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RESUMEN

Este plan de mejoramiento fue desarrollado con el propésito de transformar la
forma en que esta administrada la empresa floricola San Luis Farms, ubicada
en el canton de Pedro Moncayo. La empresa actualmente se maneja de forma
muy familiar, ademas de esto sus instalaciones y el area de cultivo no esta
habilitada al 100%. Por lo que se necesita una reestructura organizacional e
implementar un plan de marketing y de operaciones, logrando asi posicionar a
la empresa en el mercado internacional y hacerla mas competitiva.

Para el desarrollo de todas las mejoras que se implementaran, se realiz6 un
plan financiero con el objetivo de determinar todos los costos, gastos e
ingresos de la empresa, proyectados en un periodo de 5 aflos que seran
cubiertos en parte por inversion de los socios y por la adquisicion de un

préstamo bancario.
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ABSTRACT

This improvement plan was developed with the purpose of transforming the way
the flower company San Luis Farms is managed, located in Pedro Moncayo.
The company currently handles without good techniques, besides that its
facilities and the growing area is not enabled 100%. As an organizational
restructuring is needed and implement a marketing plan and operations,
managing to position the company well in the international market and make it

more competitive.

For the development of all the improvements that will be implemented, a
financial plan was carried out in order to determine all costs, expenses, and
revenues of the company, projected over a period of 5 years , it will be covered
in part by investment partners and of a bank loan.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1 ANTECEDENTES

Debido a la reciente operacién de la floricola “San Luis Farms”, vista la
oportunidad de incrementar la competitividad en el mercado internacional, se
ve la necesidad de realizar un plan de mejoramiento, con el propésito de crear
una estructura organizacional que favorezca el desempefio de las actividades
en dicha empresa, ya que al momento cuenta con un manejo netamente
familiar, por lo cual esta no ha podido satisfacer completamente la exigencias

qgue el mercado Internacional requiere.

1.2 OBJETIVOS

1.2.10bjetivo General

Realizar un plan de mejoramiento para la floricola “San Luis Farms”, mediante
un andlisis de la situacion actual de la empresa, para detectar los problemas

gue esta tiene, logrando asi incrementar la competitividad de la misma.

1.2.2Objetivos Especificos

Estandarizar los procesos de la floricola.

Crear una estructura organizacional.
Incrementar la cartera de clientes.

Identificar areas criticas de la empresa.
Tecnificar los procesos operativos de la floricola.

Analizar la competencia, clientes actuales y potenciales.



CAPITULO II: EMPRESA Y ENTORNO

2.1 ORGANIZACION

2.1.1Misién

Producir y comercializar rosas de alta calidad, a través de mano de obra
calificada, con una conciencia sobre todo social y ambiental para satisfacer las

demandas mas exigentes del mercado internacional.

2.1.2 Vision

Posicionar a la empresa “San Luis Farms” como una marca reconocida en el
mercado internacional, gracias a la calidad de sus rosas y constante innovacion

en sus variedades.

2.2 ANALISIS INTERNO

2.2.1 Situaciéon General de la Empresa

La empresa San Luis Farms actualmente lleva en el mercado 3 afios, inicio con
la siembra de una hectérea, la misma que fue comercializada alrededor de un
afio en el mercado nacional, mientras duro el proceso de regularizacién de los

permisos para que esta pueda exportar su producto.

Actualmente la empresa cuenta con dos hectareas y media sembradas,
empleando alrededor de 33 trabadores, de los cuales 22 estan en area de

cultivo y 8 en post cosecha.

El ciclo productivo en San Luis empieza con la cosecha de rosas en cada uno
de los blogues, para luego ser transportadas a la post cosecha, donde se
clasifican los tallos de acuerdo al tamafio y variedad, que luego son

embonchados y empacados para el envio a los diferentes clientes. Existe una



persona encargada de realizar las operaciones de ventas y coordinacion de
embarques con las distintas cargueras, con la ayuda y supervision del Gerente

General.

La empresa aln no cuenta con una estructura organizacional definida, siendo
esta una de las mayores falencias, el gerente general es el encargado de
realizar todas las tareas administrativas y técnicas de la empresa, contando
solo con una secretaria que ayuda en las tareas administrativas y dos

supervisores para las areas de cultivo y post cosecha respectivamente.

Los principales mercados en los cuales se esta comercializando la flor de la
empresa San Luis Farms son ltalia, Rusia, USA. Para un completo
entendimiento, sobre la empresa San Luis Farms se realizara un andlisis y
detalle partiendo del mix de marketing, seguido de un analisis administrativo del

negocio.

Mix de Marketing

Producto

San Luis Farms actualmente no posee una marca definida en su disefio
(logotipo y slogan).

En lo que respecta a sus productos la empresa actualmente cuenta con siete
variedades de rosas, con tamafios que van desde los 50cm hasta los 90cm,

entre ellas estan:

Tabla 1. Producto

Nombre de .
N° ) Foto Caracteristicas
la Variedad
Es una variedad con un bot6n grande,
de color rosa oscuro. La variedad
1 Cherry O . N
reconocida por su facilidad de
transporte y larga vida de florero.




2 Cumbia

3 Freedom

Es una variedad con un botén
mediano, con un color durazno. La

variedad tiene un tiempo de vida corto.

Es una variedad de color rojo puro, de
gran botén con una duracion de vida

larga.

Esta variedad es de color fucsia, con

un boton grande. El tiempo de vida de

4 Topaz

esta rosa es largo

Esta variedad es de color blanco, tiene
5 Mondial un gran boton. El tiempo de vida es

largo.

El color de esta variedad es crema, su

boton es mediano. EIl tiempo de vida
6 Vendela es largo.

Esta variedad posee un bicolor sus

pétalos que son cremas y las puntas
7 Cabaret

un color durazno. Tiene un botén
mediano y el tiempo de vida de la rosa

es largo.

Elaboracion: Sebastian Mesa




Plaza
Actualmente el principal mercado de San Luis Farms, es el italiano donde se
exporta la mayor parte de la producciéon mientras que el restante se distribuye

entre EE.UU. y Rusia.

El canal de distribucion que utiliza San Luis Farms para la exportacion de flores
es indirecto, la flor es vendida a los mayoristas en este caso las
comercializadoras grandes en el exterior, quienes se encargan a su vez de
distribuir a minoristas, y estos son quienes entregan el producto a los clientes

finales.

Comercializ

San Luis Farms Floristerias Cliente Final
adoras

Figura 1. Canales de Distribucion

Precio

Existen diferentes variables a considerar para establecer el precio de una flor
como son: el tamafio del tallo y la variedad de flor, adicional a esto el precio de
los productos dependen tambien del precio de mercado mismo que es variable
de acuerdo a determinadas temporadas en las que existe mayor o menor
demanda. Cabe recalcar que tambien existen negociaciones donde se ofrece
un mejor precio a los clientes a cambio de ordenes fijas semanales, creando

asi fidelidad por parte de los clientes de San Luis Farms.

Sin embargo se muestra los precios promedios que maneja la empresa por

pais al cual exporta sus flores:



Tabla2 Precio promedio por tallo

MERCADO TAMANO  PRECIO  MERCADO TAMANO  PRECIO  MERCADO  TAMANO  PRECIO

40cm 40cm $ 0,20 40cm $ 0,20
50cm 50cm $ 0,30 50cm $ 0,30

, 60cm 60cm 60cm | $ 035

Rusia EEUU. Europa

70cm [$ 050 70cm 70cm [$ 045
80cm $ 0,60 80cm 80cm
90cm $ 0,70 90cm 90cm

Elaboraciéon: Sebastian Mesa

Promocién

En lo que respecta a la variable promocional actualmente no se realizan
muchas estrategias promocionales ni con los clientes fijos, ni con el mercado
potencial.

La uUnica estrategia dentro de la variable del mix de marketing de promocion

majeada es la venta directa que se maneja por parte del gerente general.

En conclusidén se puede definir que la empresa maneja productos de buena
calidad y muy diversificado lo que permite abarcar mas mercado, sin embargo
en su estructura interna no cuenta con procesos definidos desde el punto de
vista de marketing, con la finalidad de generar estrategias que permitan
incrementar las ventas y el posicionamiento de la empresa en el sector en el

gue se desenvuelve.

Administracion

San Luis Farms no utiliza un concepto de administracion estratégica, por
cuanto todavia no se han creado areas especificas de trabajo. Sin embargo se
han tomado decisiones en funcion a las necesidades que se presentan tratando

en todo momento de tener una administracion con enfoque estratégico.




Actualmente existe un solo gerente y 2 supervisores de campo, ellos en

conjunto son quienes realizan una planeacion de las actividades diarias de la

empresa y de los trabajadores, de modo que estas se cumplan efectivamente.

A continuacion se presenta el estado de resultados actual de la empresa donde

se muestran las ventas generadas asi como de su utilidad:

SAN LUIS FARMS
ESTADO DE RESULTADOS AL CIERRE DE 2013
(En unidades monetarias)
ARo Actual Total
Concepto 2013
Parcial Total

Ventas 520.778.42 528.778,42
Costo de ventas 254.701,37 254.701,37
Utilidad Bruta en Ventas 275.077,05 275.077,05
Gastos de Operacidn 86.988,13 B6.988,13

Gastos de wentas&administracion 71.614, 85

Gastos Interes 15.371.28
Utilidad Operacional 188.090,92 188.090,92
15% Participacion trabajadores 258.213.64 28.213,64
Utilidad antes de Impuestos 159.877,28 159.877,28
25% Impuesto ala renta 30050 32 39.989,32
Utilidad antes de Reservas 119.907,96 119.907,96
10% Resena Legal 11.990, 80 11.880,20
Utilidad del Ejercicio 107.917,17 107.917,17

Elaboracién: Sebastian Mesa

Se puede determinar que es indispensable la realizacion del plan de
mejoramiento de la empresa con la finalizad de establecer los procesos y las
actividades necesarias para que la empresa crezca de forma ordenada y

eficiente, asi como de mejorar las ventas y la utilidad de la empresa.



2.2.2Cadena de valor

Actividades Primarias

P.reparaa(;n d.el.l sucle!o . P(IJ(st .cosecha Recepcion del producto
Siembra y fertilizacion ar etmg{y venta Seguimiento
Cosecha Envio

’ Actividades de apoyo ‘

Recursos Humanos ‘ ’ Investigacidn y Desarrollo H Administracion H Contabilidad y finanzas

Figura 2. Cadenade valor

Elaboracion: Sebastian Mesa

Como se puede observar la actividad que genera valor es la venta en si, ya que
ningun otro proceso tendria razén sin que se genere una retroalimentacion, que
en este caso es el ingreso monetario y la obtencién de rentabilidad que es lo
gue hace que un negocio sea exitoso, no obstante el seguimiento de la
actividad se constituird en un proceso importante, pues es lo que hara que el

cliente vuelva a mostrar el interés hacia el producto.

Es importante mencionar que los procesos iniciales son de igual manera
contribuidores al éxito del negocio, pues de estos dependera la calidad del

producto y por ende la satisfaccion del cliente.

Finalmente aun cuando los procesos de apoyo se concentran en la parte
interna y operacion de la empresa, su impacto incidira en el rendimiento del

negocio.



2.3 ANALISIS EXTERNO
2.3.1Industria

La industria en la cual se encuentra la empresa es la floricola, que esta

clasificada bajo el codigo A0119.03

A:
AO1:

AO011:
A0119:
A0119.0:
A0119.03:

AGRICULTURA, GANADERIA, SILVICULTURA Y PESCA.
AGRICULTURA, GANADERIA, CAZA Y ACTIVIDADES DE
SERVICIOS CONEXAS.

CULTIVO DE PLANTAS NO PERENNES.

CULTIVO DE OTRAS PLANTAS NO PERENNES.

CULTIVO DE OTRAS PLANTAS NO PERENNES.

CULTIVO DE FLORES, INCLUIDA LA PRODUCCION DE
FLORES CORTADAS Y CAPULLOS.

2.3.2Mercado

Evolucion de las exportaciones de Productos primarios No Tradicionales

2007-2012¢%
Miles USD
800 000
00,000
600 000
?'\l‘u_un
s 400000
f 300,000
M200.000
0 " SRS
lores Productos Tabacoen Ouros
Abaca Madera Frutas
naturalkes mineros rama primanos
w2007 W94 92,192 929N 69,942 66,250 10,642 163,346
H2008 557,560 14,928 113942 98,089 87,800 295803 109,723
W20 546,701 12888 99473 62714 73612 15429 124,452
H2010 607,765 13,126 131476 §9,139 66,170 170142 98222
w2201 675679 13,126 150,510 166,281 76,73 11,656 140,459
W2012° 700709 16,221 149373 386,49 §0.952 1392 105,664

Figura 3. Evolucion de las exportaciones de productos primarios no tradicionales
Fuente: BCE, 2012
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Como se puede observar en la figura antes descrita, la industria floricola desde
el aflo 2007 ha ido creciendo considerablemente, tanto asi, que es el de mayor

crecimiento de los productos primarios no tradicionales.

Aspecto que se transforma en una oportunidad para la empresa ya que el
mercado esta en constante crecimiento y la ventaja que tiene este indicador es
que el mercado potencial es de caradcter mundial, aspecto que
econdmicamente es sumamente atractivo para empresas como San Luis

Farms.

Se presenta a continuacion el detalle de los principales destinos de las
exportaciones de flores

Principales destinos de las exportaciones de Sector Flores
Participacion % 2012

HOLANDA(PAIS

UCRANIA
3%

ESPANA
CHILE 2%

ALEMANIA
1% 2%

Elaboraciéon: Sebastian Mesa

Como se puede apreciar el principal pais donde Ecuador exporta sus flores es
Estados Unidos con un 40%, seguido de Rusia con un 25%, estos son los
principales mercados a donde se comercializan las flores ecuatorianas y dentro

de los cuales se desempefia la empresa San Luis Farms.
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Exportaciones ecuatorianas de Flores
Valor FOB / Miles USD Toneladas
9% 2% 5% 9% 9% I | |
2007 2008 2009 2010 2011* 2007 2008 2009 2010 2011
BRosas W Gypsophila B Demas flores
Figura 4. Exportaciones ecuatorianas de flores
Fuente: MAGAP, 2012

Tal como se puede apreciar en la grafica las rosas son el tipo de flores que
mayor porcentaje de exportacion maneja en los ultimos afios y la empresa San
Luis Farms tiene gran variedad de rosas aspecto que se convierte en una
ventaja competitiva en el mercado.

Tabla 3. Exportaciones ecuatorianas de flores

Rosas 353,918]  539,085| 475916| 438400 232,502 0% | %72.13%
Gypsophila 44,524 8,554| 25646 57159  27075| ) 18.68%| [ 9.40%
Demais flores 70,311 9925 45137 112,202  53000f  16.86%]| ' 18.46%
Total General 468,753| 557,565 546,699 607,761 312,576 9.04%| 100.00%
- Tomelads
Rosas 64,418  103,546] 87485 77,507 37,383 6.36%|  73.30%
Gypsophila 8,855 1,409 4,570 9,994 4,395 4.12%|  9.45%
Demis flores 16,514 2,079 8,686 18,232 8,971 3.35%| 17.24%
Total General 89,787| 107,034| 100,741 105,733| 50,749 5.60%| 100.00%

Fuente: BCE, 2011
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Por otra parte, se puede observar claramente la preferencia del mercado
internacional hacia las rosas que ha alcanzado niveles de 97% del total de las
exportaciones de flores del Ecuador, debido a su prestigio y calidad.

Sin embargo, no es la Unica variedad de flor que es apetecida
internacionalmente, existen flores como las gypsophilas, claveles, lirios,
exoticas y otras como las de verano que estan teniendo una gran acogida en el

mercado internacional.
Es importante mencionar que los consumidores internacionales tienen
preferencias especificas, mismas que deberdn ser cubiertas por los

productores nacionales, como por ejemplo:

Mercado ruso al cual se destina el 25% de las flores ecuatorianas gusta de
flores con botones grandes, abiertos, tallos largos (de méas de 70 cm).

Europa Central al cual se destina el 21% de las flores ecuatorianas, prefiere

arreglos florales rosados fuertes y anaranjados.

En Asia se destina el 1% de las flores ecuatorianas, la gypsophila es muy

cotizada.

El mercado Norteamericano al cual se destina el 40% de las flores

ecuatorianas, tiene preferencia por tallos medianos y colores vanguardistas.

Sin embargo existen tendencias mundiales importantes que se mencionan a

continuacion:

o Flores con certificaciones ambientales y de comercio justo.

o Flores Comestibles, que actualmente se utilizan para decoracion de

distintos platos gourmet.



13

En la siguiente tabla se detalla el ranking de los paises importadores de flores a
nivel mundial, con la finalidad de conocer cuéles son los principales paises

importadores y cuanto invierten en el sector.

Tabla 4. Ranking de paises importadores de flores

Participacion en
importaciones
mundiales

Valor Importado
(USS miles)

Ranking Importadores

1 Reino Unido S 1.114,70 17%
2 Alemania S 1.102,24 17%
3 Estados Unidos | $ 1.043,62 16%
4 Holanda S 672,37 10%
5 Francia S 521,49 8%
6 Rusia S 485,76 7%
7 Japoén S 258,76 4%
8 Italia S 224,78 3%
9 Suiza S 177,65 3%
10 Bélgica S 166,93 3%
11 Austria S 141,81 2%
12 Canada S 115,42 2%
13 Espafia S 110,70 2%
14 Dinamarca S 107,25 2%
15 Suecia S 99,01 1%
16 Polonia S 76,64 1%
17 Noruega S 59,35 1%
18 Republica Checa |$ 54,93 1%
19 Irlanda S 43,88 1%
20 Grecia S 35,86 1%
Estimacion $ 6.613,15 100%
Mundo

Fuente: TRADE MAP-PCR/ Elaboracion Sebastian Mesa

Como se puede apreciar en la tabla Europa abarca el 79% de la importacion
mundial de flores, destacando paises como Reino Unido, Alemania, Holanda y
Francia.

También es importante destacar la participacion de Estados Unidos y Rusia
con un 17% y 7% respectivamente, siendo estos principales destinos de las

flores ecuatorianas y en especifico de la empresa San Luis Farms.
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2.3.3Andlisis PEST
2.3.3.1 Politico

Durante los ultimos afios, han tenido lugar importantes cambios politicos e
institucionales en Ecuador, con la aprobacion por referéndum de una nueva
constitucion en Septiembre de 2008 y la reeleccién del Presidente Rafael
Correa en Abril de 2009.

Actualmente, Ecuador ofrece a los inversores una estabilidad politica como
nunca antes ha existido en el pais, debido a que su gabinete disfruta de un
amplio "apoyo popular” tras seis afios de Gobierno, siendo muy favorable para
la inversion y dejando de lado la preocupacion de un cambio de gobierno

acelerado y con nuevas politicas economicas.

La estabilidad mantenida permite a la industria floricola ya que permite que la
inversion extranjera aporte al desarrollo de las empresas que se dedican a este

rubro.

Relaciones Comerciales

El Ecuador estuvo adscrito a la ATPDEA por sus siglas en inglés, que es la Ley
de Preferencias Arancelarias Andinas desde el afio 1993, esta Ley fue creada
por los Estados Unidos en su interés de erradicar el narcotrafico en los paises

andinos, Peru, Colombia, Ecuador y Bolivia.

