conocimientos manifestados por el candidato durante su entrevista.

e Con la finalidad de mantener nuestra imagen empresarial, el Responsable de
Seleccion debera llamar a los participantes del proceso de seleccion que no
resultaron favorecidos con la contratacion, para expresarles nuestro agradecimiento

por su tiempo y colaboracion.
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3.4.4. Politicas de contratacion

e Para proceder a la contratacion de un nuevo colaborador, el Gerente
Administrativo y Financiero debera contar con la respectiva autorizacion
del Comité Ejecutivo.

* Al momento de la contratacion, el nuevo trabajador debe proveer toda la
informacidn necesaria sobre sus datos personales, familiares, sociales y
académicos, para de esta forma alimentar el sistema y aprovechar asi las
bondades del mismo.

e Todo trabajador previo a su ingreso debera presentar la siguiente
documentacion:

» Solicitud de Empleo

= Curriculum Vitae

= 2 fotos tamafio carnet

= (Copias de Titulos Académicos

» Certificados de Capacitacion

= 2 Copias de cédula de identidad

= (Copia de libreta militar

= (Copia de Certificado de Votacion

= (Copia de libreta del IESS

= Record Policial (original)

= Copia de Partida de Matrimonio o Informacién Sumaria de Unién
Libre

= (Copias de Partidas de Nacimiento de hijos menores de 18 afios o de
hijos discapacitados

= 3 Referencias personales

= 3 Referencias laborales

= (Copia del dltimo pago del Impuesto a la Renta

Las politicas de administracién de personal seran las mismas que se detallaron en el item
de Personal ejecutivo, ya que la empresa desea establecer un ambiente de equidad interna,

por lo tanto las politicas mencionadas estan disefiadas a todo nivel.

33



4. Analisis Legal y Social

4.1. Aspectos Legales

La empresa se constituirda como compaiiia limitada. Su capital estara conformado por el
aporte de dos accionistas que participan con el 50% cada uno, no requerird financiamiento

externo y estara debidamente registrada en la Superintendencia de Compaiiias.

Las leyes ecuatorianas que se refieren a los impuestos de IVA, establece que este tipo de
servicio no estd exento de pago, ya que no es una empresa artesanal, por lo tanto entra en la

categoria de pago de impuesto al valor agregado.

Los otros impuestos que se generen por la operacion de la compaiiia se los pagara
conforme a las tasas establecidas por las instituciones de regulacion del Estado

Ecuatoriano.

A continuacién detallamos los pasos que seguiremos para constituir debidamente la

empresa:

1.- Mediante comunicaciéon dirigida al Intendente de Compafiias, se solicitard la

reservacion del nombre de la compafiia DELIRIOS S.A.

2.- El Intendente de Compaiiias, mediante comunicacion escrita nos informara, si esta o no

aprobado el nombre solicitado.

3.- Una vez aprobado el nombre, se elabora la minuta que la firma un abogado, ésta

contiene el estatuto social de la compaiiia. Art. 150

4.- Se enviara la minuta a la Notaria, el mismo que la matricula y envia para el tramite, 6

ejemplares certificados.

5.- Se abrira en cualquier banco de nuestra preferencia la cuenta de integracion de capital

de la compaiiia a constituirse Art. 163
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6.- Se enviara a la Superintendencia para su aprobacion, los 3 primeros ejemplares de la

escritura de constitucion Art. 151

7.- Se afilia a la compaiiia a una de las Camaras de la Produccion

8.- De no haber ninguna observacion, el Intendente emitira una Resolucion, que aprueba la

constitucion de la compaiiia.

9.- Esta resolucién contiene una serie de pasos que hay que seguir, lo primero es publicar
el Extracto de constitucion de la compaiiia se publique una sola vez en uno de los
periodicos de mayor circulacion en el domicilio principal de la compaiiia Art. 152; luego,
se contintia con lo que dispone la Resolucion, concluyendo con la inscripcion en el

Registro Mercantil. (La compaiiia aqui ya tiene existencia legal).

10.- Se realizard la primera junta general de accionistas en la que se nombra a los

representantes legales

11.- Se elaborard los nombramientos de representante legal y se los inscribird en el

Registro Mercantil.