En el afio 2013 la ATPDEA no pudo ser renovada, por lo cual gran cantidad de
productos exportados hacia EEUU ingresarian con aranceles, incrementando
asi su precio y perdiendo competitividad en dicho mercado. En el caso
especifico de las flores esta medida no afecto al sector, ya que este producto

ingresa con 0% de arancel al mercado de Estados Unidos.

En el afio 2014 el Ecuador suscribi6 un acuerdo comercial con la Unién

Europea, asegurando un beneficio mutuo para ambas partes, que entrara en
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vigencia en el afio 2016 y permitira el ingreso de productos ecuatorianos libre
de aranceles entre ellos (rosas, palmito, café, aceite de palma, cacao,
chocolates, entre otros productos del sector Agroindustrial y de Alimentos
Procesados). Actualmente se mantiene una tarifa de 0% para el caso de las
flores.

Lo antes expuesto preocupa al gremio exportador especificamente en el caso
del mercado de EEUU, ya que esto afecta directamente a la competitividad del
producto ecuatoriano. Al momento el sector floricola no se ve afectado de
ninguna de estas medidas, si no por el contrario goza de preferencias
arancelarias sobre otros productos ecuatorianos en los mercados de USA y la
Union Europea, por otro lado las politicas de exportacion del ecuador al
momento son favorables para el gremio floricola, puesto que hay facilidades.

Las buenas relaciones que se han venido dando con los gobiernos de paises
como Espainia, Italia, Estados Unidos, Rusia, Holanda, Alemania, entre otros; a
través de visitas itinerantes del gobierno actual para establecer mejores

politicas de comercio exterior, permiten mantener los mercados activos.

Expoflores para el proximo afio plantea tener salones itinerantes permanentes
en las principales capitales mundiales con la finalidad de buscar mas socios
comerciales; ademas existen buenas perspectivas para incursionar en el
mercado chino y japonés. Asimismo, a través de la Corporacion para la
Promocidn de las Exportaciones (CORPEI) se esta implementando un proyecto
gue permita elevar el nivel de exportaciones hacia los paises nordicos y

balticos.
Impuesto a salida de divisas
Este impuesto es gravado a todas las operaciones y transacciones monetarias

gue se realicen al exterior, con o sin intervencién de las instituciones del

sistema financiero. Actualmente el impuesto es del 5%, cabe mencionar que
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las floricolas al ser una industria netamente exportadora no se ve afectada por
este impuesto. Cabe mencionar que puede afectar la tasa que cobran las
instituciones financieras al momento de realizar giros internacionales por

concepto de pago de clientes.

Régimen Tributario

Actualmente el pais cuenta con el pago de distintos tributos, entre los mas
importantes esta el Impuesto a la Renta que es el 22% de los ingresos
gravables, IVA (Impuesto al Valor Agregado) su tarifa grabada es del 12% y en
algunos casos 0%, y es aplicable a todas las transacciones de bienes y

servicios.
Se puede decir que la disminucion de impuesto a la renta para el 2013 ha sido
muy favorable, ya que los empresarios gozaran de mayor rentabilidad

incentivando asi sus inversiones.

Riesgo Pais

00,00

-

RIESCO PARIS - Ultimo mes

00,00

] [l 400,00

e 300,00

Maximo = 700.00

Minimo = 300.00

Figura 5. Riesgo pais
Fuente: BCE, 2013

El Riesgo Pais para abril del 2013 se encontro en 677 puntos en relacion al
mes anterior que fue de 697 puntos, aspecto que se debe considerar ya que

paises de la region como Colombia y Perua tienen un riesgo pais de 141y 136
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respectivamente lo que demuestra un alto riesgo para inversionistas
extranjeros en la industria ecuatoriana, sin embargo en el caso particular de la
industria floricola y mas aun en el de San Luis Farms se considera un impacto
medio ya que no afecta demasiado este indicador a la industria por el giro de
negocio del mismo, sin embargo cabe considerar que siempre es importante la

inversion extranjera para el desarrollo de la industria nacional.

Aspectos positivos

e La estabilidad que ofrece el gobierno actual permite la inversién de
empresas extranjeras en esta industria.

e Al encontrarse el pais con cierta estabilidad politica permite que se
desarrollen las pequefias empresas productoras y comercializadoras de
flores como lo es San Luis Farms.

e Al firmar un mutuo acuerdo comercial con la Union Europea, se
incrementaran las exportaciones de productos de nuestro pais a dicho
mercado ademas de facilitar el ingreso a mas mercados.

Aspectos negativos
o No se pudo renovar el convenio de la ATPDEA con Estados Unidos, por
lo cual los precios de la mayoria de productos ecuatorianos en ese

mercado perderian competitividad.

2.3.3.2 Econdomico

Tabla4. PIB
PRODUCTO INTERNO BRUTO
ANOS: 2007-2012
(miles USD y %)
Indicadores 2007 2008 2009 2010 2011 2012*
PIB a precios corrientes(miles de N — - _ U — or N - 5
; 51007777 61,762,635 61550427 67856493 78180401 84348020
dolares)
e e 10 P - - P P
Tasas de variacion anual del PIB 2 2.20% 6.40% 1.00% 3.30% B.00% 4.27%
prr.‘v:ms- CONSANICs
PIB per L'-.ipim Amnual 3749 4 474 4. 395 4777 5428 5,464

Fuente: BCE, 2013
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Como se puede observar el PIB del Ecuador para el afio 2012 ha presentado
una tendencia creciente.

En el 2009 el Ecuador recibi6 un estimulo fiscal comparable con alrededor del 5
por ciento del PIB.

El Gobierno retom6 el control del Banco Central y ordend la repatriacién de
unos US$ 2.000 millones de sus reservas en el exterior. Tal cantidad sirvio
para que la banca publica concediera préstamos para infraestructura, vivienda,

agricultura, y otras inversiones domésticas.

Se bajaron las tasas reales de interés, lo que ha beneficiado al

microempresario, y al incremento de inversiones del sector.

Sector financiero mas util a los intereses de la microempresa.

Tabla 5. Composicién del producto

COMPOSICION DEL PRODUCTO
INTERNO BRUTO POR CLASE DE
ACTIVIDAD ECONOMICA

rticultura, ganaderia, silvicultura, caza

Qpesen
Exp]m.vrmm_ —T13.46%
Refinacion de Petroleo 0.85%

Manufactura (excepto refinacion de

petroleo) HL71%
Suministro de electricidad y agua 0.71%
Construccion 9.90%
Comereio 11.01%
‘Transporte 5.38%
Actividades de servicios financieros 2.61%
Administracion publica, defensa; planes o
de seguridad social obligatoria 6.13%
Servicio doméstico 0.33%
Otros Servicios 24.44%,
Otros elementos del PIB 4.27%
PRODUCTO INTERNO BRUTO 100.00%

Fuente: BCE, 2013
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El 9,19% corresponde a la importante participacion del sector agricola dentro
del PIB, que anualmente ha ido creciendo, lo que ha favorecido al incremento
del PIB total del Ecuador, desarrollando oportunidades de mercado rentables
para la industria nacional.

Balanza Cometrcial Ecuador-Mundo
2007-2012*
Miles USD
23,000,000
a 20,000,000
a 15,000,000
s 10,000,000
= 5,000,000
p> ) N
(5,000,000)
2007 2008 2009 2010 2011 2012*
B Fxporraciones 14321316 | 18,818,326 13,863,055 | 17489923 | 22322353 | 21,887,095
B [mportaciones 12,895,241 17,551,930 | 14,071,449 | 19278702 | 22945794 | 22011579
{x— Balanza Comercial | 1,426,075 1,266,396 (208,394) | (1,788779) | (623441) (124,483)
Figura 6. Balanza comercial
Fuente: BCE, 2012

Como se puede observar la balanza comercial en el afio 2012 se encuentra
relativamente equilibrada con una mayor tendencia a las importaciones,
aunque en relacion con afos anteriores se ha incrementado el nivel de
exportaciones debido a las nuevas politicas comerciales implementadas por el
gobierno actual.

Por tal razon es importante considerar que las politicas actuales del gobierno
pretenden fortalecer la industria nacional y el incremento de las exportaciones
con la finalidad de reducir la cantidad de importaciones al pais de productos

gue pueden ser desarrollados por la industria nacional.



Tabla 6. Principales productos exportados por Ecuador al mundo
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PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS POR ECUADOR AL MUNDO

Enero a Noviembre del 2012
Miles USD
p P
Subpartida Descripcion M“;SESD AP“’;%"““
2709.00.00.00 |JACEITES CRUDOS DE PETROLEO O DE MINERAL BITUMONOSO 11,687,023 53.40%
0803.00.12.00 |BANANO TIPO «CAVENDISH VALERY» 1,821,359 8.32%
0306.13.91.00 |CAMARONES 1,153,564 5.27%
2710.19.22.00 |FUELOILS (FUEL) 806,172 3.68%
1604.14.10.00  [ATUNES EN CONSERVA 704,113 331%
0603.11.00.00  |JROSAS Q320,371 2.38%)
7108.12.00.00 |LAS DEMAS FORMAS DE ORO EN BRUTO 340000 158%
1801.00.19.00 |LOS DEMAS CACAO EN GRANO CRUDO 300,816 1.37%
1604.20,00.00  |LAS DEMAS PREPARACIONES Y CONSERVAS DE PESCADO 200,212 0.91%
1511.10.00.00  |[ACEITE DE PALMA EN BRUTO 197,050 0.90%
2101.11.00.00  |EXTRACTOS, ESENCIAS Y CONCENTRADOS DE CAFE 167,154 0.76%
2707.50.10.00 |NAFTA DISOLVENTE 138,815 0.63%
§704.21.10.90 I_;\_S DRM,—\; \_’IE'HI_CI.'L()S .l'J]‘-_ TRi\rxlspol_m‘i D.P_ MP_RC,—\_N(‘.{,—\ DE MOTOR 103211 0.47%
DE PISTON, ENCENDIDO A DIESEL DE PESO TOTAL A 4,537 T.
2301.2011.00 Pﬂl;\Rqu,—\. DE PESCADO CON UN CONTENIDO DE GRASA SUPERIOR A 2% 101,760 0.46%
EN PESO
2009.80.12.00 [JUGO DE MARACUYA 100,536 0.46%
7321.11.19.00 |LAS DEMAS COCINAS DE COMBUSTIBLES GASEOSOS 98,458 0.45%
Los demis productos 3,421,541 15.63%
Total Productos 21,887,092 100.00%

Fuente: BCE, 2013

Como se puede apreciar en el cuadro el 2,38% es la contribucion de la

exportacion de rosas al crecimiento del PIB.

Es importante mencionar que la economia de los Estados Unidos desde el afio

2008 ha enfrentado problemas considerables, debido a la crisis inmobiliaria que

obligé al cierre de varias entidades bancarias y que obligo a una recesion

econdmica en EEUU que afecto a todos los paises que dependen de esta gran

potencia, por lo que ha ocasionado disminucion de consumo. Al ser este pais

uno de los principales compradores, las exportaciones de flores se han visto

afectadas aunque no en gran medida, pues el mercado Ruso ha incrementado

considerablemente en los ultimos anos.

Por otro lado la inflacion en el Ecuador registrada en el 2012 fue de 5.7%,

manteniéndose mas baja que paises latinoamericanos como Argentina,

Uruguay y Brasil.
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Las ciudades que registraron mayor inflacién fueron Ambato y Cuenca, con el

0,99% vy el 0,80% respectivamente.

INFLACION ACUMULADA EN ENERO DE CADA ANO
(Porcentajes, 2001-2012)

6.97

3 4 2.49

1.81

1.14

0.83
1 0.41 0.48 0.71 068 57

0.25 0.30

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Figura 7. Inflaciébn acumulada en enero de cada afio
Fuente: INEC, 2013

La inflacion acumulada y mensual en enero 2012 (0.57%) fue inferior a los
porcentajes de igual periodo en los aflos 2009 a 2011. Este incremento
acumulado registr6 su mayor variacion en las divisiones de consumo de
Bebidas Alcohdlicas, Tabaco y Estupefacientes (1.93%), Transporte (1.92%) y
Restaurantes y hoteles (1.29%).
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INFLACION ACUMULADA DEL IPC POR SECTORES ECONOMICOS
(Port entajes)
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En enero de 2012 de los 299 items que conforman la canasta con la que se

mide la inflacion, los 43 que se agrupan en Agropecuario y Pesca (0.79%) y 51

en Servicios (0.75%) registran a nivel agregado las mayores inflaciones

acumuladas y mensuales; le siguen el resto de items que se agrupan 50 en la

Agroindustria y 155 en la Industria.

Factores positivos

e La estabilidad economica actual del pais permite que las empresas

desarrollen de una mejor manera sus actividades laborales y se fomente

la industria nacional para contribuir de mejor manera al incremento del

PIB.

e Aunque la balanza comercial se encuentra relativamente equilibrada, las

politicas actuales del gobierno fomentan el desarrollo de la industria

nacional, facilitando las exportaciones de los productos ecuatorianos y

para el caso actual de estudio, las flores.

Factores negativos

e La actual crisis economica afecta a los 2 principales mercados, el

Norteamericano y el Europeo. Por ello se deben considerar estrategias y
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estar pendientes como se desenvuelven sus economias, ya que
aproximadamente el 65% de las exportaciones se realizan a estos

mercados.

2.3.3.3 Social

En el Ecuador:
El desempleo disminuy6 a 4,1 por ciento a fines del afio anterior, una baja
record en mas de 25 afios en el sector floricola, también se ha ido presentando

una considerable reduccion de la pobreza desde el afio 2006.

Por otro lado se ha podido observar un aumento del gasto publico en salud, ya
gue ha ampliado el acceso de la poblacion a la atencion médica. Otros gastos
sociales también han crecido sustancialmente, incluyendo una enorme

expansion del crédito subsidiado para la vivienda, y facilidades de créditos.

En el ambito social, el Ecuador ha mejorado considerablemente, siendo esto
muy favorable para el desarrollo de la industria floricola y facilitando su

crecimiento.

Factores positivos
Los créditos orientados a la microempresa ocasionaron la formacion de nuevas
plantaciones productoras de flores.
e Las empresas floricolas aportan considerablemente a la disminucién del
indice de desempleo ya que dan trabajo aproximadamente a 20 personas

por empresa.

Aspectos negativos.
e Las regulaciones con respecto a seguridad social se prestan para
denuncias y demandas sin fundamentos por parte de trabajadores

inescrupulosos.
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2.3.3.4 Tecnoldgico

Gracias a la tecnologia las plantaciones de flores tienen acceso a:

- Mantener contacto con los clientes en tiempo real para facilitar las
negociaciones con los clientes en el exterior, ya que en los ultimos afios la

cobertura al internet ha crecido de manera masiva.

- Realizar un riego por goteo con programas computarizados, que pueden ser

adquiridos facilmente en el mercado nacional.

- Dentro de la cadena logistica se cuenta con cuartos frios en las floricolas, que
ayudan a la mantencion de las flores en estados 6ptimos para la exportacion, al
igual que para el transporte desde las productoras hacia el aeropuerto es
realizado mediante camiones que cuentan con su contenedor refrigerados,

mismo que al ser producido en el Ecuador es de facil acceso.

Se puede concluir que todos estos aspectos son favorables para las fincas
floricultoras, ya que por el momento en el pais se cuentan con toda lo
necesario para la puesta en marcha del negocio, sin necesidad de acudir a

proveedores extranjeros.

Factores positivos
e Los avances tecnoldgicos en materias de maquinaria y canales digitales
facilitan la produccion y comercializacion de las flores.
e La estandarizacion de los procesos a través de medios computarizados

permiten tener un control adecuado del proceso.

Factores negativos

e EIl acceso a las nuevas maquinarias y sistemas computarizados pueden

representar un costo que empresas pequefias no podrian manejar.



2.3.4Competencia

Tabla 7. Numero de floricolas
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NUMERO DE FLORICOLAS POR TAMANOS Y SUPERFICIE CULTIVADA
SEGUN TIPO DE FLORES
Total Tamano del Culaovo
Tipa Menosde 3 ha Die 3 a menos de M) ha De M v mas ha
™o. Hactireas Mo Hectdreas M. Hectareas Ma. Hectireas
Flonicolas Floricolas Floricolas Floricolas
Total 447 3.504.50 154 184.1 288 255200 25 TH3.5
Bosas 275 251720 33 7o 203 1,868.10 19 5701
Clavreles 16 5.6 10 149 3 498 1 239
Grpsophila 2 alo4 2 3 23 2428 2 704
Calla ] ala 4 2.5 4 28 . .
Hypenoom 19 163.2 5 T.A 12 76.9 2 760
Alstromenz 3 125 1 o7 2z 11.5
Limosnmm 13 28.3 0 T3 4 211
(Ferherz 3 34 ] 3.4
Aster 4 3.2 4 52 . .
Drelphininm 12 206 7 7.1 3 225
Floges de 45 1359 x7 402 158 143.3
Verano
Floges i) TH.3 i 29 3 46.4 | a7
Teopimle:
Follajes 10 41.5 5 7.6 5 33.9
{COrtras Floges 3 1.7 3 1.7

Fuente: MAGAP, 2013

Como se puede apreciar existen actualmente 447 empresas floricolas en el

pais, dentro de las cuales cada una se clasifica por niumero de hectareas y por

tipo de flores en las cuales se especializan. Dentro de estos grupos se puede

observar que 275 empresas se especializan en el cultivo de rosas, lo que

representa el 61% del total de floricolas, aspecto a considerar para medir el

nivel competitivo por tipo de flor que tiene actualmente San Luis Farms.
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INFORMACION FINACIERA EN NIIF
"PRODUCCION DE ROSAS 2013"

B FALCON FARMS

B FLORANA FARMS
B SANDE ECUADOR
B NEVAECUADOR SA
B FLORECAL

B ECUANROS
HBELLARO SA
61%
FLORIFRUT SA

B ALKAVAT CIA LTDA

W ECUATORIAN FLOWER
OTRAS

B PLANTACIONES MALIMA SA

Figura 9. Informacion financiera en NIIF

Elaborado por Sebastian Mesa

No se puede decir que alguna de estas empresas lidere la participacion en el
mercado, ya que se ha visto que existen fincas que entregan su produccion a

estas grandes floricolas, lo que implica una venta de produccidn no propia.

Por otra parte, se ha dificultado la determinacion del porcentaje de participacion
de las empresas, ya que muchas floricolas han comprado fincas pequefias y no
las hacen parte de su grupo, por lo que aun se registra la participacion de las

fincas pequefas.

En conclusion, la produccién de flores en el pais es muy alta enfocando
recursos principalmente en la plantacion de rosas, sin embargo los mercados
potenciales de las empresas son internacionales en su mayoria lo que
representa un volumen de ventas importante y no constituye una saturacion del

mercado como tal.



2.3.4.1 Analisis Porter

Barreras de entrada:
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Impacto bajo, ya que es dificil
ingresar en el mercado por
aspectos como infraestructura,
conocimientos técnicos,
contactos internacionales, entre

Poder de negociacion
proveedores:
Impacto bajo, ya que
existen en el mercado
muchos proveedores de

toda la materia prima que
necesita una empresa

otros

Competencia:

Impacto alto, al
existir gran cantidad
de competidores en

factores como

precio, calidad,

Poder de negociacion
clientes:

Impacto alto, ya que los
principales clientes son
extranjeros por ende la
exigencia de este tipo de
mercado representa un

e procesos y variedad impacto alto a
de productos considerar

Productos sustitutos:

Impacto alto, considerando
que gran parte de las
empresas compiten en dos
puntos especificos para
decoracion y detalles

Elaboracién: Sebastian Mesa

Rivalidad o intensidad en el sector (Alta)

La produccion de flores en el Ecuador, al momento tiene muchos competidores,
ya que se habla de un mercado bastante atractivo y rentable, favoreciendo asi
el facil cultivo en Latinoamérica, por lo tanto se deben conocer las mejores
practicas utilizadas en el mercado internacional y que sean aplicables dentro de

los procesos de produccién de la empresa.

Al haber tanta produccion de flores, la mayoria de productoras estan a la
vanguardia de los procesos y mejores practicas utilizadas, intensifican sus
estrategias de venta hacia los clientes, buscando asi constantemente nuevos

mercados.

Se realizé un analisis de los principales competidores directos de la empresa

San Luis Farms por medio de la matriz de perfil competitivo, donde se
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determind su posicion en relacion a las empresas analizadas, en una escala de

calificacién donde:

Debilidad importante = 1

Debilidad menor =2

Fortaleza menor = 3

Fortaleza importante = 4

Los factores de andlisis considerados son:
a) Calidad del producto
b) Precios
c) Presentacion y empaque
d) Variedad de productos
e) Servicio al cliente

Competidor 1

Competidor 2

PERFIL COMPETITIVO SAN LUIS FARMS FINCA TRES MARIAS JUAN FLORES
FACTORES SMTICOSDE  peso  CALIFICACION PONDERACION  CALIFICACION ~ PONDERACION  CALIFICACION PONDERACION

Calidad del producto 0,40 4 16 3 1,2 4 1,6
Precio 0,20 3 06 4 038 2 04
Presentaciony ) 0,2 1 01 1 01
empaque 0,10
Variedades 0,20 2 04 1 0,2 2 0,4
Servicio al cliente 0,10 2 0,2 2 0,2 1 0,1

| 3 2,5 2,6

Elaboraciéon: Sebastian Mesa
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POSICION COMPETITIVA

3,5 3.0
2}5 ﬁ
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’

SAN LUIS FARM FINCA TRES MARIAS JUAN FLORES

Elaboracién: Sebastian Mesa

Como se presenta en la grafica San Luis Farms es la empresa con una mejor
posicion competitiva, principalmente en factores como Calidad del producto y

variedad del mismo.

Amenaza de nuevos competidores (Baja)

La entrada de nuevos competidores es complicada debido a ciertos requisitos

necesarios para la implementacion de una empresa floricola tales como:

Infraestructura

Mano de obra técnica especializada

Insumos tanto nacionales como importados

Tratamiento y mantenimiento de la flor

Permisos de funcionamiento

Canales de distribucion (contactos y/o clientes en el exterior)

Politicas y/o permisos gubernamentales y/o del gremio.

Por lo antes mencionado se observa una limitante para que este negocio esté

al alcance de cualquier persona sin la preparacion necesaria, ya que requiere
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del tecnicismo de profesionales altamente calificados, por el estandar de

calidad demandado por los clientes nacionales y extranjeros.

Poder de negociacion de los proveedores (Baja)

Los insumos necesarios para la produccion de flores en general estan al
alcance de todos los productores, aunque no necesariamente estan cerca de
las plantaciones, situacién que dificulta la entrega en el lugar. Los insumos que

se utilizan con mayor frecuencia son, semillas, fertilizantes, entre otros.

En general existe variedad de proveedores, especialmente fertilizantes, lo cual
facilita la adquisicion de estos insumos, logrando créditos y facilidades de
pagos.

No obstante cuando se adquieren semillas para alguna variedad exclusiva, el
proveedor que en este caso es un laboratorio, tiene el poder de negociacion

fijando sus condiciones.

Poder de negociacidon de los clientes (Alta)

Al ser un producto estacional y perecible, el cliente tiene un alto poder de
negociacion, sin embargo el cliente crea fidelidad o preferencia cuando las

floricolas tienen certificaciones de calidad, ambiental y responsabilidad social.

Aun cuando la floricola posea exclusividad en una variedad de flor, el cliente

siempre mantendra un alto nivel de negociacion.

Por lo antes mencionado el productor debe crear lineas de crédito a sus

clientes y facilitar la comercializacion del producto.
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Dado que las flores son utilizadas generalmente para decoracibn o como

detalles, el impacto es alto ya que existen muchas empresas tanto nacionales

como extranjeras dedicadas a la comercializacién de productos que compiten

directamente con las flores, una amenaza de sustitutos son los siguientes

productos:

Para la decoracion

Flores plasticas.

Flores preservadas.

Flores tinturadas.

Afiches y luces.

Telas.

Para detalles

Peluches.

Chocolates.

Frutas enconfitadas.

2.4 ANALISIS MATRIZ FODA

Tabla 8. Matriz FODA

F10 Variedades de alta demanda.

MATRIZ FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
F1 Ubicacion estrategica de la empresa. O1 Acceso anuevos mercados.
F2 Instalacionesy Equipos propios. 02 Créditos con bajas tasas de interés.
F3 Instalaciones con capacidad de cremiento. 03 Leyesy normas tributables.
F4 Precios competitivos. 04 Posibilidad alianzas estratégicas.
F5 Producto de alta calidad. O5 Crecimiento econdémia ecuatoriana.
F6 Abundante recurso naturales (agua). 06 Tendencias de consumidores por nuevas variedades.
F7 Bajo nivel de ausentismo y rotacién del personal. 07 Acceso a nuevas tecnolgias.
F8 Experencia técnicay profecional. 08 Existencia de varios proveedores en el mercado.
F9 Mercado nacional e internacional.

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1
D2
D3
D4
D5
D6
D7
D8
D9

Carencia de estructura organizacional.

Ausencia de plan de marketing.

Falta de politicas y procedimientos internos.

Baja capacidad técnologica en areas administrativas.
No existe una planificacién estrategica adecuada.
Falta de posicionamiento en el mercado.

Baja liquidez.

No existe ningun tipo de sistema de informacion.

No existen procediminetos efectivos para la presupuestacion.

D10 Capacidad ociosa de produccién.

Al
A2
A3
A4
A5
A6
A7

Crisis econdmica europea.

Gran cantidad de competidores.

Factores climaticos.

Alza de precios de las materias primas.
Incremento de sueldos y salarios minimos.
Crecimiento de empresas ilegales.

Nuevas regulaciones y permisos de exportacion.
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Tal como se puede apreciar en la matriz FODA la empresa San Luis Farms

cuenta con fortalezas muy importantes como el tema de ubicacidn,
instalaciones, precios y experiencia, debilidades a mejorar principalmente en
carencia de una estructura organizacional adecuada, asi como de procesos
estandarizados y actividades de marketing enfocadas.

También cabe recalcar las oportunidades que ofrecen los mercados
internacionales para expandir el negocio de San Luis Farms y las amenazas

como lo es la crisis econ6mica por la que atraviesan dichos mercados

potenciales.

Tabla 9. Matriz de cruce estratégico del FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1  |Ubicacion estrategica de la empresa. D1 |Carencia de estructura organizacional.
F2 |Instalaciones y Equipos propios. D2 |Ausencia de plan de marketing.
F3 [Instalaciones con capacidad de cremiento. D3 |Falta de politicas y procedimientos internos.
F4  |Precios competitivos. D4  |Baja capacidad técnologica en areas administrativas.
F5  [Producto de alta calidad. D5  |No existe una planificacion estrategica adecuada.
MATRIZ CRUCE ESTRATEGICO F6 |Abundante recurso naturales (agua). D6 |Falta de posicionamiento en el mercado.
F7 - . - D7 .
Bajo nivel de ausentismo y rotacion del personal. Baja liquidez.
F8 |Experencia técnicay profecional. D8  [No existe ningun tipo de sistema de informacion.
k9 D9 No existen procediminetos efectivos para la
Mercado nacional e internacional. presupuestacion.
F10 |Variedades de alta demanda. D10 |Capacidad ociosa de produccion.
OPORTUNIDADES FO DO
01 [Acceso a nuevos mercados. F3:02 [Aumentar las dreas de cultivo accediendo a Crear un plan de marketing para acceder a nuevos
créditos con bajas tasas. D2:01 |mercados.
02| Créditos con bajas tasas de interés. F4:01 Enviar muestras gratis de la flor a nuevos 02:04 Establecer'una alianza para posicionar nuestro producto
mercados. en el exterior.
03 |Leyes y normas tributables. F5:04 :Ir(e’:::rcilc:'nar la marca mediante distribuidores en D4:07 |Implementar un sistema de gestion administrativa.
o ’ L. Publicitar nuestro producto mediante la creacion Aprovechar las instalaciones con un aumento de
04 |Posibilidad alianzas estratégicas. F9:07 ) D10:02 B
de una pagina web. produccién.
05 |Crecimiento econdmia ecuatoriana. F10:01|Participar en ferias internacionales.
06 |Tendencias de consumidores por nuevas variedades.
07 |Acceso a nuevas tecnolgias.
08 |Existencia de varios proveedores en el mercado.
AMENAZAS FA DA
A1 |Crisis econdmica europea. Aprovechar nuestra calidad para sobresalir del D2:A2 |Realizar estratégias de marketing que permitan
F5:A2 |resto de competidores. posicionarnos en el mercado.
A2 |Gran cantidad de competidores. Buscar alternativas organicas de materias primas. | D7:A5 Establacer politcas de cobro para recuperacién de
F8:A4 cartera.
A3 |Factores climaticos. F4:A2 |Incrementar participacion en el mercado.
A4 |Alza de precios de las materias primas.
A5 [Incremento de sueldos y salarios minimos.
A6 |Crecimiento de empresas ilegales.
A7 [Nuevas regulaciones y permisos de exportacion.
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Gracias al cruce estratégico de la matriz FODA se pueden realizar estrategias
con la finalidad de usar la situacion interna de la empresa para aprovechar la

situacion externa de la misma.

Tabla 10. Matriz EFI

MATRIZ EFI
, P TOTAL
FACTORES CLAVES DE EXITO PESO| CALIFICACION
PONDERADO
FORTALEZAS
F1 Ubicacidn estrategica de la empresa. 7% 4 0,28
F2 Instalacionesy Equipos propios. 4% 4 0,16
F3 Instalaciones con capacidad de cremiento. 4% 3 0,12
F4 Precios competitivos. 4% 3 0,12
F5 Producto de alta calidad. 7% 4 0,28
F6 Abundante recurso naturales (agua). 3% 3 0,09
F7 Bajo nivel de ausentismo y rotacién del personal. 3% 3 0,09
F8 Experencia técnicay profecional. 6% 4 0,24
F9 Mercado nacional e internacional. 6% 4 0,24
F10 Variedades de alta demanda. 7% 4 0,28
DEBILIDADES
D1 Carenciade estructura organizacional. 5% 1 0,05
D2 Ausenciade plan de marketing. 5% 2 0,1
D3 Falta de politicas y procedimientos internos. 5% 1 0,05
D4 Baja capacidad técnologica en areas administrativas. 5% 1 0,05
D5 No existe una planificacion estrategica adecuada. 7% 1 0,07
D6 Falta de posicionamiento en el mercado. 3% 2 0,06
D7 Bajaliquidez. 5% 2 0,1
D8 No existe ningun tipo de sistema de informacidn. 4% 2 0,08
D9 No existen procediminetos efectivos para la presupuestacion.| 5% 1 0,05
D10 Capacidad ociosa de produccion. 5% 1 0,05
TOTAL 1 2,56

En esta matriz se evaluaran las fortalezas y debilidades de la empresa dando
un peso y una calificacion a cada una de ellas dependiendo su grado de
importancia. EIl resultado total es 2,56 el cual esta ubicado sobre la media
(2,5), esto indica que la posicion estratégica interna de la empresa es buena

pero se deben realizar mejoras.
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Tabla 11. Matriz EFE

MATRIZ EFE
FACTORES CLAVES DE EXITO PESO|CALIFICACION TOTAL
PONDERADO
OPORTUNIDADES
01 Acceso a huevos mercados. 0,08 1 0,08
02 Créditos con bajas tasas de interés. 0,07 2 0,14
03 Leyesy normas tributables. 0,05 3 0,15
04 Posibilidad alianzas estratégicas. 0,06 4 0,24
05 Crecimiento econdmia ecuatoriana. 0,07 2 0,14
06 Tendencias de consumidores por nuevas variedades. | 0,07 4 0,28
07 Acceso a nuevas tecnolgias. 0,06 2 0,12
08 Existencia de varios proveedores en el mercado. 0,06 4 0,24
AMENAZAS
Al Crisis econdmica europea. 0,08 2 0,16
A2 Gran cantidad de competidores. 0,06 1 0,06
A3 Factores climaticos. 0,09 3 0,27
A4 Alza de precios de las materias primas. 0,07 2 0,14
A5 Incremento de sueldos y salarios minimos. 0,05 2 0,1
A6 Crecimiento de empresasilegales. 0,05 1 0,05
A7 Nuevas regulaciones y permisos de exportacion. 0,08 2 0,16
TOTAL 1 2,33

En esta matriz se evalGa las oportunidades y amenazas de la empresa dando
un peso y una calificacion a cada una de ellas dependiendo su grado de
importancia. EIl resultado total es 2,33 el cual esta ubicado por debajo de la
media (2,5), esto nos indica que la posicion estratégica externa de la empresa
no es muy buena, por lo cual se debe aprovechar mejor las oportunidades

existentes en la industria para asi minimizar las posibles amenazas.



Tabla 12. Matriz Space

35

FUERZA PRIMARIA FUERZA DE LA INDUSTRIA
VARIABLES CALIFICACION VARIABLES CALIFICACION
Apalancamiento 4 Potencial Utilidades 6
Liquidez 2 Estabilidad Financiera 5
Facilidad para salir del Facilidad para entrar al 1
mercado 1 mercado
PROMEDIO 2,333333333|PROMEDIO 4
ESTABILIDAD DEL AMBIENTE VENTAJA COMPETITIVA
Cambios Tecnoldgicos -2 Calidad del producto -1
Barreras de entrada -6 Lealtad Clientes -2
Precios competencia -5 Ciclo de vida producto -5
PROMEDIO -4,333333333|PROMEDIO -2,666666667
TOTAL -2 1,333333333
 FF
4
ESTRATEGIA 3 ESTRATEGIA
2
1
VC - FI
-5-45-4-35-3-25-2-15-1 —O_,% D 115 2 25 3 35 4455
ESTRATEGIA 2 ESTRATEGIA
DEFENSIVA . COMPETITIV
-5
EA
Figura 29. Matriz Space
Elaborado por Sebastian Mesa

Como se puede ver en la figura los resultados arrojados no han ubicado en el

cuadrante de estrategia competitiva, esto se traduce en que la empresa tiene

ventajas competitivas importantes en una industria de alto crecimiento.

Por

otro lado se recomendaria aplicar estrategias de penetracion de mercado,

integracion vertical y horizontal, desarrollo de producto y mercado (David,

2008).
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PUNTAIJE MATRIZ EFI

Solido3.0a Promedio Debil
4.0 2.0a2.99 1.0a1.99

w Alt
0 ° | I 1l
N 3.0a4.0
oc
- .
< Medio
= v V VI
L 2.0a2.99
<
2 Bajo
> VII VIl IX
o 1.0a1.99

Figura 30. Matriz Interna/Externa

Elaboracién: Sebastian Mesa

Debido a que se obtuvo resultados promedios en las matrices EFE y EFI en
esta matriz la empresa esta ubicada en el cuadrante V, donde se recomienda
estrategias para retener y mantener; la penetracion en el mercado y el
desarrollo del producto son dos estrategias comunmente empleadas para este
tipo de divisiones. (David, 2008).
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CAPITULO lIl: AREAS DE INTERVENCION Y MEJORA

3.1 INVESTIGACION DE MERCADO

3.1.1Justificacién

Es muy importante realizar la investigacion de mercados, ya que esta servira
para recopilar datos e informacion del mercado en el que se encuentra la
empresa, detectando asi problemas y posibles oportunidades de marketing,
gracias a esta investigacion lograremos identificar clientes actuales y

potenciales.

3.1.2Planteamiento del Problema

Problema Gerencial.

¢Es factible realizar un proyecto de mejoramiento para una finca floricola
investigando los gustos, preferencias y tendencias de los consumidores

actuales y potenciales?
Problema de Investigacion.

¢,Cudles son las necesidades de los clientes, y sus tendencias de consumo?

3.1.30bjetivo General de la Investigacion

Identificar gustos y preferencias que el cliente tiene debido a su posicion
geografica, respecto a las distintas variedades de flor existentes, para cubrir

parte de la demanda insatisfecha existente en el mercado.

3.1.4 Categoria de la Investigacién

De acuerdo a la informacién y necesidades de la misma, las categorias de

informacion que se utilizara seran:
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Cualitativa
Entrevista a Profundidad

La entrevista de profundidad es una técnica de recopilacién de datos que
consiste en la realizacion de una platica informal entre el investigador y el
informante. Aun cuando se debe contar con una guia de preguntas o temas a
tratar el didlogo no es restringido y muchas veces el curso de la entrevista va
dependiendo de las respuestas del informante.

Para llevar a cabo una investigacion con este tipo de técnicas es necesario
realizar una seleccién minuciosa a quiénes se va a entrevistar, concretandose
a los informantes clave que pueden ser los representantes formales o
informales de grupos sociales y cuyas opiniones reflejan en cierta medida el

pensamiento del grupo al que pertenecen.

Este tipo de entrevista generalmente se realiza a una muestra pequefia, ya que
el tiempo necesario para llevarla a cabo hace imposible un sondeo a la
poblacién en general, ademas de que por la cantidad de informacion y la poca
capacidad de codificarla su sistematizacion en grandes volumenes es casi
imposible (Kotler, 2003).

Mediante entrevistas con expertos se podra conocer su percepcion sobre la

industria floricola actual.

Grupo Focal

El Focus group es una herramienta para investigacion de mercados, que
consiste en reunir un grupo de entre 6 y 10 personas, con el fin de que
socialicen opiniones y vivencias con un moderador que se enfoca hacia un
determinado producto, servicio u organizacion.

El moderador anima a los entrevistados con el fin de conseguir respuestas o
comentarios genuinos sobre el tema, que posteriormente son registrados y
estudiados detenidamente. Sin duda esta técnica es una de la mas utilizadas

actualmente para conocer actitudes, pensamientos y emociones de los
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consumidores; sin embargo, ya que este tipo de estudio utiliza muestras
pequefias por razones de costos y duracién, no se pueden generalizar sus

resultados, pero sus conclusiones constituyen un valioso aporte.

Las entrevistas de grupo de enfoque, como también se las conoce, se
desarrollan en un lugar tranquilo que estimula la conversacién y en la realidad
son grabados y monitoreados a través de una sala de espejos; cuando la
reunidn concluye, se obsequia un incentivo a los participantes (Kotler, 2003). El
grupo focal se realiz6 a expertos de empresas floricolas ecuatorianas.

Puntos de Vista de Expertos en la Industria

Se realizaron entrevistas y un grupo focal a profesionales en la industria
floricola del Ecuador, que han servido de gran ayuda para conocer la realidad
gue vive el sector actualmente, y que nos ha permitido sacar muchas
conclusiones al respecto, de las cuales y como resultado de la comparacion
con la empresa floricola San Luis Farms se ha identificado fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas.