12.- Una vez inscrito €l nombramiento, se solicitara el RUC.

13.- Concluido todo, se remitira a la Direccion de Registro de Sociedades, copia original
del extracto de publicacion, copia certificada de la escritura publica inscrita en el Registro
Mercantil, copia de los nombramientos inscritos, copia de la afiliacion a la Camara de la

Produccion respectiva y copia de | RUC.

14. Art. 167.- Los promotores y fundadores, asi como los administradores de la compafiia,
estan obligados a canjear al suscriptor el certificado de deposito bancario con un
certificado provisional por las cantidades que fueren pagadas a cuenta de las acciones

suscritas, certificados o resguardos que podran amparar una o varias acciones.
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Estos certificados provisionales o resguardos expresaran:

1.- El nombre y apellido, nacionalidad y domicilio del suscriptor;

2.- La fecha del contrato social y el nombre de la compaiiia;

3.- El valor pagado y el nimero de acciones suscritas; y,

4.- La indicacion, en forma ostensible, de "provisionales".

Estos certificados podréan ser inscritos y negociados en las bolsas de valores del pais, para
lo cual debera claramente expresar el capital suscrito que represente y el plazo para su

pago, el cual en todo caso no podra exceder de dos afios contados desde su emision.

Para los certificados que se negocien en bolsa, no se aplicara lo dispuesto en la segunda

frase del articulo 218 de esta Ley.

5.- Art. 177.- Los titulos y certificados de acciones se extenderan en libros talonarios
correlativamente numerados. Entregado el titulo o el certificado al accionista, éste
suscribira el correspondiente talonario. Los titulos y certificados nominativos se
inscribiran, ademads, en el Libro de Acciones y Accionistas, en el que se anotaran las
sucesivas transferencias, la constitucion de derechos reales y las demas modificaciones que

ocurran respecto al derecho sobre las acciones.

Adicionalmente, se deberan incluir los siguientes documentos:

. Copia de Escritura de Constitucion de Compaiiia
. Copia del Nombramiento de Gerente General

. Certificado de la Superintendencia de Compaiiias
. Registro Unico de Contribuyente

. Permiso de Funcionamiento
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5. Analisis Economico

5.1. Inversion en Activos Fijos

En el estudio econémico realizado, se ha resumido la inversion inicial necesaria para la
ejecucion de éste proyecto, considerada en siete mil trescientos veinte y cinco dolares, lo

cual incluye la compra de activos fijos y capital de trabajo.
El monto estimado requerido para la compra de activos fijos es de cinco mil seis cientos

noventa délares, el mismo que serd proporcionado por los accionistas y recuperado

mediante amortizacion.

Inversion de Activos Fijos

Descripcion Cantidad |P.U. Subtotal
Equipos

Computadoras 3 $ 700 $2,100
Impresora Laser 1 $ 200 $ 200
Fax 1 $ 80 $ 80
Teléfonos 3 $20 $ 60
Surtidor de agua fria y caliente 1 $90 $ 90
Total Equipos $ 2,530
Muebles y Enseres

Escritorios para oficina 3 $ 120 $ 360
Mesa para reuniones 1 $ 200 $ 200
Sillas de escritorio 3 $ 80 $ 240
Archivadores para oficina 1 $70 $70
Repisas para oficina 1 $ 80 $ 80
Total Mobiliario $ 950
Vehiculos

Motos 2 $ 800 $ 1,600
Total vehiculos $ 1,600
Instalaciones y adecuaciones del local

Instalacion de internet 1 $ 110 $110
Total $ 110
[Total de Inversion de Activo Fijo $ 5,190/
Gastos Preoperativos

Gastos de Constitucion de la empresa $ 500
Total gastos preoperativos $ 500
[Total de inversi6n Inicial | $5,690]
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5.2. Inversion en Capital de Trabajo

Como la materia prima con que se trabajara es perecible, maximo se la puede almacenar

por tres dias, por lo tanto, los dias de inventario seran tres.

El producto en proceso requiere no mas de 30 minutos, esto como méaximo, dado que

dependera de los accesorios o complejidad del arreglo que el cliente solicite.

El producto terminado no se mantendra mas de un dia en nuestro almacén, por el mismo
concepto manejado para la materia prima, se trata también de un bien rdpidamente

perecible.

El plazo maximo para el crédito hacia nuestros clientes serd de un mes, ya que el
proveedor de materia prima exige el pago inmediato por la compra de las flores, esto

quiere decir al contado y en efectivo.

El manejo de efectivo se hard mensualmente, para lo cual operaremos con un capital de
trabajo de $1.635, el mismo que sera invertido por los accionistas y amortizado a dos afios,
aunque éste tiempo es estimado, ya que puede ser menor, dependiendo de las ventas y

recuperacion de capital.
Para cubrir pérdidas iniciales, se cuenta con capital propio de los accionistas, de

aproximadamente mil quinientos dolares, cantidad que se amortizaria a dos afios también,

en caso de ser requerida. Mas de esa cantidad no seria sostenible.

Inversion en Capital de Trabajo

Descripcion Valor mensual |No. Meses |Valor total

Alquiler de oficina $150.0 2 $ 300.0
3000 tripticos c/u $0,36 $ 1,080.0 1 $ 1,080.0
Teléfono (1 lineas) $ 25 1 $25.0
internet (banda ancha) $ 80 1 $ 80.0
Hosting y webmaster $ 150 1 $ 150.0
Total $ 1,635.0
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5.3. Presupuesto de Ingresos

En ésta seccion se detalla la proyeccion de los posibles ingresos que seran el resultado del

presupuesto de ventas para los siguientes tres afios.

Proyeccion de ingresos

Detalle Trim1 | Trim2 | Trim3 | Trim4 | Afo1 Aiio 2 Ano 3
*Paquetes de 5 arreglos 26 26 24 25 101 111 128
*Paquetes de 8 arreglos 12 12 12 12 48 53 61
*Arreglo indivuales 398 434 324 379 1535 1689 1942
Total arreglos 436 472 360 416 1684 1852 2130
Precio de paquete de 5 arreglos $ 100 $100 $ 100/ $ 100 $100 $ 110 $120
Precio de paquete de 8 arreglos $ 150 $150 $ 150 $150 $150 $ 165 $180
Precio de clientes por arreglo $25 $ 25 $25 $25 $25 $28 $30
Paquete 5 arreglos $2600] $2600] $2400] $2.500[ §$10.100] $12.221) $15.319
Paquete 8 arreglos $1.800] $1.800] $1.800] $1.800] $7.200] $8.712] $10.920
Arreglo individual $9.950] $10.850] $8.100] $9.475| $38.375| $46.434| $58.205
Arreglos con adicionales $2621] $2772] $2268| $2.520] $10.181] $11.199{ §12.879
Total Ventas Netas $16.971| $18.022| $14.568| $16.295| $65.856] $78.566 $ 97.323

5.4. Presupuesto de materias primas, servicios e insumos

En base al estimado en consumo de materia prima para la produccion, se establecen los
presupuestos mensual y anual requeridos. Estan considerados los servicios e insumos
necesarios para garantizar la realizacion del producto, el mismo que cumple con las

especificaciones descritas en el analisis técnico.
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Presupuesto de Materia Prima

Detalle Trim 1 Trim 2 Trim 3 Trim 4 Afio 1
Flores promedio
Cantidad 6240 6600! 5400 6000 24240 24846 25467
Valor por flores $0,15 $0,15 $0,15 $0,15 $0,15! $0.17 $0.18;
Hojas verdes,maderas, etc. $0,30 $0,30 $0,30, $ 0,30 $ 0,30 $0,33 $0,36

Total compra de flores ofros]  $1.123,20]  $1.188,00 $972,00{ $ 1.080,00 $436320] $471088 $5.346,52
Accesorios

Maceteros baros (37)] __ $62400] _ $660,00 _ $54000] _ $600,00]  §2424,00] $266640 _ $2906.38
Canastas de pajes (90.30)] _ $167,20] _ $198,00]  $162,00  $180,00]  $727,20 _ $79992] _ $87191
Papel celofan($.10)] __ $6240] _ $6600]  $5400]  $6000  $24240]  $26664  $290,64
Cinta de colores (4 rollos $.30)] __ $748,80] _ $702,00] _ $64800] _ $720,00] _ $200880] $3.19068|  §$3487,65
Aambre (31)] __ $62400] _ $66000] _ $540,00] _ $60000]  $242400] $266640]  $2906,38