Informe Grupo Focal

Perfil de los participantes

NOMBRE: DOMINIC NEFF
CARGO: GERENTE DE VENTAS
PROFESION: INGENIERO

ANOS DE EXPERIENCIA: 10 ANOS

EMPRESAS EN LAS CUALES HA TRABAJADO: FLORECAL, FLORES
VERDES, LINDA FLOR

NOMBRE: ERIKA PADILLA

CARGO: JEFE DE SEGURIDAD Y SALUD
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PROFESION: INGENIERA AMBIENTAL CON MAESTRIA EN SEGURIDAD
ANOS DE EXPERIENCIA: 2 ANOS

EMPRESAS EN LAS CUALES HA TRABAJADO: FLORECAL, GRUPO HOJA
VERDE

NOMBRE: GLORIA VALDEZ
CARGO: JEFE RECURSOS HUMANOS

PROFESION: INGENIERA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ANOS DE EXPERIENCIA: 8 ANOS

EMPRESAS EN LAS CUALES HA TRABAJADO: FLORECAL, QUALISA,
SISAPAMBA

NOMBRE: PABLO BENAVIDES
CARGO: TECNICO

PROFESION: INGENIERO AGRONOMO
ANOS DE EXPERIENCIA: 14 ANOS

EMPRESAS EN LAS CUALES HA TRABAJADO: FLORECAL, JOY
GARDEN, PICASO, ROSA PRIMA

Preguntas realizadas al grupo

1) ¢ Cuantos departamentos existen actualmente en la empresa?

2) ¢ A qué se dedica cada departamento?

3) ¢ Cudl departamento cree que es el mas importante?

4) ¢A lo largo de la trayectoria de la empresa se ha afiadido un area o
departamento en base a alguna necesidad que ha surgido?

5) ¢ Cuentan actualmente con un manual de procesos productivo y en qué
consiste?

6) ¢La empresa estd en constante actualizacion de procesos y técnicas

productivas?
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7) ¢ComMo se manejan con el tema de seguridad industrial y a que area
pertenece?

8) ¢ De qué manera capacitan al personal?

9) ¢ Como esté actualmente la relacion entre industria floricola y el gobierno?

10) ¢En los dltimos afios como ve la competencia dentro de la industria
floricola ha crecido o disminuido? Cree que es mas competitiva?

11) ¢Como es la relacion con los proveedores y estos ofrecen todos los
insumos que se necesitan para la produccién?

12) ¢ Como esta actualmente el mercado floricola, ha crecido, disminuido?

13) ¢ Qué es lo mas importante calidad o precio?

Conclusiones

e Es importante contar con una estructura organizacional dentro de la

empresa que no sea muy compleja.

e Es importante contar con sellos y certificaciones, ya que estos ayudan a

ingresar a nuevos mercados y hacen de la empresa mas competitiva.

e Existe alta rotacion del personal en el area floricola sobretodo en el area

operativa.

e No existe un manual de procesos como tal, sino mas bien politicas

establecidas en cada area que se han establecido a lo largo de los afios.

e Existe un plan de capacitacion anual tanto interno de la empresa como

externo que exige la ley.

e Incremento de impuestos a las importaciones por parte de USA, afecto a

la competitividad de la flor ecuatoriana en ese pais.

e EXxiste poco apoyo por parte del gobierno al sector floricola.
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El mercado mundial de la flor es cada vez mas competitivo sobre todo por
nuevos participantes como es el caso de Africa, gracias a sus

condiciones climaticas, mano de obra barata y logistica.

Han crecido las exportaciones en el mercado europeo sobre todo en

mercados de Espafa e Italia, posibilidad de nuevos nichos de mercado.

Existe un oferta amplia de proveedores en el mercado, por otra parte, los
precios de los insumos para produccién son altos comparados con los

de otros mercados en el exterior.

El sector floricola nacional ha crecido, siendo un negocio rentable pero

cada vez mas competitivo, sobre todo para fincas pequefias.

e Los factores claves para ser competitivos en la industria son la calidad y

productividad.

e Es importante trabajar con productos amigables con el ambiente de esta
forma se bajaran costos de produccion y se generara un menor impacto
ambiental, que a futuro estas buenas practicas darian la apertura de

nuevos mercados.
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INFORMES ENTREVISTA A EXPERTOS

Perfil del Experto

NOMBRE: JAVIER VALDOSPINOS
CARGO: GERENTE GENERAL
PROFESION: INGENIERO CIVIL
ANOS DE EXPERIENCIA: 27 ANOS

EMPRESAS EN LAS CUALES HA TRABAJADO: EDEN ROSES, ROSINVAR

Preguntas realizadas al experto

1) ¢ Cuantos departamentos existen actualmente en la empresa?

2) ¢ A qué se dedica cada departamento?

3) ¢ Cudl departamento cree que es el mas importante?

4) ¢A lo largo de la trayectoria de la empresa se ha afadido un area o
departamento en base a alguna necesidad que ha surgido?

5) ¢ Cuentan actualmente con un manual de procesos productivo y en qué
consiste?

6) ¢La empresa estd en constante actualizacion de procesos y técnicas
productivas?

7) ¢COomo se manejan con el tema de seguridad industrial y a que area
pertenece?

8) ¢ De qué manera capacitan al personal?

9) ¢ Coémo esta actualmente la relacion entre industria floricola y el gobierno?

10) ¢ En los ultimos afios como ve la competencia dentro de la industria
floricola ha crecido o disminuido? Cree que es mas competitiva?

11) ¢ Cémo es la relacién con los proveedores y estos ofrecen todos los
insumos que se necesitan para la produccion?

12) ¢ Cémo esta actualmente el mercado floricola, ha crecido, disminuido?

13) ¢ Qué es lo mas importante calidad o precio?
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Conclusiones

La empresa tiene una estructura organizacional establecida dirigida por

una gerencia general.

Todos los departamentos y areas de la empresa deben funcionar

sincronizada mente para que esta tenga éxito.

Las estructuras de las empresas floricolas se han desarrollado a lo largo
del tiempo, cada vez existen mas necesidades que deben ser cubiertas

por nuevas areas o departamentos.

Existe conciencia sobre el cuidado y seguridad del empleado, dotandolo
de todos los equipos y herramientas necesarias para su bienestar y

buen desenvolvimiento en sus labores.

e Es importante la capacitacion al trabajador, para crear asi una conciencia

del uso adecuado de los equipos que se le brindan para su cuidado.

e Existe una planificacion anual para capacitaciones a empleados.

e Los proveedores de insumos ofrecen charlas y capacitacion para un

correcto uso de los productos.

e No existe un manual de procesos establecidos, ya que este puede limitar

las labores del personal.

e Existe una alta tecnificacién en la industria floricola ecuatoriana, que esta
en constante desarrollo gracias a influencia extranjera principalmente de

Holanda y Colombia.
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Es importante actualizarse con los tipos de variedades que cuenta la
finca, ya que estan en constante desarrollo, estos tienen un promedio de

vida util de 5 afos.

La competencia cada vez es mayor, han resurgido mercado como el de
Colombia, y han nacido nuevos con el caso de Africa, India y China.

Se tiene una ventaja comparativa con el resto de paises productores de

flor gracias a factores climaticos y de suelo.

Existe mayor control sobre todo en permisos de operacion y control del
personal por parte de gobierno dificultando un poco las operaciones de

las fincas.

e Se ha mejorado la infraestructura en carreteras facilitando asi la logistica
para el traslado del producto, el gobierno por otra parte en los ultimos
afios facilita la obtencién de créditos al sector floricultor y sobretodo de

exportacion.

e Existe poco o nulo apoyo en el tema de promociéon y apertura de nuevos
mercados en el exterior por parte del gobierno, los mercados ya

establecidos han sido fruto del esfuerzo de los mismos floricultores.

e La calidad de la flor Ecuatoriana le ha permito al producto competir en el

mercado sobre todo con competidores que tienen menores precios.
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Perfil del Experto

NOMBRE: CARLOS ANDRES TERAN

CARGO: GERENTE DE VENTAS

PROFESION: INGENIERO EN NEGOCIOS INTERNACIONALES
ANOS DE EXPERIENCIA: 9 ANOS EN EL SECTOR FLORICOLA

EMPRESAS EN LAS CUALES HA TRABAJADO: LINDA FLOR, FLORMARE
DEL GRUPO HOJA VERDE, MYSTIC FLOWERS, GRUPO ROSES AND
ROSES.

Preguntas realizas al experto.

1) ¢ Crees que es necesario un departamento de marketing en una empresa
floricola, o ventas también se encarga de esa funcion?

2) ¢ Como se contactan con nuevos clientes?

3) ¢ Qué herramientas utilizan para promocionar el producto en el
internacional?

4) ¢ Realizan un estudio para determinar los colores y disefios de etiquetado
y empaques para un determinado mercado o son los mismos para todos?

5) ¢ Qué tan importante es el servicio al cliente?

6) ¢, Cuales son las variedades mas demandas?

7) ¢ Como garantizan que un cliente sea confiable y serio al momento de
realizar la compra o muchas veces se arriesgan?

8) ¢Qué tan dificil es penetrar en un nuevo mercado y que estrategias
utilizan?

9) ¢La implantacion de sellos y certificaciones de las fincas abre mas

mercados?
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Conclusiones

Las fincas floricolas no cuentan con un departamento de marketing, no les

es indispensable.

Es de gran importancia acudir a ferias internacionales, estar posicionado
en el mercado como marca y mantener una relacién con agencias de

carga para contactar nuevos clientes.

Las nuevas variedades hacen a las fincas mas competitivas y atraen a

nuevos clientes.

Implementar una pagina web es una buena estrategia para que los

clientes conozcan mas de la finca.

Las fincas floricolas deberian realizar un estudio para determinar colores
y el disefio de los empaques de acuerdo a los mercados, asi captarian

mas la atencion del cliente.

No existe un adecuado servicio al cliente, los vendedores no se

preocupan por realizar un seguimiento al cliente después de la venta.

Debido a los altos costos de produccion de la flor es dificil acceder a
nuevos mercados, gracias a la calidad del producto de San Luis Farms

es que se ha mantenido en los mercados tradicionales.

La mayoria ventas de las fincas se basan en una relacién de confianza

con los clientes con créditos entre 15y 45 dias.

Implementar certificaciones favorece mucho a las fincas no solo abre

nuevos mercados, sino también incentiva mucho a los trabajadores
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concediéndoles un porcentaje de las ventas para proyectos sociales en

su comunidad.

Perfil del Experto

NOMBRE: FRANCISCO SANTILLAN

CARGO: COORDINADOR DE EXPORTACIONES A EUROPA
PROFESION: INGENIERO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ANOS DE EXPERIENCIA: 12 ANOS EN CARGUERAS

EMPRESAS EN LAS CUALES HA TRABAJADO: PANATLANTIC, LAN
CHILE, KLM

Preguntas realizadas al experto

1) ¢Como esta actualmente la relacion entre el gobierno y las cargueras,
existe apoyo, se han mejorado las condiciones para puedan realizar sus
labores?

2) ¢ Quién se encarga con los tramites de exportacion de la flor y quien con
los de importacion en el pais de destino?

3) ¢ Quién cubre todos los gastos de envio el cliente o las floricolas?

4) ¢ Afectado de manera positiva 0 negativa el traslado al nuevo aeropuerto?

5) ¢Cree que existen un correcto control por parte de las autoridades
nacionales antes enviar la flor al destino?

6) ¢, Ofrecen el servicio a todos los paises que demandan nuestras flores o
tal vez tienen alguna complicacioén en llegar a un determinado pais?

7) ¢Qué garantias ofrecen a las floricolas para que el producto llegue en
buenas condiciones, por cualquier tipo de eventualidad sea perdida, dafio,
etc.?

8) ¢ Qué tan competitivos son los costos de ecuador comparados con los de

otros paises?
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Conclusiones

e Se han incrementado los controles y las multas, existen mas trabas al
momento de exportar perjudicando asi al productor y a las agencias de

carga.

A pesar de que los costos incrementaron un poco, el traslado al nuevo
aeropuerto beneficio tanto a las cargueras como a las floricolas, sobre

todo en temas logisticos.

Las cargueras facilitan la exportacion de la flor hasta su destino final.

Los costos de envio y tramites son pagados por los clientes en el exterior.

El control por parte de las autoridades no es el adecuado en la mayoria
de los casos, destruyen y maltratan la flor al momento de realizar una

inspeccion.

El personal de control tanto de antinarcéticos como el de calidad no
abastece la gran cantidad de flor que llega a las cargueras, demorando

asi los tramites de inspeccion.

e No existe ningun tipo de seguros para flores, las cargueras solo tienen

responsabilidad en el caso de pérdida.
e Los precios de los fletes son muy estacionales en el afio.
e Las tarifas de los fletes en paises productores de flor como el caso de

Colombia son mas bajos comparados con el de Ecuador, restando asi

competitividad al producto.
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e La falta de aerolineas y rutas aéreas en el pais complica la entrega de la

flor en destino.

e Toda la carga que se envia a Europa se maneja via terrestre desde el

aeropuerto de Amsterdam hacia los distintos destinos.

Perfil del Experto

NOMBRE: ANDRES MESA

CARGO: GERENTE GENERAL
PROFESION: INGENIERO AGRONOMO
ANOS DE EXPERIENCIA: 6 ANOS

EMPRESAS EN LAS CUALES HA TRABAJADO: SAN LUIS FARMS,
PRESSMAN, GRUPO TRIANGLE

Preguntas realizas al experto.

1) ¢ Cuales son las enfermedades mas comunes en las rosas?

2) ¢ Cuantas plantas se siembra por hectarea?

3) ¢ Cuantos trabajadores existen por hectarea?

4) ¢ Los tipos de fertilizantes se usa son amigables con el ambiente?
5) ¢ Con que frecuencia realiza la fumigacion?

6) ¢, Qué tipo de riego es el mas 6ptimo?

7) ¢, Cudles son los ciclos de cosecha?

8) ¢ Cudl es la vida util de las plantas?

Conclusiones

e Por el clima de la zona existe una variedad de enfermedades (botritis,

velloso, oideo) que en todos los casos son controlables.



51

Entre 60,000 y 90,000 es el rango de plantas que se debe sembrar pero
de acuerdo a la explicacion del técnico 75,000 es el niumero mas
adecuado de plantas por hectarea.

La industria floricola comparada con otras industrias (bananera,
camaronera, cacaotera) necesita un mayor nimero de trabajadores por
hectareas (floricola 10 txh otras industrias 2 txh) por lo que sus costos

de produccién son mas altos

La mayor cantidad de fertilizantes que utilizan son amigables con el medio
ambiente, de igual forma aprovechando los desperdicios de las plantas

se crean fertilizantes organicos.

A pesar de que las fumigaciones se realizan constantemente, estas en

muchas ocasiones no llegan a todas las plantas.

e La cantidad de agua existente en la zona de Cayambe y Pedro Moncayo
cada vez es menor por lo que el riego por goteo es la mejor opcidén por

cuanto no se desperdicia agua brindando a la planta la cantidad exacta.

e Dependiendo el manejo que da cada finca desde la siembra hasta la

cosecha de la primera produccion es de aproximadamente 3 a 6 meses.

¢ Las plantas tienen una vida 0til de alrededor de 10 afios.

Cuantitativa
La encuesta o0 cuestionario es el conjunto de preguntas preparado
minuciosamente, basandose en los hechos y aspectos que interesan en una

investigacion.

Gracias a las encuestas se puede conocer datos, informacion acerca del nivel

de satisfaccion que tienen los clientes de San Luis Farms sobre el producto, asi
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como también ayudara a conocer el nivel de satisfaccion de los clientes

actuales y su perspectiva frente a la competencia.

Para realizar una investigacion cuantitativa a través del uso de encuestas se
debe determinar un universo de estudio para posteriormente calcular la
muestra a ser estudiada mediante la formula de célculo de la muestra:

n=2"2 xPxQ x N
EA2 x (N-1) + 22 x P x Q

Sin embargo como los objetivos de la investigacion -cuantitativa van
direccionados a conocer el nivel de satisfaccion de los clientes actuales de la
empresa San Luis Farms y al no contar con un universo muy extenso se realiz6

la encuesta a los 15 clientes actuales que posee la empresa:

Tabla 13. Clientes encuestados

# CLIENTES NOMBRE PAIS
1 PLATINO FLOWERS RUSIA
2 TIERRAZA ECUADOR
3 MONICA INOSTROZA CHILE
4 OURENFLOR ESPANA
5 CONDOR ITALIA
6 MIAFLORA FARMS USA
7 ROLANDA USA
8 RUSFLORA RUSIA
9 MAYESH WHOLESALE FLORIST USA
10 FLORIDEA RUSIA
11 ROSARIUM INC USA
12 PERRI FARMS USA
13 AMERICAL-FLOWERS USA
14 FLORAMUNDI USA
15 NORDLIE INC USA

Elaboraciéon: Sebastian Mesa
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3.1.5 Tipos de Investigacion

El tipo de investigacibn que utilizaremos para la esta investigacion sera
Exploratoria Descriptiva Concluyente.

La investigaciobn exploratoria es aquella que se realiza sobre un tema
desconocido o poco estudiado, por lo que sus resultados son una visién
aproximada de dicho tema. La investigacion descriptiva es aquella que busca
describir los rasgos mas peculiares y diferenciadores que caracterizan un
fendmeno o situacidon. La investigacion concluyente, tiene como objetivo
proporcionar evidencia concluyente sobre interrogantes e hipétesis planteados
(Malhotra, 2008).

De esta forma se lograra recopilar la informacion necesaria para una correcta

investigacion de mercado.

3.1.6 Necesidades de Informacioén

Tabla 14. Necesidad de informacion
NECESIDAD DE
INFORMACION

FUENTES DE INFORMACION

Numero de comercializadoras|
_ Sitios web, camaras de
en el exterior (Rusa, USA, _ )
comercios de cada pais

Italia)

Gustos y preferencias Encuestas, Expoflores
CLIENTES :

Tendencias de consumo Encuestas, Expoflores

Formas de pago Entrevista con expertos

Percepcion de calidad del )

Encuestas, entrevistas

producto

Numero de proveedores | Superintendencia de

existentes Compaiiias

PROVEEDORES

Localizacién de proveedores Entrevista con expertos

Formas de pago y politicas de | Entrevista con expertos
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Disponibilidad de insumos vy

materia prima

Entrevista con expertos

Precios

Contacto directo proveedor

Sustitutos existentes en el

Entrevista con expertos

SUSTITUTOS mercado
Valor agregado sustitutos Entrevista con expertos
Numero de floricolas en el|Superintendencia de
mercado Compaiiias

COMPETENCIA Precios Entrevista con expertos

Variedades que manejan

Expoflores

Estrategias de

comercializacién y ventas

Entrevista con expertos

3.1.7 Modelo de la Encuesta

(Ver Anexo 1)

3.1.8 Tabulaciéon de Encuestas

1) ¢Cual es su grado de satisfaccion con respecto a la calidad de la flor

de San Luis Farms?

Tabla 15. Pregunta 1

Respuestas Frecuencia Porcentaje
1. Excelente 0 0%
2. Muy bueno 9 60%
3. Bueno 6 40%
4. Regular 0 0%
5. Malo 0 0%
TOTAL 15 100%
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ml. Excelente m2. Muybueno m3. Bueno

Figura 9. Pregunta 1

Como se presenta en la grafica el 60% de las personas encuestadas
considera como MUY BUENA la calidad de la flor de San Luis Farms y el

restante 40% la consideran como BUENA.

¢, Cudl es su grado de satisfaccion con respecto al tiempo de entrega

de laflor de San Luis Farms?

Tabla 16. Pregunta 2

Respuestas Frecuencia Porcentaje
1. Excelente 1 7%
2. Muy bueno 7 47%
3. Bueno 7 47%
4. Regular 0 0%
5. Malo 0 0%
Total 15 100%
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ml Excelerte m2. Muybueno m3. Bueno m4. Regular m5. Malo

Figura 10. Pregunta 2

El 47% de las personas encuestadas consideran como BUENO el tiempo
de entrega del producto, seguido de un 46% que lo califica como MUY
BUENO, y por debajo de las anteriores con un 7% las personas que lo
consideran como EXCELENTE.

Al momento de elegir una determinada flor, el factor que mayor

influye en su decision es:

Tabla17. Pregunta 3

Respuestas Frecuencia Porcentaje
1. Tallos largos 2 13%
2. Botones grandes 3 20%
3. Colores 4 27%
4. Todas 6 40%
TOTAL 15 100%
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Figura 11. Pregunta 3
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Como se presenta en la gréfica el 27% de los clientes encuestados

considera que el principal factor para la compra es el color de la flor,

seguido con un 20% los botones grandes y con un 13% los tallos largos.

¢,Cudl es su grado de aceptacion referente al precio que manejamos

con las distintas variedades en San Luis Farms?

Tabla 18. Pregunta 4

Respuestas Frecuencia Porcentaje
1. Excelente 1 7%
2. Muy bueno 11 73%
3. Bueno 3 20%
4. Regular 0%
5. Malo 0%
TOTAL 15 100%
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Figura 12. Pregunta 4

B Regular

B Malo

B Bueno

m Muy bueno

MW Exelente

En esta variable el 73% de los clientes encuestados califica como MUY

BUENO al precio que maneja por producto, seguido de un 20% que lo

califica como BUENO y por debajo de las anterior con un 7% los clientes
gue lo califican como EXCELENTE.

¢Esta de acuerdo con las politicas de crédito que maneja San Luis

Farms?

Tabla 19. Pregunta 5

Respuestas Frecuencia Porcentaje
1. Totalmente de acuerdo 10 67%
2. De acuerdo 33%
3. Indiferente 0%
4. En desacuerdo 0%
5. Totalmente en desacuerdo 0 0%
TOTAL 15 100%
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B7%
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B Ce acuerdo

Indiferente

B En desacuerdo

Figura 13. Pregunta 5

Como se puede apreciar el 67% de los clientes encuestados consideran
adecuada la politica de créditos que maneja la empresa y estan totalmente de

acuerdo con la misma.

6) ¢Cual es su grado de satisfaccidon por el servicio que recibe por parte

de los vendedores de San Luis Farms?

Tabla 20. Pregunta 6

Respuestas Frecuencia Porcentaje
1. Excelente 0 0%
2. Muy bueno 4 27%
3. Bueno 11 73%
4. Regular 0 0%
5. Malo 0 0%
TOTAL 15 100%
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i
Figura 14. Pregunta 6
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Como se presenta en la grafica el 73% de los encuestados consideran

como BUENO el servicio recibido por parte de los vendedores de la

empresa, seguido de un 27% que consideran como MY BUENO el servicio

gue ofrece San Luis Farms

7) ¢Desearia que San Luis Farms cuente con mas tipos de variedades de

flores?

Tabla 21. Pregunta 7

A. SI 15 100%
B. NO 0 0%
TOTAL 15 100%
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[~

Figura 15. Pregunta 7

El 100% de los clientes consideran importante el incremento en la variedad

de flores con los que cuenta San Luis Farms

8) ¢Al momento de elegir una determina marca, es para usted importante

gue esta cuente con una certificacion ambiental?

Tabla 22. Pregunta 8

Respuestas Frecuencia Porcentaje
A. SI 3 20%
B. NO 12 80%
TOTAL 15 100%
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msl mNO

Figura 16. Pregunta 8

Como se puede apreciar el cliente no considera importante la certificacion
ambiental con la que cuente el producto ya que el 80% de los clientes

consideraron esta respuesta.

¢Es importante para usted el pais de origen de la flor?

Tabla 23. Pregunta 9

Respuestas Frecuencia Porcentaje
A. SI 11 73%
B. NO 4 27%
TOTAL 15 100%
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Figura 17. Pregunta 9

msl mNO

Como se puede apreciar el 73% de los clientes consideran importante la

procedencia de la flor que estan comprando.

10) ¢ Esta conforme con la presentacion y disefio del producto de San

Luis Farms?

Tabla 24. Pregunta 10

Respuestas Frecuencia Porcentaje
1. 0 0%
2. 6 40%
3. 3 20%
4. 5 33%
5. 1 7%
6. 0 0%
7. 0 0%
8. 0 0%
9. 0 0%
10. 0 0%
TOTAL 15 100%
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Figura 18. Pregunta 10
11) ¢ Cree que su demanda esta totalmente cubierta?

Tabla 25. Pregunta 11

A. Si 2 13%

B. No 13 87%

TOTAL 15 100%

msl mNO

Figura 19. Pregunta 11
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El 87% de los clientes de San Luis Farms consideran que la demanda de
flores no se encuentra totalmente cubierta aspecto a considerar para poder
incrementar la produccion de flores y ofertar mayor variedad del producto e

incrementar las ventas.

12) ¢ Considera a San Luis Farms una finca confiable, seriay responsable

al momento de realizar un negocio?

Tabla 26. Pregunta 12

Respuestas Frecuencia Porcentaje
1. Totalmente de acuerdo 7 47%
2. De acuerdo 8 53%
3. Indiferente 0 0%
4. En desacuerdo 0 0%
5. Totalmente en desacuerdo 0 0%
TOTAL 15 100%

ml Totaimentede

acuerdo

m 2. Deacuerdo

m 3. Indferente

m4. Endesacuerdo

m5. Totalmenteen
desacuerdo

Figura 20. Pregunta 12

Como se muestra en los resultados el 100% de los clientes de San Luis
Farms se encuentra satisfecha con el servicio y producto recibido por la

empresa y la consideran confiable y responsable.
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13) ¢ Prefiere la flor de San Luis Farms sobre el resto de empresas?

Tabla 27. Pregunta 13

Respuestas Frecuencia Porcentaje
A. SI 3 20%
B. NO 12 80%
TOTAL 15 100%
msl mMNo

Figura 21. Pregunta 13

En esta pregunta el 80% de los clientes prefieren la flor de la competencia
debido a la variedad y cantidad de producto que por lo visto no abastece al

mercado.

14) ¢ Piensa que el personal de San Luis Farms brinda la informacion

necesaria para facilitar el seguimiento del producto?

Tabla 28. Pregunta 14

Respuestas Frecuencia Porcentaje
A. SI 12 80%
B. NO 3 20%

TOTAL 15 100%
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Figura 22. Pregunta 14

El 80% de los clientes consideran que el personal asesora bien al cliente al

momento de la compra y se encuentran satisfechos con el servicio.

15) ¢ En general como le parece el servicio brindado por San Luis Farms?

Tabla 29. Pregunta 15

Respuestas Frecuencia Porcentaje
1. Excelente 1 7%
2. Muy bueno 8 53%
3. Bueno 6 40%
4. Regular 0 0%
5. Malo 0 0%
TOTAL 15 100%
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Figura 23. Pregunta 15

El 53% de los clientes consideran que el servicio brindado por San Luis
Farms es muy bueno, mientras que un 40% lo consideran bueno y apenas

el 7% excelente.

3.1.9 Cruces de Variables

mPREFIERE mMNOPREFIERE

Figura 24. Preguntas 1y 13

Del total de encuestados, que al 60% le parecid6 muy buena la calidad de la flor
el 11% prefiri6 la de la empresa sobre las demas. Esto podria significar que la

calidad es menor que el resto de la competencia.
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BUEND wm MUY BUEND

Figura 25. Preguntas 13y 6

Del 80% de encuestados que no prefieren la flor de la empresa, sin embargo el
75% dijeron que es bueno el servicio por parte de los vendedores. Esto podria
significar que el departamento de ventas trabaja bien y cumple con un buen
servicio al cliente, sin embargo hay que trabajar en mejorar el posicionamiento

e incrementar las ventas de la empresa.

BUEMO
11%

MUY BUEMO
BO%

Figura 26. Preguntas 1y 4

Del 60% de encuestados que estan muy satisfechos, con la calidad de la flor al
11% le parecié bueno el precio que maneja la empresa. Se puede ver que

sobre todo el cliente exige calidad antes que precio.
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mMUY BUENA mBUENA

Figura 27. Preguntas 10y 1

Del 40 % de encuestados estan muy desconformes con la presentacion y
disefio del producto, sin embargo el 67% esta muy satisfecho con la calidad.
Esto se traduce que a pesar de no tener una buena presentacion los clientes
estan conformes con la calidad de San Luis Farms que prevalece sobre la

presentacion del producto.

20,00%
D,00% . |r |
NO CUBIERTA CUBIERTA

W Seiesl B7,00% 13,00%

Figura 28. Preguntas 7y 11

Del 100% de encuestados que desea mas tipos de variedades, el 87% cree
gue su demanda no esta totalmente cubierta. Esto significaria que la empresa

debe tener mas variedad para asi cubrir la demanda de los clientes.
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CAPITULO IV: FORMULACION DEL PLAN DE MEJORA

4.1 EQUIPO GERENCIAL

4.1.1 Estructura Organizacional

Al momento la estructura organizacional de la empresa es muy bésica, debido
a este problema a continuacién se planteara el organigrama actual y el

deseado para poder cubrir esta gran falencia de la empresa.

Figura 31 Estructura organizacional

Elaboraciéon: Sebastian Mesa
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Ventas
Gerente de Ventasy
Marketing

Logistica
Contabilidad

Gerente Financiero Talento Humano

Gerencia General . s
Administrativo

Sistemas

Supervisor de Cultivo, Trabajadores de cultivo,
Riego y Fumigacion riego y fumigacion

Gerente de Produccion

Clasificadores,
embonchadores
Empacadores

Supervisor Post-
Cosecha

Elaboracién: Sebastian Mesa

Tal como se puede apreciar en los graficos, el cambio de estructura
organizacional deseado es muy representativo ya que primeramente se crean
mas puestos de trabajo y se delegan mas responsabilidades, seguido de una
estructura con mayor organizacion en sus niveles jerarquicos y operativos con

la finalidad de mejorar el desempefio de los procesos de la empresa.

4.1.2 Manual Descriptivo de Funciones y Cargos

A continuacidon se detallaran las funciones y actividades que deben realizar
cada empleado, para ello se ha elaborado perfiles para los distintos cargos que

se estableceran en la empresa.
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Tabla 30. Gerente General

a2
LOIS

PERFIL DE PUESTOS Roses from Ecvador
1. DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

Denominacion: Gerente General

Rol: Ejecucion y Coordinacion de Procesos

2. INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA

Nivel de Instruccion: Cuarto nivel

Ingeniero en Administracion de Empresas, Finanzas,

Titulo Requerido . . .
Comercial o carreras afines con maestria.

Idiomas: Manejo del idioma Ingles 100%

3. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: |5 afios continuos en el desempefio de su profesion

Especificidad de la

: : Conocimientos generales del manejo de fincas floricolas.
Experiencia:

4. FUNCIONES

Representacion legal, judicial y extrajudicial de la empresa.

Dirigir los procesos de planeacion estratégica de la empresa.

Aprobacion y control de presupuestos.

Toma de decisiones.

Optimizar los recursos disponibles de la empresa.

Desarrollar planes de accién a corto, mediano y largo plazo.

Dirigir las relaciones laborales y delegar funciones cuando cualquiera de las areas
requiera.

Planea y dirige conjuntamente con los demas gerentes el trabajo diario de la empresa.

Monitorear y controlar el cumplimiento de la planificacién de la Empresa.

5. COMPETENCIAS

Conocimiento del entorno organizacional,pensamiento estrategico, trabajo en equipo,
flexibilidad, generacion de ideas, habilidad analitica, planificacion y gestion.
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Tabla 29. Gerente de Produccién

Sun“.
PERFIL DE PUESTOS LIS
1. DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO
Denominacion: Gerente de Produccioén
Rol: Ejecucion de Procesos

2. INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA

Nivel de Instruccion: Superior

Ingeniero Agronomo, Agropecuario, Agroindustrias o

Titulo Requerido .
carreras afines.

Idiomas: No Aplica

3. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: |5 aflos minimo en empresas floricolas

Especificidad de la

. Conocimientos en manejo de cultivo, plagas
Experiencia:

4. FUNCIONES

Dirigir y controlar el cultivo.

Mantener y mejorar la calidad de flor.

Fomentar una politica de calidad que promueva la excelencia de los procesos

Investigacion de nuevas técnicas en el desarrollo del cultivo

Optimizar y planificar los recursos poroductivos de la empresa

Asignacion de funciones y responsabilidades a los trabajadores

Programar de manera adecuada la fumigacion y fertilizacion en el cultivo.

Manejo de la nutricion vegetal, estructuracion de plantas, integrado de plagas

5. COMPETENCIAS

Orientacion a los resultados, planificacion y gestion, inspeccién de productos o
servicios, monitoreo y control
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Tabla 30. Gerente Financiero Administrativo

Sun‘"
PERFIL DE PUESTOS LOIS

Roses from Ecuador

1. DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO
Denominacion: Gerente Financiero Administrativo
Rol: Ejecucion y de Procesos

2. INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA

Nivel de Instruccion: Superior

Ingeniero en Administracion de Empresas, Financiero,
Comercial o carreras a fines

Idiomas: No Aplica

3. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: |2 afos continuos en el desempefio de su profesion

Titulo Requerido

Especificidad de la

: . Conocimientos en administracion, finanzas, tributacion
Experiencia:

4. FUNCIONES

Ejecutar y controlar la asignacién de los recursos planificados y presupestados de la
empresa

Establecer politicas y normas administrativas que conduzcan al fortalecimiento de los
procesos

Dirige y controla las adquisiciones que se realizan en la empresa

Realiza las negociaciones con proveedores, para términos de compras, descuentos,

Elaboracion de presupuestos

Elaboracion de Flujos Financieros

Realiza el control del movimiento de las cuentas de la empresa
5. COMPETENCIAS

Orientacion a los resultados, aprendizaje continuo, manejo de recursos financieros.




Tabla 31. Gerente de Ventas
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Sun{‘.
PERFIL DE PUESTOS LOIS
1. DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO
Denominacion: Gerente de Ventas
Rol: Ejecucion y de Procesos

2. INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA

Nivel de Instruccion: Superior

Ingeniero en Negocios Internacionales, Comercio

Titulo Requerido Exterior, Marketing, o carreras afines.

Idiomas: Manejo del idioma Ingles 100%

3. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: |3 aflos continuos en empresas floricolas

Especificidad de la Conocimientos en ventas, manejo de portafolio de
Experiencia: clientes.
4. FUNCIONES

Preparar planes y presupuestos de ventas

Calcular la demanda y pronosticar las ventas

Realiza las negociaciones con clientes, en temas relacionadoscon créditos

Preparacion de reportes de ventas

Investigacion de mercados

Promocionar y vender nuestro producto en mercados internacionales

Controlar y Dirigir el trabajo de los vendedores y coordinadores

Abrir nuevos mercados para exportar nuestro producto

5. COMPETENCIAS

Trabajo en equipo, orientacidn de servicio, construccion de relaciones,
comprension oral, expresion oral.
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Tabla 32. Vendedor

Sun{“
PERFIL DE PUESTOS LOIS

Roses from Ecuador

1. DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

Denominacion: Vendedor

Rol: Ejecucion y Apoyo de Procesos

2. INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA

Nivel de Instruccién: Estudiante Universitario

Estudiantes de octavo nivel o Ingeniero en Negocios

Titulo Requerido Internacionales, Comercio Exterior, Marketing, o
carreras afines.
Idiomas: Manejo del idioma Ingles 100%

3. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: |2 afios minimo en fincas floricolas

Especificidad de la

. Conocimientos en ventas, marketing, atencion al cliente
Experiencia:

4. FUNCIONES

Vender nuestro producto en mercados internacionales

Responsable del cobro de facturas de sus clientes

Realizar seguiento a los clientes brindando un servicio post venta

Fidelizacion de clientes

Esblacer nexo entre el cliente y la empresa

Realizar reportes mensuales de ventas

5. COMPETENCIAS

Construccion de relaciones, iniciativa, expresion oral, expresion escrita
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Tabla 33. Jefe de Talento Humano

Sun{“
PERFIL DE PUESTOS LOIS

Roses from Ecuador

1. DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO
Denominacion: Jefe de Talento Humana
Rol: Ejecucion y de Procesos
2. INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA

Nivel de Instruccion: Superior

Ingeniero en Administracion de Empresas, Comercial, o
carreras a fines

Idiomas: No Aplica

3. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: |2 aflos minimo en empresas floricolas

Titulo Requerido

Especificidad de la Conocimientos en manejo de personal, en normativa
Experiencia: laboral vigente
4. FUNCIONES

Disefiar politicas para el reclutamiento y seleccion del personal

Desarrollar interaccion positiva entre los trabajadores y la empresa

Elaboracion de programas de capacitacion para empleados y trabajadores
Elaboracién de roles de pago

Dirige y controla el personal de la empresa

Manejo del portal del IESS

Implantar politicas de personal, para conseguir que el equipo humano de la empresa
se encuentre motivado y comprometido

5. COMPETENCIAS

Conocimiento del entrono organizacional, aprendizaje continuo, desarrollo
estratégico de los recursos humanos.




Tabla 34. Contador
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I
Sun“.
PERFIL DE PUESTOS LOIS
Roses from Ecuador
1. DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO
Denominacion: Contador
Rol: Ejecucion y Apoyo de Procesos
2. INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA
Nivel de Instruccion: Superior
Titulo Requerido CPA, Ingeniero Financiero, o carreras a fines
Idiomas: No Aplica

3. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: |3 aflos continuos en el desempefio de su profesion

Especificidad de la

: . Conocimientos ede Contabilidad General, tributacion
Experiencia:

4. FUNCIONES

Realizar declaraciones de impuestos

Elaboracion de facturas y retenciones

Llevar el archivo de su dependencia en forma cronologica

Elaboracion de Estados Financieros

Elaboracion de cheques

Llevar todos los movimientos o registros contables

Verificar y depurar cuentas contables

Llevar la contabilidad de la empresa

5. COMPETENCIAS

Destreza matematica, aprendizaje continuo, manejo de recursos financieros.




Tabla 35. Coordinador
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Id
Sun‘“
PERFIL DE PUESTOS LOIS

Roses from Ecuador

1. DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

Denominacion: Coordinador

Rol: Ejecucion y Apoyo de Procesos

2. INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA

Nivel de Instruccion: Segundo Nivel

Titulo Requerido Bachiller o Estudiantes universitario

I[diomas: No Aplica

3. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: |1 afilos minimo en fincas floricolas

Especificidad de la Conocimientos en elaboracion de documentos para

Experiencia: movilizacion.