Tanelas (docenas $10)]  $517,92]  $547,80] 544820  $49800  $201192] $221311]  $241229
Total accesorios| _$2.764,32 _$2.02380] $2.392.20] $265600 $10.73832| $11.81215] 1287525

Adicionales

Peluche ($12) $74880]  $79200{ $64800 $72000{ $2.90880 $§3.199,68 $ 3.487,65
Globos ($1) $ 62,40 $66,00 $ 54,00 $ 60,00 $ 24240 $ 266,64 $ 290,64
Vino ($10) $62400] $660,00 $54000] $60000] $242400 $266640 $2.906,38
Caja de chocolates ($4) $24960]  §$26400f  $216,00  $240,00 $969,60]  $1.066,56 $ 1.162,55
Frutas ($3) $18720]  $198,00]  $162,00]  $ 180,00 $727,20 $799,92 $ 871,91
Total adicionales $1.87200] $1.980,00] $1.620,00] $1.800,00 $7.272,00{ $7.999.20 $8.719,13
Transporte

Consumo de combustible($5 por dia) $33000 $33000] $33000 $330,00  $1.32000, $1.452,00 $ 1.582,68

Total $6.089,52 | $6.421,80 | $531420 | $5.868,00 | $23.693,52 | $25.974,23 | §28.523,57

5.5. Presupuesto de personal

En ésta seccién se considera que no habra cambios en los sueldos ni en el nimero de
trabajadores, por lo menos en los primeros tres afios de operacién, para lo cual se ha
elaborado el presupuesto respectivo, como un estimado proyectado de los tres primeros

afios, para lo cual se parte de un calculo mensual como lo muestra la siguiente tabla.

Personal de la empresa D'lirios
Cargo Sueldo basico $ Benef. Soc. Total de Sueldo =
Gerente General 500 $ 135,70 $ 635,70
Secretaria 200 $61,78 $ 261,78
Vendedor 200 $61,78 $ 261,78
Repartidor 160 $51,92 $211,92
Operador 160 $51,92 $211,92
Contador 200 $61,78 $261,78
[otai $ 1.844,89
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Presupuesto de Sueldo de Personal

Ene Feb Mar  |Abr May [Jun Jul Ago  |Sep Oct Nov  |Dic
Gerente General $636] $636] $636] $636] $636] $636] $636] $636] $636] $636] $636] $636
Secretaria $262] $262| $262] $262| $262] $262] $262] $262] $262] $262] $262| §$262
Vendedor $262] $262| $262| $262] $262] $262] $262] $262] $262] $262] $262] $262
Repartidor $212] $212{ $212] $212| $212| $212| $212| $212f $212[ $212f $212[ $212
Operador $212| $212| $212| $212| $212] $212] $212) $212] $212f $212f $212| $212
Contador $262| $262| $262] $262| $262] $262] $262f $262] $262) $262| $262| §$262
Total $1.845] $1.845] $1.845] $1.845] $1.845] $ 1.845] $1.845 $1.845] $ 1.845| $ 1.845] $1.845] $1.845
Presupuesto de personal

Cargos ano 1 ano 2 ano 3

Gerente General $ 7,628 $7.781 $ 7,937

Secretaria $ 3,141 $ 3,204 $ 3,268

Vendedor $ 3,141 $ 3,204 $ 3,268

Repartidor $ 2,543 $ 2,594 $ 2,646

Operador $ 2,543 $ 2,594 $ 2,646

Contador $ 3,141 $ 3,204 $ 3,268

Total $ 22,139 $ 22,581 $ 23,033

5.6. Presupuesto de otros gastos

Aqui se consideran los gastos administrativos y ventas tales como suministros de oficina,

hosting, webmaster, permisos municipales, folletos, etc.
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Presupuesto de gastos administrativos

Detalle Trim1 |Trim2 [Trim3 |Trim4 |Aio1 Jafio2 |afio3
*Suministros de oficina $234] $234] $234] $117] $819] $896] $986
*Servicio de limpieza $105] $105] $105 $54] $369] $404] $445
Garantia de Arriendo $0 $0 $0 30 $0 $0 $0
Arriendo $450] $450] $450] $450| $1.800] $1.980] $2.178
Electricidad $ 90 $ 90 $ 90 $90] $360] $396] $436
Agua $ 45 $ 45 $ 45 $45| $180] $198] $218
Teléfono (1 lineas) $75 $75 $75 $75] $300f $330] $363
Internet (banda ancha) $240( $240[ $240[ $240| $960{ $ 1.056] $ 1.162
Hosting y webmaster $450] $450] $450] $450| $1.800f $1.980] $2.178

Permisos e Impuestos

Municipio $25 $0 $0 $0 $25 $28 $ 30
Bomberos $20 $0 $0 $0 $ 20 $22 $24
Letreros y rotulos $ 10 $0 $0 $0 $10 $ 11 $12
Permiso de funcionamiento $ 80 $0 $0 $0 $ 80 $ 88 $97
Total $1.824| $1.689] $1.689| $1.521| $6.588] $7.240| $ 7.966
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6. Analisis Financiero

6.1. Estados Financieros

6.1.1. Flujo de Caja

En el cuadro adjunto se muestra el respectivo flujo de efectivo para proyecto inicial, para

lo cual se establece tener como inversion inicial la cantidad de 7.325 délares.

Adicionalmente se ha preparado un flujo de caja proveniente de las actividades operativas,

de inversion y financiamiento, el mismo que establece tener un colchén de efectivo de caja.

6.1.2. Estado de resultado

A continuacién se presenta el estado de resultado, destacandose que la utilidad neta

disminuye de manera minima, debido a los costos que se han ido incrementando.

6.1.3. Balance general

A continuacion se observa claramente el balance general de los tres afios, todos los valores

se encuentran en dolares americanos.
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Depreciacion y Amortizacion

Periodo % Deprec. Costo
Detalle presupuesto Anual historico | Deprec. Anual| Dep. Acum.

Equipos de computacion (3 ainos)

0 $2,300.0

1 33% $ 766.7 $ 766.7

2 33% $ 766.7 $1,5633.3

3 33% $ 766.7 $2,300.0
Equipos de oficina (10 anos)

0

1 10% $230.0 $23.0 $23.0

2 10% $23.0 $46.0

3 10% $23.0 $69.0
Muebles y enseres (10 afios)

0

1 10% $950.0 $95.0 $95.0

2 10% $95.0 $190.0

3 10% $95.0 $ 285.0
Adecuacion (3 afos)

0

1 33.33% $110.0 $36.7 $36.7

2 33.33% $36.7 $733

3 33.33% $36.7 $110.0
Gastos Preoperativos amortizables (3 afios)

0

1 33.33% $ 500.0 $ 166.7 $ 166.7

2 33.33% $166.7 $333.3

3 33.33% $ 166.7 $ 500.0
Vehiculos (5 afios)

0

1 25% $ 1,600.0 $575 $575

2 25% $575 $115.0

3 25% $57.5 $1725
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6.2. Evaluacion del proyecto

6.2.1. Analisis de sensibilidad

En el cuadro a continuacién se presenta el andlisis de sensibilidad a las variaciones de

ventas y costos.

Como conclusién se puede observar que el precio es una variable muy sensible. En cuanto
a la cantidad demanda podria ser controlada siempre y cuando haya una revision periédica

de los costos.

6.2.2. Analisis de riesgos e intangibles

El mayor riesgo que existe en el proyecto, es el precio, es muy sensible, existen empresas
que pueden brindar el mismo servicio a un bajo costo, y obviamente por ser nuevos, habria

costos que tendriamos que asumir hasta hacernos conocer mas.

Otro riesgo es que el proyecto es facil de copiar, pues si bien es cierto que hemos revisado
y analizado diferenciacion con complementos y entrega oportuna, no deja de ser un riesgo

alto.