4. FUNCIONES

Coordinacion de Embarques

Apertura de DAE para los distintos mercados

Realizar reportes mensuales

Seguimiento de la carga al lugar de destino

Elaboracion de Guias de Remision

5. COMPETENCIAS

Trabajo en Equipo, orientacion de servicio, organizacion de la informacion,
recopilacion de informacion.




Tabla 36. Proveeduria
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Sun{“
PERFIL DE PUESTOS LOIS

Roses from Ecuador

1. DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

Denominacion: Proveeduria

Rol: Ejecucion y Apoyo de Procesos

2. INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA

Nivel de Instruccion: Segundo Nivel
Titulo Requerido Bachiller o Estudiantes universitario
I[diomas: No Aplica

3. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: |1 afios minimo en cargos similares

Especificidad de la

.. Conocimientos en adquisicion de bienes y servicios
Experiencia:

4. FUNCIONES

Elaboracion de cuadros comparativos para la adquisicion de bienes y servicios

Realizar reportes mensuales

Realizar constataciones fisicas, por lo menos dos veces al afio

Solicitar cotizaciones a los diferentes proveedores

Establecer y mantener buenas relaciones con los proveedores

Mantener un listado de precios actualizados

5. COMPETENCIAS

Comprension escrita, manejo de recursos materiales, recopilacion de informacion.
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Tabla 37. Jefe de Sistemas

Sun{“
PERFIL DE PUESTOS LOIS

Roses from Ecuador

1. DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO
Denominacion: Jefe de Sistemas

Rol: Ejecucion y Apoyo de Procesos
2. INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA

Nivel de Instruccion: Superior

Tecnico en Sistemas o Ingeniero en Sistemas o carreras
a fines

Idiomas: No Aplica

3. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: |2 afios minimo en cargos similares

Titulo Requerido

Especificidad de la Conocimientos en sistemas, paquetes informaticos,
Experiencia: antivirus, redes, programacion
4. FUNCIONES

Brindar apoyo técnico a todas las unidades de la empresa
Mantenimiento a todos los equipos informaticos

Elaboracion de reportes mensuales

Realiza flujogramas de procesos, normas y procedimientos de Sistemas
Propone, elabora e implanta nuevos sistemas necesarios en la empresa

Velar por la seguridad de los sistemas operativos

Realizar copias de seguridad de todas las computadoras de la empresa
periodicamente

5. COMPETENCIAS

Operacion y control, analisis de operaciones, flexibilidad, conocimiento del entrono
organizacional
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Tabla 38. Supervisor

Id
San‘“
PERFIL DE PUESTOS LOIS

Roses from Ecuador

1. DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

Denominacion: Supervisor

Rol: Ejecucion y Apoyo de Procesos

2. INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA

Nivel de Instruccion: Tecnico, Estudiante Universitario o Bachiller

Titulo Requerido Técnico en Agronomia o carreras a fines

Idiomas: No Aplica

3. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: |3 afios minimo en cargos similares

Especificidad de la Conocimientos en cultivo, riego, fumigacion, manejo de

Experiencia: personal

4. FUNCIONES

Planificar el trabajo diario en el area que le compete (cultivo, fumigacion, riego)

Controlar el adecuado corte de las rosas

Control del personal a su cargo

Supervision de presencia de plagas en los diferentes bloques

Controlar el adecuado uso de las herramientas de trabajo por parte del personal

Supervisar el uso de la ropa de trabajo e implementos de seguridad

5. COMPETENCIAS

Trabajo en equipo, orientacion a los resultados, Inspeccién de productos o servicios,
monitoreo y control.
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Tabla 39. Secretaria

I
Sun\“
PERFIL DE PUESTOS LIS

Roses from Ecuador

1. DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

Denominacion: Secretaria

Rol: Administrativo

2. INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA

Nivel de Instruccioén: Segundo Nivel

Titulo Requerido Bachiller o Estudiantes universitario

Idiomas: No Aplica

3. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: |1 afios minimo en cargos similares

Especificidad de la Conocimientos en manejo de paquetes informaticos,

Experiencia: secretariado ejecutivo.

4. FUNCIONES

Elabora memorandos y oficios

Realiza llamadas telefonicas

Coordinada reuniones de trabajo

Elabora y maneja la agenda

Brindar apoyo a todas las unidades

Mantener actualizados archivos fisicos y en base de datos
Atender a los clientes o proveedores que visitan la finca
5. COMPETENCIAS

Orientacion de servicio, comprension oral, expresion escrita, recopilacion de
informacion, flexibilidad.

4.1.3Politicas de Empleo y Beneficios

Las politicas que tiene la empresa para la contratacién del personal son las

siguientes:

Presentar hoja de vida con foto actualizada.

No habré restriccion de género al momento de contratar personal.
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Se receptaran al menos tres carpetas para la seleccibn de personal

administrativo.

Todos los aspirantes a un puesto laboral en la empresa deberan pasar por una

entrevista previa.

Se realizaran pruebas de conocimiento y capacidad.

Todo el personal contratado estara a prueba 3 meses, en el caso que cumpla
las expectativas y supere esta etapa de tiempo, se procedera a realizar un

contrato formal.

Los beneficios que brinda la empresa a todos sus trabajadores son los

siguientes:

Considerando la ubicacion de la empresa, y la importancia que tiene el
trasporte seguro de sus trabajadores, brindara este servicio desde y hacia la
misma, que sera programado de acuerdo a los horarios de trabajo

establecidos.

La empresa esta en la obligacion de dotar a todo su personal operativo de

uniformes y el equipo necesario para sus actividades diarias.

La empresa brinda a todo su personal tanto administrativo como operativo del

servicio de comedor, de acuerdo al horario establecido.

La empresa proporcionara préstamos a sus empleados por motivos de

emergencia previamente comprobados.

Organizacion de actividades recreativas para la distraccion y esparcimiento de
sus empleados como: agasajos en navidad, campeonato interno de deporte,

paseos.



4.1.4Rol de Pagos
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A continuacion se detallan el rol de pagos actual de la empresa y el deseado

con la nomina total de empleados que formaran parte de este plan de

mejoramiento. (Ver anexo 2)

4.1.5 Lista de Actividades por Area

Tabla 40. Talento Humano

Area: Talento Humano

Responsable: |Jefe de Talento Humano

Actividades

1.

o bk wn

© © N O

Seleccion el personal
Reclutamiento a través de difusion en medios de comunicacién local
Estudio del mercado laboral
Induccion al nuevo personal
Capacitacion al nuevo personal de acuerdo a un cronograma previo
establecido
Elaboracion de la nomina
Redaccion de contratos
Realizar estadisticas del personal

Estudios salariales

10. Medicion de resultados del personal

11 Comunicacion entre el personal y la empresa (actividad permanente)

12 Mantener un buen clima laboral

13 Tratamiento de conflictos individuales y colectivos

14 Llamadas de atencion al personal

15 Atender quejas y reclamos

16 Liguidaciones y despidos

Tiempos
2 dias
5 dias
3 dias

1 hora
2 dias

1 hora
30 min
1 hora
3 horas
1 hora
n/a
n/a
50 min
20 min
30 min

1 hora




Tabla 41. Ventas
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Area: Ventas

Responsable: |Gerente de Ventas

Actividades Tiempos
1. Descuentos de flor en inventarios de 6rdenes fijas y pedidos de —
clientes
2. Disponibilidades de flor para venta a mercado abierto 5 min
3. Confirmacion de pedidos via telefénica o internet 45 min
4. Elaboracion de prepacking para area de empaque 5 min
5. Elaboracion de packing en el sistema 5 min
6. Coordinacion con la carguera elegida por el cliente 10 min
7. Impresioén de etiquetas, que luego seran colocadas en las cajas 5 min
8. Impresion de papeles para la entrega de carga (invoice comercial, —
packing list)
9. Elaboracion de la hoja de ruta para el trasportista 10 min
10. Elaboracion de la guia de remision 9 min
11. Elaboracion y envio de facturas clientes exterior 12 min
12. Elaboracién de reportes de ventas para gerencia 45 min
13. Apertura de DAES
14. Impresion guias hijas 8 min
15. Emision de notas de crédito 10 min
Tabla 42. Contabilidad
Area: Contabilidad
Responsable: |Contador
Actividades Tiempos
1. Emision de retenciones 7 min
2. Emisién de cheques 4 min
3. Revisién liquidacién de compras 1 hora
4. Revision de ingresos de bodega 1 hora
5. Revision facturas ventas 1 hora
6. Revisién cuentas de mayor 1 hora
7. Revision de nomina 30 min
8. Impuestos 1 hora




Tabla 43. Bodega
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Area: Bodega

Responsable: |Jefe de Bodega

Actividades: Tiempos

1. Verificar que el producto llegue a la bodega 6 min

2. Realizar un control de la cantidad y peso que ingresa a la bodega 15 min

3. Verificar los datos de la empresa y proveedor en el ingreso de _
productos a bodega 30 min

4. Verificar que los productos no contengan ninguna sustancia ajena a su 1 hora
composicion

5. Revisar la salida del material o producto firmada por el supervisor 3 min

6. Verificar el correcto ingreso y egreso en el sistema de los materiales y 2 horas
productos.

Tabla 44. Compras

Area: Compras

Responsable: |Jefe de Compras

Actividades: Tiempos

1 Cumplir de forma adecuada los procesos de compras (trabajo diario) n/a

2 Cotizar los productos o suministros con los proveedores existentes 4 horas

3 Proponer la mejor oferta del proveedor 1 hora

4. Confirmacion de compra al proveedor seleccionado 7 min

5. Elaboracion de 6rdenes de compra 10 min

6. Entrega de productos o suministros en bodega 1 hora




Tabla 45. Sistemas
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Area: Sistemas

Responsable: |Jefe de Sistemas

Actividades: Tiempos
1. Administracion de servidores y centro de datos 1 hora
2. Administracion de firewall y seguridad 20 min
3. Realizar respaldos de los servidores y centro de datos 1 hora
4. Administracion del portal de la empresa 1 hora
5. Control del correo interno empresarial 10 min
6. Creacion y actualizacion de espacios virtuales 2 horas
7. Procedimientos de soporte técnico 20 min
8. Mantenimiento preventivo de hardware y software 1 hora
9. Mantenimiento correctivo de hardware y software 1 hora
10. Tareas de help desk 10 min
Tabla 46. Cultivo, Riego y Fumigacion

Area: Cultivo, Riego y Fumigacion

Responsable: |Supervisor de cultivo

Actividades: Tiempos
1. Corte diario de tallos que se encuentren en punto de corte 4 horas
2. Desyeme de los tallos 2 horas
3. Escarificacion del suelo 1 horas
4. Limpieza de hojas 30 min
5. Fumigacion de plantas por bloque 4 horas
6. Riego de plantas 20 min
7. Solicitud de productos en bodega con el respectivo proceso 10 min
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Tabla 47. Post Cosecha

Area: Post Cosecha

Responsable: |Supervisor de post cosecha

Actividades: Tiempos
1. Fumigacién por método de aspersion de las mallas de flor 2 min
2. Clasificacién de la flor de acuerdo a largo de tallo, tamafio de botdn, 1 min
variedad
3. Embonchado de acuerdo al mercado 2 min
4. Corte de tallos para igualarlos a una misma medida 10 seg
5. Etiquetado de bonches acuerdo a variedad, tamafio, nimero de tallos 1 min
6. Empaque de acuerdo al prepacking de clientes 2 min
7. Enzunchado de cajas 3 min
8. Etiquetado de cajas con sus respectivas guias 20 seg
9. Carga de cajas en el camion que trasportara la flor 30 min
10. Almacenamiento de flor disponible en cuarto frio 30 IN

4.2 PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

4.2.1Estrategia de Operaciones

Como estrategia de operaciones para la empresa Floricola se considera
apropiado aplicar la filosofia JIT (Just In Time), debido a que en estos sistemas
se tiende a producir Unicamente lo necesario, en el momento justo, con alta
calidad y sin desperdicios. Existe una sobredemanda en determinadas épocas
del afio como por ejemplo Valentin, Valentin Ruso, Madres, etc. Por lo que
para estas fechas se programa una mayor produccién aplicando asi el Just In

Time.

4.2.2 Requerimiento de Equipos y Maquinarias

Para la implementacion de 4 hectarias de cultivo, se requiere de los equipos y

maquinarias a continuacion detallados:



Tabla 48. Requerimiento de Equipos y Maquinarias

Concepto Unidades Costo
Unitario Total

A. Activos Fijos/ Produccién
Estructura de Invernaderos 4,00 45.000,00 180.000,00
Sistema de Riego 4,00 6.250,00 25.000,00
Equipo de Fumigacion 1,00 1.500,00 1.500,00
Computadora de Riego 1,00 21.800,00 21.800,00
Sistema para cuarto frio 1,00 5.000,00 5.000,00
Subtotal $ 79.550,00 | $ 233.300,00
B. Equipos y Muebles de Oficina
Computadora Escritorio 12,00 680,00 8.160,00
Impresora 2,00 408,00 816,00
Teléfonos 6,00 32,00 192,00
Sillas Oficina 16,00 99,00 1.584,00
Divisiones Modulares 3,00 270,00 810,00
Escritorio 4,00 65,00 260,00
Archivador 1,00 220,00 220,00
Subtotal 1.774,00 12.042,00
C. Activos Intangibles
Sistema Administrativo/Contable 1,00 8.000,00 8.000,00
Subtotal 8.000,00 8.000,00
D. Activos Agricolas
Plantas 300000,00 0,30 90.000,00
Subtotal 0,30 90.000,00
E. Equipos y Muebles de Produccion
Arboles (E. Post Cosecha 20,00 50,00 1.000,00
Mesas para Embonchar 6,00 60,00 360,00
Tinas 400,00 20,00 8.000,00
Coches 300,00 2,00 600,00
Subtotal 132,00 9.960,00
F. Suministros de Fabricacion
Plastico Invernadero 16400 3,66 60.000
Preparaciéon de la Tierra 4 3200 12.800
Tijeras 20 50 1.000
Grapadoras 12 40 480
Subtotal 3.293,66 74.280,00
Total 92.749,96 427.582,00

Elaboraciéon: Sebastian Mesa
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4.2.3 Instalaciones y Mejoras

Actualme la empresa San Luis Farms, no ocupa el 100% porciento de su
capicidad productiva, por lo que gracias al plan de mejora, habilitaran las

instalaciones que se encuentran desocupadas.

A continuacion se detalla el plano de la finca con sus intalaciones y areas de
cultivo (Ver anexo 3).

4.2.4 Localizacion Geogréfica

La empresa floricola San Luis Farms, se encuentra ubicada en el Canton Pedro
Moncayo al norte de la Provincia de Pichincha con una latitud 0° 0'37.85"N, a
tan solo una hora de Quito, en el sector de Cannanvalle Bajo — Cuchiloma,
cuya referencia para el acceso a dicha empresa es el camino principal de
Cannanvalle al finalizar el mismo. La finca colinda al norte con la Hacienda El
Carmen, al sur con el Balneario El Pisque, al este con el Rio Granobles vy al
Oeste con la Hacienda Cordovez, cabe recalcar que la empresa esta ubicado a
una altitud de 2700 metros sobre el nivel de mar, lo que la hace idonea para el

cultivo de rosas de calidad.
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Google earth

Figura 32. Localizacion

Elaborado por Sebastian Mesa

4.2.5 Capacidad de Almacenamiento

La empresa cuenta con una gran capacidad de almacenamiento en sus
instalaciones, el area de post-cosecha cuenta con un total de 1000m2 de los
cuales tiene capacidad para el proceso de 100.000 tallos. Por otra parte en la
misma area se encuentran 3 cuartos frios dos de 70m2 y uno de 50m2 con una

capacidad de almacenamiento de 120.000 tallos.

4.2.6 Aspectos Regulatorios y Legales

Actualmente el gobierno municipal del canton Pedro Moncayo, solicita una
serie de requisitos para la implantacion de empresas floricolas, que a

continuacioén seran enlistados.

1. Documentacion de abastecimiento de agua de riego.
2. Dos copias de estudios de impacto ambiental.

3. Visto bueno del cuerpo de bomberos.
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. Memoria descriptiva.
. Acta de socializacion del barrio o comunidad aledafa.
. Diez por ciento de &rea verde.

~N O o1 b~

. Certificado de interseccion, categorizaciéon y termino de referencia emitido
por el Ministerio del Ambiente.

8. Solicitud dirigida al Director de Planificacion.

9. Linea de fabrica actualizada.

10.Copia de la carta de impuesto predial actualizada.

11.Copia de la escritura inscrita en el Registro de la Propiedad.

12.Copia de cédula y papeleta de votacion del propietario(s).

13.Formulario de revision de planos para edificacion.

14.Formulario de aprobacion de planos.

15.Formulario de permiso de construccion.

16.Formulario de fondo de garantia.

17.Formulario del INEC, solicitar en la Direccion de Planificacion.

18.Cuatro copias de planos arquitectonicos y de instalaciones.

19.Certificado de gravamen actualizado.

20.Archivo digital.

21.Copia de la cédula de identidad del profesional responsable.

22.Certificado de no adeudar al municipio.

Una vez que sean entregados y aprobados todos estos requisitos, la
documentacion es remitida al pleno del consejo municipal, ellos son quienes
aprueban o no la instalacion de la empresa floricola en la zona, paralelo a esto
se debe realizar el tramite de la licencia ambiental en el Consejo Provincial de

Pichincha.
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4.2.7Ciclos de Procesos

INICIO

Reponsable: Supervisor de cultivo

FUMIGACION (Pasando un dia) ssEsssssmEnnEs Tiempo: 4 horas

Traslado del Personal acada uno de los
bloques, lugar de corte de las variedades

bbbt Reponsable: Supervisor de cultivo

Colocar el coche alinicio de la camade
plantas donde va a empezar la cosecha.

Reponsable: Supervisor de cultivo

Se procede al enmallado de los tallos EEETEETEETELE Reponsable: Supervisor de cultivo
Tiempo: 2 horas

Registrar en la hoja de control el niimero

sEsEEEsEEEEnS Reponsable: Supervisor de cultivo
de tallos que se cort6 de cada cama. P P

Envio de mallas hacia la post

EEEEEEEEEEEES Reponsable: Supervisor de cultivo
cosecha.

Descargar las mallas y colocaren las
tinas de recepcion

Reponsable: Supervisor de cultivo

Punto de
cortey/o
enmallado
correcto

No

Informar al supervisor de cultivo




Reponsable: Supervisor Post cosecha
Tiempo: 1 Minuto

Clasificacion de rosas de acuerdo ala
variedad

Seleccionar los tallos y colocarlos en las areas
delos arboles designados para cada EERELERELREEELY Reponsable: Supervisor Post cosecha

caracteristica o atributo

Tomar los tallos de los arbolesy colocarlos en
los sujetadores de las mesas para empezar a
armar los bonches.

LERLRLLRLRLRERY Reponsable: Supervisor Post cosecha

Reponsable: Supervisor Post cosecha
Tiempo: 2 minutos

Colocar las flores en el carton,
igualandolas con los separadores

EEEEEEEEEEEEEE

Reponsable: Supervisor Post cosecha
Tiempo: 1 minuto

Etiquetado del bonche

Corte de los tallos de acuerdo a la
medida de la etiquetada, colocacién de
ligas.

Reponsable: Supervisor Post cosecha
Tiempo: 10 seg

Colocar el bonche en las tinas de
almacenamiento segin pedidoy
variedad.