Se definié que los socios podrian esperar una tasa de descuento del 12%, estimado de

acuerdo al mercado de flores, y el riesgo que se toma en este negocio.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

Aumento 10% ventas

INGRESOS

[Ventas $72,441] $ 86,422] $ 107,055]
EGRESOS

Costo de Venta

Flores $ 4,363 $4,711 $ 5,347
Accesorios $ 10,738 $11,812 $ 12,875
Adicionales $ 7,272 $ 7,999 $8,719
Transporte $1,320 $ 1,452 $ 1,583
Total costo de venta $ 23,694 $ 25,974 $ 28,524
Utilidad bruta $ 48,748 $ 60,448 $ 78,532
Gastos Operativos

Sueldos de personal $ 22,139 $ 22,581 $ 23,033
Arriendo $ 1,800 $ 1,980 $2178
Electricidad $ 360 $ 396 $ 436
Agua $180 $ 198 $ 218
Intenet $ 960 $ 1,056 $ 1,162
1 Linea telefénica $ 300 $ 330 $ 363
Hosting y webmaster $ 1,800 $ 1,980 $2,178
Depre equip y mueb $ 979 $ 979 $ 979
Amortizaciones $ 167 $ 167 $ 167
Servicio de limpieza $ 368 $ 404 $ 445
Suministros de oficina $ 815 $ 896 $ 986
Gastos de pagos $ 1,635 $0 $0
Otros (impuestos, permisos) $135 $2,129 $ 2,341
(-)Total Gastos operativos $ 31,636 $ 33,096 $ 34,484
Utilidad Antes de Partic. Traba. $17,111 $ 27,352 $ 44,047
(-) Participacion de trabaj 15% $ 2,567 $4,103 $ 6,607
Utilidad Antes de Imp. Renta $ 14,545 $ 23,249 $ 37,440
(-) Impuesto de la Renta 25% $ 3,636 $5,812 $ 9,360
Utilidad o Pérdida Neta $ 10,909 $ 17,437 $ 28,080
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Disminucion 10% en costos

INGRESOS
[Ventas T $ 65,856 $ 78,566] $ 97,323]
EGRESOS

Costo de Venta

Flores $ 3,927 $ 4,240 $4812
Accesorios $ 9,664 $ 10,631 $ 11,588
Adicionales $ 6,545 $7,199 $ 7,847
Transporte $1,188 $ 1,307 $ 1,424
Total costo de venta $ 21,324 $ 23,377 $ 25,671
Utilidad bruta $ 44,532 $ 55,189 $ 71,652
Gastos Operativos

Sueldos de personai $ 22,139 $ 22,581 $ 23,033
Arriendo $ 1,800 $ 1,980 $2,178
Electricidad $ 360 $ 396 $ 436
Agua $ 180 $ 198 $ 218
Intenet $ 960 $ 1,056 $1,162
1 Linea telefénica $ 300 $ 330 $ 363
Hosting y webmaster $ 1,800 $ 1,980 $ 2,178
Depre equip y mueb $ 979 $ 979 $ 979
Amortizaciones $ 167 $ 167 $ 167
Servicio de limpieza $ 368 $ 404 $ 445
Suministros de oficina $ 815 $ 896 $ 986
Gastos de pagos $ 1,635 $0 $0
Otros (impuestos, permisos) $ 135 $2129 $ 2,341
(-)Total Gastos operativos $ 31,636 $ 33,096 $ 34,484
Utilidad Antes de Partic. Traba. $ 10,526 $ 19,495 $ 34,315
(-) Participacién de trabaj 15% $ 1,579 $2,924 $ 5,147
Utilidad Antes de Imp. Renta $ 8,947 $ 16,571 $ 29,168
{-) Impuesto de la Renta 25% $ 2,237 $4,143 $7,292
Utilidad o Pérdida Neta $6,710 $12,428 $ 21,876




ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Evaluacion Financiera

Aumento de 10% en ventas

Ao 0 |AfRo 1 Aiio 2 Ao 3
Inversioén Inicial
Utilidad o perdida -$ 7,325.00 $ 10,908.52] $ 17,436.90| $ 28,080.07
VAN del Proyecto $ 21,817.04
TIR (tasa interna de Retorno del Proyecto 181.72%
Disminucion de 10% en ventas
Ao 0 |Ano 1 Afio 2 Ao 3
Inversién Inicial
Utilidad o perdida -$ 7,325.00 $6,710.21] $12,428.34] $21,875.73

VAN del Proyecto

$ 13,420.43

TIR (tasa interna de Retorno del Proyecto 125.54%
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