ALY Reponsable: Supervisor Post cosecha

Envio a cuarto frio de los bonches. Bl  Reponsable: Supervisor Post cosecha

Ordena bonches de acuerdo al

. LERLRLRRLLRLRERY Reponsable: Supervisor Post cosecha
cliente.

Armar cartén de empaque de acuerdo I

) Reponsable: Supervisor Post cosecha
alos pedidos en lazona del empaque.

Llevar cartén armado al cuarto frio  EEEEEEEEELEEEN Reponsable: Supervisor Post cosecha

Sunchar y etiquetar los cartones de
acuerdo al cliente y variedad. LR LALLLLLLE Reponsable: Supervisor Post cosecha

Realizar la carga de las cajas en el eEmEEEEEEEE
furgén.

Reponsable: Supervisor Post cosecha

96
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Ciclo de Proceso Comercial

INICIO

Contacto via telefonica o internet con Reponsable: Gerente de ventas
el cliente Tiempo: 30 Minutos

Oferta de flor disponible EELLLLLLLLLLLL Reponsable: Gerente de ventas
Tiempo: 30 Minutos

Reponsable: Gerente de ventas
Tiempo: 30 Minutos

Negociaci(’)n EEEEEEEEEEEEEN

CREDITO No

VENTA PREPAGO

(0] iento crédito a 30, 60 y 90
di;Srgamlen ocreditod J LAY Reponsable: Gerente de ventas

oz : Reponsable: Contador
Facturacion al cliente lannnnn

Tiempo: 30 minutos
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4.3 PLAN DE MARKETING

4.3.1 Estrategia de Crecimiento de Marketing

La estrategia que utilizaremos para la empresa floricola serd la de
diferenciacion de Porter, tratando de ofrecer un producto Unico en la industria
en términos de calidad y servicio mejorando tiempos de entrega, dando a

conocer los atributos del mismo.

El principal objetivo serd el de posicionarse como una de las principales
floricolas del sector, con esta estrategia se pretende captar nuevos clientes que

aprecien la calidad del producto a un mejor precio.

Se realizara un analisis de por cada variable del mix de marketing y estrategias
gue permitan posicionar a la empresa en el mercado tanto nacional como

internacional.

4.3.2 Mix de Marketing

4.3.2.1 Estrategias de Producto

La estrategia consiste en refrescar y mejorar el disefio actual de la marca san
Luis Farms enfocando el logotipo, que refleje las actividades de la empresa,

resaltando también el nombre de la misma y especificar que esta en Ecuador.
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Para llevar a cabo la estrategia se buscard los servicios de un disefiador grafico
gue se encargue de manejar el disefio del nuevo logotipo, para luego empezar

a cambiar la imagen en la pagina web y demas papeleria.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO TACTICA RESPONSABLE PLAZO COSTO DE LA ESTRATEGIA
Construir una marca que pueda
transmitir unaimagen claray
MEJORAR EL DISENO DE LA |precisa de lafloricola Gerencia
MARCA especificando aspectos como el General
nombre de la empresay recalcar
que es una empresa Ecuatoriana

1mes |$ 350,00

Elaboracién: Sebastian Mesa

4.3.2.2 Estrategias de Plaza

Las estrategias de marketing en lo que respecta a la variable de plaza son
enfocadas estrictamente al servicio manejado con los canales de distribucion.
Trabajando las relaciones a largo plazo con estos canales a través dos
estrategias puntuales:

1. Categorizar a los clientes mayoristas encargados de la distribucion de las
flores de San Luis Farms por sus volimenes de compra y segun esta
categorizacién ofrecer periodos de crédito partiendo desde los 90, 60 y 30
dias plazo.

2. Envié de muestras gratis de las flores de San Luis Farms a clientes
potenciales de Estados Unidos y Rusia, donde los costos de envio los
manejan directamente los clientes potenciales y la empresa tan solo

maneja los costos de las muestras enviadas.
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ESTRATEGIA DE PLAZA TACTICA RESPONSABLE PLAZO COSTO DE LA ESTRATEGIA
Categorizar a los canales de
distribucion y ofrecer politicas de Gerencia

CREDITOS 1mes -
credito basadas en 90, 60y 30 dias General
plazo para cada categoria
Envio de muestras gratis a G ia DE
MUESTRAS GRATIS clientes potenciales de EEUU y erencia 1mes
. VENTAS

Rusia S 72,00

Elaboracién: Sebastian Mesa

4.3.2.3 Estrategias de Promocion

Las principales estrategias promocionales a manejar en la empresa son las
siguientes:

1. Publicacion trimestral de informacidn sobre la empresa San Luis Farms en
la revista especializada de flores llamada FLOR ECUADOR, revista
reconocida internacionalmente y que actualmente llega a mercados
norteamericanos y europeos.

2. Disefio e implementacion de la pagina web de San Luis Farms, ya que
actualmente la empresa no cuenta con esta herramienta digital y que es
muy importante manejar con la finalidad de promocionar los servicios de
la empresa a todos los mercados potenciales.

3. Participacion en la feria AGROFLOR, feria que se realiza anualmente en
el centro de exposiciones Quito y que participan alrededor de 500
empresas floricolas del pais y donde clientes internacionales visitan
Ecuador exclusivamente para esta feria. Esta es una estrategia enfocada
al 100% en ventas donde a través de los vendedores de la empresa se

planea generar una cartera de clientes mas grande que la actual.
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ESTRATEGIA DE PROMOCION TACTICA RESPONSABLE PLAZO COSTO DE LA ESTRATEGIA
Realizar una publicacion
tri tral en | ista FLOR
PUBLICACION ENREVISTA |- coue eniarevistar Gerenciade | PUBLICACION
ECUADOR con informacion de los S 1.400,00
FLOR ECUADOR ventas TRIMESTRAL
productos de la empresay sobre
las actividades de la misma
DISENO E IMPLEMENTACION |Disefio de la pagina web de la Gerencia 1 mes
DE PAGINA WEB empresa. general S 1.200,00
PARTICIPACION EN LA FERIA Participacion en la feria G ted
T AGROFLOR realizada en Quito en erente € 3 meses
el mes de Octubre ventas S 4.300,00

Elaboracién: Sebastian Mesa

Para concluir con

el plan de marketing es necesario implementar un

cronograma de desembolsos que permitan tener de forma ordenada los gastos

en el que incurren las actividades de marketing con la finalidad de manejar los

recursos en las fechas especificas en las que se necesitan y no afecte al flujo

de efectivo de la empresa.
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4.3.2.4 Cronograma de Desembolsos

CRONOGRAMA DE DESEMBOLSOS DEL PLAN DE MARKETING

ACTIVIDADA DESARROLLAR [NVERSION REQUERIDA [MES 1 [WEs2 __|wes3 __[wesa__[wess _|wese _Jwes7__Jwess _Jwiso  Jwesto [wesnt west2 o

PRODUCTO

Mejorar el disefio de la
marca $ 35000(6 17500S 17500 $ 350,00

Créditos a clientes

distribuidores
Muestras gratis $ 72,00 $ 7200 $ 72,00
PROMOCION

Publicacion en revista FLOR

ECUADOR $ 1.400,00 $ 350,00 S 35000 S 350,00 S 350005  1400,00
Disefio e implementacidn

de la pagina web $ 1.20000 (S 20000|$ 500,00|$ 500,00 $1.200,00
Participacion en la feria

AGROFLOR $ 4.300,00 S 215000($ 215000 S 430000

TOTAL GENERAL ) 732,00 $37500 $67500 $92200 § - & - $35000 § - $2150,00 $250000 § - & - $350,00 $7.322,00

Elaboraciéon: Sebastian Mesa
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CAPITULO V: PLAN FINANCIERO

5.1 RESULTADOS FINANCIEROS DEL ANTERIOR EJERCICIO

San Luis Farms hasta el momento financieramente es manejado de manera
sencilla donde no se tiene un control riguroso de los rubros contables, del
rendimiento generado por cada actividad, el valor del aumento o disminucion
de efectivo.

Por tal motivo el registro financiero que se tiene esta basado en las
declaraciones de impuesto a la renta. A continuacion se detallan los registros
del ultimo afo, el Balance General 2013 y el Estado de Resultados 2013.
Colocar esta tabla de resultados

Tabla 55. Estado de resultados

SAN LUIS FARMS
ESTADO DE RESULTADOS AL CIERRE DE 2013
(En unidades monetarias)
Afo Actual
Total
Concepto 2013
Parcial Total

Ventas 529.778,42 529.778,42
Costo de ventas 254.701,37 254.701,37
Utilidad Bruta en Ventas 275.077,05 275.077,05
Gastos de Operacion 86.986,13 86.986,13
Gastos de ventas&administracion 71.614,85
Gastos Interes 15.371,28
Utilidad Operacional 188.090,92 188.090,92
15% Participacion trabajadores 28.213,64 28.213,64
Utilidad antes de Impuestos 159.877,28 159.877,28
25% Impuesto a la renta 39.969,32 39.969,32
Utilidad antes de Reservas 119.907,96 119.907,96
10% Reserva Legal 11.990,80 11.990,80
Utilidad del Ejercicio 107.917,17 107.917,17

Elaboracién: Sebastian Mesa
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Tabla 56. Balance general

SAN LUIS FARMS
BALANCE GENERAL AL CIERRE DE 2013
(En unidades monetarias)
ARNO ACTUAL
Concepto
2013
ACTIVO
Efectivos y Equivalentes
Caja Bancos 10.256,78
Cuentas por cobrar 55.000,00
(-) Provisién de Cuentas Incobrables 550,00
Inventario Producto Terminado 2.500,00
Inventario de Herramientas 1.500,00
Total Efectivo y Equivalentes 69.806,78
Propiedad, Plantay Equipo
Bombas de Agua 8.000,00
Motocultor 10.000,00
Equipo de Fumigacion 1.500,00
Sistema de Enfriamiento 5.000,00|
Cortador de Patas 500,00
Terreno 504.678,00
Edificio 78.000,00
Depreciacion Acumulada (-) -5.572,00]
Compresor 300
Motocierra 600
Poldadora 700
Soldadora 500
Sistema de Riego 12.500,00
Muebles-Equipos de Oficina-Produccién
Computadora Escritorio 1.000,00
Impresora 400,00
Impresora de Etiquetas 380,00
Arboles (equipo post cosecha) 500,00
Mesas para embonchar 180,00
Tinas 4.000,00|
Coches 600,00
Suministros de Fabricacion
Tijeras Cosecha 500,00
Grapadoras 240,00,
Total Propiedad Plantay Equipo 624.506,00
TOTAL ACTIVO 697.408,78
PASIVO Y PATRIMONIO
Pasivo Corto Plazo
15% Participacion trabajadores 4.213,64
25% Impuesto a la renta 39.969,32
Prestamo C/P 42.780,00
Proveedores 29.650,00
CXP 28.720,00
Total Pasivo Corriente 145.332,96
Pasivo Largo Plazo
Préstamo L/P 60.000,00
Total Pasivo Largo Plazo 60.000,00
TOTAL PASIVOS 205.332,96
PATRIMONIO
Capital social 431.064,65
Reserva legal 37.133,88
Utilidad del ejercicio 23.877,29
Total Patrimonio 492.075,82
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 697.408,78
ACTIVO - PASVO Y PATRIMONIO 0,00
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En base a la estrategia del Plan de Mejora mencionado anteriormente se

detallan los siguientes rubros de mejora:

Tabla 57. Costos y gastos de mejora

SAN LUIS FARMS

COSTOS Y GASTOS DE MEJORA

(Délares américanos)

Concepto Unidades Costo Afos V. Util | Depreciacion
Unitario | Total Anual

A. Activos Hjos/ Produccién
Estructura de Invernaderos 4,00 45.000,00 180.000,00 20 9.000,00
Sistema de Riego 4,00 6.250,00 25.000,00 10 2.500,00
Equipo de Fumigacion 1,00 1.500,00 1.500,00 10 150,00
Computadora de Riego 1,00 21.800,00 21.800,00 15 1.453,33
Sistema para cuarto frio 1,00 5.000,00 5.000,00 10 500,00
Subtotal $ 79.550,00 | $ 233.300,00 $ 13.603,33
B. Equipos y Muebles de Oficina
Computadora Escritorio 12,00 680,00 8.160,00 5 1.632,00
Impresora 2,00 408,00 816,00 5 163,20
Teléfonos 6,00 32,00 192,00 5 38,40
Sillas Oficina 16,00 99,00 1.584,00 5 316,80
Divisiones Modulares 3,00 270,00 810,00 5 162,00
Escritorio 4,00 65,00 260,00 10 26,00
Archivador 1,00 220,00 220,00 10 22,00
Subtotal 1.774,00 12.042,00 2.360,40
C. Activos Intangibles
Sistema Administrativo/Contable 1,00 8.000,00 8.000,00
Subtotal 8.000,00 8.000,00 2.887,20
D. Activos Agricolas
Plantas 300000,00 0,30 90.000,00
Subtotal 0,30 90.000,00 5.247,60
E. Equipos y Muebles de Produccién
Arboles (E. Post Cosecha 20,00 50,00 1.000,00 20 50,00
Mesas para Embonchar 6,00 60,00 360,00 10 36,00
Tinas 400,00 20,00 8.000,00
Coches 300,00 2,00 600,00
Subtotal 132,00 9.960,00 86,00
F. Suministros de Fabricacion
Plastico Invernadero 16400 3,66 60.000
Preparacion de la Tierra 4 3200 12.800
Tijeras 20 50 1.000
Grapadoras 12 40 480
Subtotal 3.293,66 74.280,00
Total 92.749,96 427.582,00 24.184,53

Elaboracién: Sebastian Mesa
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Presupuesto de Gastos de Mano de Obra
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En base al requerimiento de personal detallado en los capitulos anteriores se

realizé un presupuesto de Mano de Obra directa e indirecta, el cual se detalla a

continuacion.

Tabla 58. Presupuesto de gastos

c - Nim. Resumen Proye ctado
oncepto Empleados
014 2015 2016 207 2018 Total

MANOQ DE OBRA DIRECTA
Trabajores cultivoy postcosecha 85 470,815.68 534,181.36 582,257.68 634,660.87 691,780.35 2,913,695.94
Subtotal 85 470,815.68 534,181.36 582,257.68 634,660.87 691,780.35 |  2,913,695.%4
MANQ DE OBRA INDIRECTA

Supervisor Cultivo 3 25,020.70 27,520.60 27 546.07 28,426.04 2933470 137 848.11
Supervisor Post Cosecha 2 16,793.80 18,468.34 18,493.80 19,089.53 18,705.02 82,550.49
Bodega 1 6,323.20 6,947.27 6,972.73 7,208.70 7,449.07 34,898.97
Gerente de Produccion 1 45214.00 49,739.81 48, 765.27 51,342.93 52971.17 249,033.18
Subtotal 7 93,351.70 102,676.01 102,777.88 106,065.20 109,459.96 514,330.75)

NG Resumen Proyectado
am.
G Empleados
2014 2015 2016 2017 2018 Total

MANO DE OBRA VENTAS

Gerente de Ventas 1 37.735,00 41.510,47 42.827,94 44.187,77 45.262,24 211.523,42
Vendedores 2 37.735,00 41.510,47 42.827,94 44.187,77 45.262,24 211.523,42
Subtotal 3 75.470,00 83.020,94 85.655,89 88.375,53 90.524,48 423.046,84
MANO DE OBRA ADMINISTRATIVOS

Gerente General 1 75.130,00 82.428,24 85.030,53 87.715,51 90.485,86 420.790,13
Gerente Administrativo 1 37.735,00 41.396,02 42.709,90 44.066,01 45.465,76 211.372,69
Secretaria 1 5.425,72 5.944,18 6.144,87 6.352,85 6.568,40 30.436,02
Logistica 1 7.071,10 7.749,60 8.006,98 8.273,42 8.549,29 39.650,39
Contador 1 13.802,20 15.135,40 15.624,69 16.130,33 16.652,90 77.345,53
Jefe Sistemas 1 12.306,40f 13.494,11] 13.931,87 14.384,35 14.852,10 68.968,83
Jefe Talento Humano 1 12.306,40 13.494,11 13.931,87 14.384,35 14.852,10 68.968,83
Compras 1 7.071,10 7.749,60 8.006,98 8.273,42 8.549,29 39.650,39
Subtotal 8 170.847,92] 187.391,25] 193.387,68 199.580,26 205.975,70 957.182,82

TOTAL 103 | 810.485,30 | 907.269,57 | 964.079,12 | 1.028.681,87 | 1.097.740,49 | 4.808.256,35

Elaboraciéon: Sebastian Mesa

Presupuesto de Ingresos

En base al estudio de mercado realizado previamente, San Luis Farms cuenta

ya con un precio de venta para cada uno de los productos.

empresa determin6 el

operaciones.

mercado objetivo al

Ademas la

que va ser enfocada sus



Tabla 59. Presupuesto de Ingresos
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PRECIO POR MERCADO
Clientes/Mercado| 202 A0 1 5614 2015 2016 2017 2018
Actual
Rusia
70cm 0,5 0,5205 0,538 0,554 0,570 0,583
80cm 0,6 0,6246 0,645 0,665 0,684 0,700
90cm 0,7 0,7287 0,753 0,775 0,798 0,817
Europa&EEUU
40cm 0,2 0,2082 0,215 0,222 0,228 0,233
50cm 0,3 0,3123 0,323 0,332 0,342 0,350
60cm 0,35 0,36435 0,376 0,388 0,399 0,408
70cm 0,45 0,46845 0,484 0,498 0,513 0,525
Ecuador
40cm 0,05 0,05205 0,054 0,055 0,057 0,058
50cm 0,05 0,05205 0,054 0,055 0,057 0,058
60cm 0,05 0,05205 0,054 0,055 0,057 0,058
70cm 0,05 0,05205 0,054 0,055 0,057 0,058
80cm 0,05 0,05205 0,054 0,055 0,057 0,058
90cm 0,05 0,05205 0,054 0,055 0,057 0,058

Elaboracién: Sebastian Mesa

Para poder determinar el presupuesto de ingresos se procedio a realizar el

presupuesto de produccion para cada uno de los productos que ofrece la

empresa.

Presupuesto de Produccion

Tabla 60. Presupuesto de produccién

PLAN DE MEJORA
SAN LUIS FARMS

PRESUPUESTO DE PRODUCCION

Produccion
MIX DE Proyectado
Producto PRODUCCION Actual TOTAL
2013 2014 2015 2016 2017 2018
40cm 10% 21.600,00 576.000,00] 576.000,00 576.000,00] 580.000,00f 580.000,00] 2.888.000,00
50cm 30%| 64.800,00 ] 1.728.000,00]1.728.000,00] 1.728.000,00] 1.740.000,00] 1.740.000,00] 8.664.000,00
60cm 20%| 43.200,00 ] 1.152.000,00}1.152.000,00] 1.152.000,00] 1.160.000,00] 1.160.000,00] 5.776.000,00
70cm 20% 43.200,00 1.152.000,00} 1.152.000,00] 1.152.000,00] 1.160.000,00] 1.160.000,00f 5.776.000,00
80cm 15%| 32.400,00 864.000,00] 864.000,00 864.000,00] 870.000,00] 870.000,00f 4.332.000,00
90cm 5% 10.800,00 288.000,00] 288.000,00 288.000,00] 290.000,00] 290.000,00] 1.444.000,00
TOTAL 100% 216.000,00 5.760.000,00 | 5.760.000,00 5.760.000,00 | 5.800.000,00 5.800.000,00 28.880.000,00

Elaboracién: Sebastian Mesa
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Una vez determinada la produccion para los 5 afios proyectados y en base a

los precios ya establecidos, se establecio el Presupuesto de Ventas.

Presupuesto de Ventas

El presupuesto de ventas se desarrollé de acuerdo al porcentaje de produccion
gue la finca tiene asignada para cada mercado como se puede ver en la
siguiente tabla, donde se especifica por tamafio del tallo de la flor y el

porcentaje destinado a cada mercado.

Tabla 61. Presupuesto de Ventas

Porcentaje de Producciéon Mercados
MERCADOS 40 50 60 70 80 90
Europa 40% 70%| 98,80% 60%
Rusia 38% 98% 98%
EEUU 59,50% 29%
Ventas Nacional 0,50% 1% 1,20% 2% 2% 2%

Elaboracién: Sebastian Mesa

A continuacion se detalla el presupuesto de ventas en cantidades y en dolares

(Ver anexo 4)

Presupuesto de Gastos de Ventas y Administracion

Los gastos que la empresa incurrira para el desarrollo de sus actividades

administrativas y de ventas, estan proyectados a 5 afios y son los siguientes:

Tabla 62. Presupuesto de Gastos de Ventas y Administracion

ARNoSs
Concepto
2013 2014 2015 2016 2017 2018
Servicios Basicos $ 120,00 $124,92 $ 129,04 $132,91 $ 136,79 $ 140,04
Mantenimiento 1056 $1.099,30 | $1.13557| $1.169,64 | $1.203,79| $1.232,32
Gasolina 1800 $ 460,00 $ 475,18 $ 489,44 $ 503,73 $ 515,67
Uniformes 412,5| $35.062,50 | $36.219,56 | $37.306,15 | $38.395,49 | $39.305,46
G.Teléfono 840] $2.160,00| $2.231,28| $2.29822| $2.36533| $242138
Internet 660] $1.76400| $1.82221| $1.87688| $1.931,68| $197746
G.Alimentacién 14256| $36.720,00 | $37.931,76 | $39.069,71 | $40.210,55 | $41.163,54
G. Transporte 3326,4] $856800| $8.850,74| $9.11627 | $9.382,46 | $9.604,83
G. Depreciacién 24.184,53 24.184,53 24.184,53 24.184,53 24.184,53 24.184,53
TOTAL GASTOS $46.655,43 | $110.143,25 [ $112.979,89 | $ 115.643,75 | $ 118.314,36 | $ 120.545,23

Elaboracién: Sebastian Mesa



109
Presupuesto de Costos de Produccién

El presupuesto de costos de produccion tiene como objetivo fundamental
determinar cuanto cuesta fabricar cada uno de los diferentes productos que

fabrica la empresa. Para tener un mayor control y entendimiento de todos los

Tabla 63. Presupuesto de costos de produccién

SAN LUIS FARMS
PRESUPUESTO DE COSTOS DE PRODUCCION
COSTOS DIRECTOS FABRICACION 2013 2014 2015 2016 2017 2018
2 HECTAREAS |6 HECTAREAS

Fertilizantes y Quimicos 5300|$ 190.800,00 |$ 197.096,40 |$ 203.009,29 | $ 208.937,16 |$213.888,97

Plastico Invernadero $ 60.000,00
Plantas $90.000,00 [ $92.970,00 | $95.759,10 | $98.555,27 | $100.891,03
Agua 120 $4.320,00 $4.462,56 $ 4.596,44 $ 4.730,65 $4.842,77
Luz 750| $21.600,00 $22.312,80 | $22.982,18 $23.653,26 $24.213,85
TOTAL COSTOS DIRECTOS $306.720,00 |$316.841,76 | $ 386.347,01 | $ 335.876,35 | $ 343.836,61

0
COSTOS INDIRECTOS FABRICACION

Carton 6000 $18.000,00 | $18.594,00| $19.151,82 | $19.711,05 | $20.178,21
Material Empaques 1200 $ 3.600,00 $3.718,80 $3.830,36 $3.942,21 $ 4.035,64
Transporte de Producto 500 $18.000,00 | $18.594,00 | $19.151,82 | $19.711,05| $20.178,21
TOTAL CIF $39.600,00 | $40.906,80 | $42.134,00 | $43.364,32 | $44.392,05
TOTAL COSTOS $346.320,00 $357.748,56 $428.481,02 $379.240,66 $ 388.228,67

Elaboracion: Sebastian Mesa

Presupuesto del Plan de Marketing

Otros gastos que se incurren en la operacion de un negocio que esta

incursionando en el mercado es el plan de marketing. San Luis Farms tiene la
necesidad de realizar un presupuesto de anual de actividades de marketing
para tener un control del mismo. La empresa planea el siguiente presupuesto

de marketing con las actividades desarrolladas en el capitulo anterior.

SAN LUIS FARMS
PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD POR MEDIO DE DIFUSION
(En unidades monetarias)

—

Plan de Marketing RRoikscLi
2014 2015 2016 2017 2018 Total
Mejorar disefio de la marca $ 350,00 | n/a nia nia nia nla
Muestras gratis para envios $ 72,001 $ 74,381 % 76,611 $ 80,531 $ 80,53 $ 384,04
Publicacion en revista FLOR ECUADOR | $ 1.400,00| $ 1446201 $ 1.489591$ 1.565,85( $ 1.565,85| S 7.467,49
Disefio e implementacion de pagina web | $ 1.200,00 | n/a n'a n'a nfa nla
Participacion en feria AGROFLOR $ 4.300,00 | $ 4.441,90 | $ 457516 | $ 4.809,41| % 4.809,41] $ 22.935,87
Total $ 7.322,00 $ 5.962,48 | $ 6.141,35[ $ 6.455,79 | $ 6.455,79 | $ 30.787,40

Elaboracién: Sebastian Mesa
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5.4 DETERMINACION DEL FINANCIAMIENTO

Este negocio por la cantidad de dinero que se necesita para ponerlo en marcha
determiné el financiamiento en base a la inversion requerida. En el actual
gobierno la Corporacion Financiera Nacional brinda un gran apoyo a las
empresas exportadoras, con tasas de interés mas bajas y plazos mas largos
por lo que la empresa acudird a esta institucién para solventar su inversion
mediante un préstamo, de la misma manera se manejara plazos con
proveedores y cierto porcentaje sera cubierto por los socios del negocio (Ver

anexo 5 tabla de amortizacion)

5.5 PUNTO DE EQUILIBRIO

Estudia la relacidon que existe entre costos y gastos fijos, costos y gastos
variables, volumen de ventas y utilidades operacionales. Se entiende por punto
de equilibrio aquel nivel de produccidén y ventas que una empresa 0 negocio

alcanza para lograr cubrir los costos y gastos con sus ingresos obtenidos.
Tabla 65. Punto de equilibrio

SAN LUIS FARMS
PUNTO DE EQUILIBRIO
(En cantidades y unidades monetarias)

PUNTO DE EQUILIBRIO UNIDADES

PE (Q)= Costo Fijo Total/ Precio Venta Unitario - Costo Variable Unitario
Proyectado
2014 2015 2016 2017 2018
PE (Q) 750.039 744.361 838.915 742.113 741.362

PUNTO DE EQUILIBRIO UNIDADES MONETARIAS
PE (UM)= Costo Fijo Total/ 1-(Costo Var Unit / Precio Venta Unit)

Proyectado
2014 2015 2016 2017 2018
PE (UM) 293.305 300.795 347.162 318.046 325.269

Elaboracién: Sebastian Mesa
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5.6 ESTADOS FINANCIEROS

Una vez determinado todos los rubros necesarios para poner en marcha el
negocio, y ya establecidos los ingresos y costos que este tendria, se
elaboraron cada uno de los estados necesarios para analizar la situacion del

negocio.

5.6.1Balance General

El Balance General proyectado de San Luis Farms se lo detalla en el siguiente
cuadro. (Ver anexo 6)

5.6.2 Estado de Resultados

El Estado de Resultados proyectado de San Luis Farms se lo detalla en el

siguiente cuadro. (Ver anexo 7)

5.6.3 Estado de Flujo de Efectivo.

Finalmente en el Flujo de Efectivo refleja cuanto efectivo conserva la entidad
después de los gastos, intereses y pago de capital. Ofrece relacion a los
movimientos que se ha realizado con dinero (Jiménez y Espinoza, 2007) (Ver

anexo 8).

5.7 EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA

5.7.1 Determinacion Tasa de Descuento

La tasa de descuento para evaluar un proyecto de inversion es la rentabilidad
minima requerida por los potenciales inversores interesados en el proyecto.
Para calcular la tasa de descuento en este proyecto se partié desde el calculo

del CAPM (Capital Asset Pricing Model) que se basa en la siguiente férmula:
Ri= Rf+(Bi*(Rm-Rf)
Donde:

Rf: Tasa risk free es aquella tasa correspondiente al rendimiento de los bonos

del tesoro americano (T-Bonds). Su valor varia continuamente y es el
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correspondiente al rendimiento de los bonos en el momento de evaluar el

proyecto.

Rm-Rf: Es la diferencia histérica entre el rendimiento de la cartera total de
acciones de mercado de USA y el rendimiento de los bonos de USA. Es un
valor que solo varia con la incorporacion histérica de un nuevo afo. Es el

mismo valor independientemente del proyecto que se evalle.

Bi: Mide la sensibilidad de los retornos de una accion a los retornos del
mercado. Es la pendiente de la recta de la regresion entre los retornos
histéricos de una accién y los del mercado. Cuando se define el valor de beta,
se hace referencia al conjunto de acciones que cotizan en bolsa de EEUU, es
decir las agrupadas en S&P 500. A diferencia de los otros componentes de la
formula del CAPM que son valores unicos para todas las acciones, las betas

son particulares de cada accion (Alvarez, 2014).

EMBI: En el caso de Ecuador y algunos paises en el resto del mundo se
necesita aumentar el riesgo que tiene cada pais. Es una adicional en el retorno
esperado como consecuencia de invertir en un pais factible de:

e Mayor volatilidad econémica.

e Riesgo politico soberano.

| DETERMINACION DEL CAPM

Ke desapalancado EC

Rf USA 0,81%
B. Promedio 0,79
Prima de riesgo de mercado 5,38%
Ke desapalancado USA 5,06%
EMBI 5,31%
Ke desapalancado Ecuador 10,37%

Elaboraciéon: Sebastian Mesa

Una vez calculado el CAPM, se necesita conocer el Costo Promedio
Ponderado de Capital o conocido por sus siglas en Ingles (WACC) Weighted

Average Cost of Capital. Esta es la tasa de descuento que se debe utilizar para
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descontar los flujos de fondos operativos para poder evaluar al proyecto. El

calculo de esta tasa se basa en la siguiente férmula:

WACC: kd(D/V) (1-t)*ke ap (E/V)

DATOS para El CPPC y ke Apalancado
Tasa Inte Credito 9,3396%
Tasa Interes Mercado 11,2%
d/v 40%
E/V 60%
D/E 67%
T. Impuesto 25,00%
CALCULO Ke apalancado 9,96%

CPPC 8,78%

Elaboracién: Sebastian Mesa

5.7.2 Valor Actual Neto

El valor presente neto es la diferencia entre el valor de mercado de una
inversion y su costo. Es decir cuanto valor se crea o se agrega hoy al efectuar
una inversion. La regla del valor presente neto es basa en que una inversion se

debe aceptar si el valor presente neto es positivo y rechazarla si es negativo.

San Luis Farms en el analisis del VAN, basandose en una tasa de descuento
ponderada del 8.78% y una Inversion Inicial de $4373459.04, es igual a
1.606.391,24 positivo, es decir el proyecto tiene un valor positivo mayor a cero

por lo que se puede considerar viable.

FLUJOS NETOS

11| -$ 4.373.459,04

2014 1.638.786

2015 1.305.442

2016 1.342.135

2017 1.664.940

2018 1.733.952

VAN | $1.606.391,24

Elaboracién: Sebastian Mesa
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5.7.3 Tasa Interna de Retorno
La tasa interna de Retorno de Capital que arroja el proyecto es de 22%, es

decir sobrepasa la tasa maxima de rendimiento exigida por el proyecto,
considerandola rentable.

TASA INTERNA DE
RETORNO/ TIR 22%

5.7.4 Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion es el tiempo que se requiere para que una inversion
genere flujos de efectivo suficientes para recobrar su costo inicial. Este método
se basa en que una inversion es aceptable si su periodo de recuperacion

calculada es menor que algun namero pre establecido en afos.

Una vez calculado y analizando los flujos netos del proyecto se obtuvo que la
recuperacion del proyecto se la hace en 1 afio 9 meses, tiempo menor a lo

esperado.

PERIODO DE RECUPERACION
F.N(2014-2017) 7.685.254,7
Costo no
Recuperado 3.311.795,7
Fraccién ano 1,91
P.R.I 1,91 ANOS

Elaboracién: Sebastian Mesa

5.8 APLICACION DE INDICES FINANCIEROS

Las razones o indices financieros no son mas que relaciones que se
establecen entre las cifras de los estados financieros para facilitar su analisis e
interpretacion. A través de ellas se pueden detectar las tendencias, las
variaciones estacionales, los cambios de ciclicos y las variaciones irregulares

gue se pueden presentar las cifras de los estados financieros (Sanchez, 2006)
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5.8.1 indices de Liquidez

FORMULA | 2014 2015 2016 2017 2018

LIQUIDEZ

Activo Corriente/Pasivo
Corriente 1.40 1.82 1.75 1.35 1.36
(Activo Corriente-
Inventarios)/Pasivo
Corriente 1.25 1.63 1.57 1.22 1.23

Razén Corriente:

Prueba Acida

Elaboracién: Sebastian Mesa

Al analizar los indices de Liquidez se determina que la empresa como tal en el
corto plazo es muy liquida debido al giro del negocio que se establece. La
tendencia del afio 2014 al 2018 en promedio nos dice que por cada unidad de
financiamiento se tiene 1,30 para cubrir el mismo. Estos rubros son
corroborados el momento de realizar el segundo indice de liquidez "Prueba
Acida".

5.8.2 indices de Apalancamiento

RAZONES DE
APALANCAMIENTO

Endeudamiento Pasivo Total /Activo Total 0,34 0,29 0,25 0,17 0,19
Endeudamiento C/P Pasivo C/P / Total Activo 0,06 0,05 0,05 0,07 0,08
Endeudamiento L/P Pasivo L/P / Total Activo 0,29 0,24 0,20 0,16 0,11
Apalancamiento Pasivo Total / Patrimonio 0,53 0,41 0,34 0,23 0,19

Elaboraciéon: Sebastian Mesa

Las razones de Apalancamiento indican la manera de codmo esta financiado el
proyecto. Es notable en la razon de endeudamiento el préstamo que realizé la
compafiia para poder realizar este plan de mejora, el mismo que va
disminuyendo hasta el 2018 con un 19%. En el afio 2018 la empresa debe
verificar sus inversiones y ver los diferentes planes de mejora ya que no puede
solo estar financiada por recursos propios y mas aun ahora que el gobierno da

un sin numero de ayuda a los sectores productivos.
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5.8.3 Razones de Actividad

RAZONES DE ACTIVIDAD
Cuentas por pagar x
Dias de Cuentas por pagar ( Porpa
360)/Compras 30.00 32 30 28 30
Rotacion del Activo Ventas / Activos 2.06 2.17 2.28 2.40 2.50
Rotacion del Activo Fijo Ventas/ Activos Fijos 2.25 2.38 2.51 2.66 2.80

Por el giro del negocio no se puede establecer rubros de Inventario. Con los
proveedores de fertilizantes y demas materiales directos e indirectos se
establecié 30 dias de crédito aproximadamente lo que es adecuado para la
empresa ya que los pagos de los clientes en ciertos casos se demoran mas
gue los mismos debido a las transferencias internacionales con esto se quiere

lograr mantener un buen Ciclo de Efectivo.

La rotacion de Activo Fijo indica lo que las ventas generan en relacion al Activo,

en promedio ingresos equivalentes a 2,50 veces de la inversion de los activos.

5.8.4 Razones de Rentabilidad

RAZONES DE RENTABILIDAD

Margen de Utilidad Bruta |(Vnts-CV)/ Vnts 63% 59% 56% 65% 64%
Margen de Utilidad en Utilidad en Operaciones /

Operaciones Ventas 46% 45% 38% 49% 47%
Margen de Utilidad Neta  |JU.N/V.N 26% 29% 25% 32% 31%
Rendimiento Activos U.N/ Activos 54% 63% 76% 76% 86%
Rendimiento Patrimonio U.Neta / Patrimonio 83% 88% 76% 98% 96%

. Elaboracion: Sebastian Mesa

La rentabilidad es una de las razones financieras mas importantes dentro de la
evaluacion financiera. La actividad floricola se ha caracterizado a nivel nacional
como un sector de gran potencia en el pais. Como se puede observar en los
indices se mantienen una Utilidad Neta de alrededor del 29% en promedio
excelente rubro para cualquier negocio lo que hace mas atractivo para sus

socios y posibles accionistas.
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CAPITULO VI: CONCUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

e En los Ultimos 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 presento una
leve incremento porcentual pasando del 11% al 13% en ingresos y
del 2,5% al 4% en tonelaje, respecto a 2011. Con respecto al afio
2012 se comercializ6 en el exterior aproximadamente 203.000
toneladas métricas de estos productos, lo que representa para el
pais el ingreso de alrededor de 728 millones de ddlares.

e Los principales destinos de las exportaciones de Sector Flores son
los Estados Unidos con un 40%, Rusia con 25% como los
principales centros de destino; el resto del mercado se encuentra

repartido entre varios paises de Europa.

e Alrededor del afio 2009 el impulso de la produccion de rosas en
Ecuador conllevé a un desarrollo de las regiones en las cuales se
asienta dicho sector productivo, el aumento de plazas laborales y
aumento de salarios mejoraron las posibilidades dentro de cada

familia.

e A través de los sistemas automatizados de riego, corte de tallos y
produccion, el factor tecnologico se volvio importante dentro de la
industria, reduciendo tiempos y costos de produccién, sin embargo
se debe considerar una fuerte inversion para poder adquirir dichas

tecnologias de punta.

e Con la implantacion sistemas y equipos para el area administrativos
se mantendra un control adecuado de la empresa floricola, logrando

asi optimizar los recursos.
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e Con respecto a la competencia del sector se determiné que San Luis
Farms es lider con relacion a su competencia directa en términos de
tamafio de empresa, sin embargo existen empresas con mayor

tamafo que abarcan mas del 70% del mercado.

e EIl plan de marketing es importante ya que permitir4 posicionar a la
marca San Luis Farms en los mercados establecidos, por medio de

la diferenciacion y calidad del producto.

e Se concluye que el plan de mejora es rentable ya que se
incrementaran las ventas (de $529.778.42 en el 2013 a 2°358.000
para el afio 2014) a partir del primer afio de ejecucion del plan
debido principalmente a la implementacion de 4 hectareas mas de
plantacién, por lo que en el corto plazo se podra recuperar lo
invertido, generando una utilidad neta prevista del 26% del total de
ventas. Y también gracias a las actividades de marketing a
realizarse enfocadas en el producto y el servicio al cliente con la

finalidad de posicionar a la empresa en mercados internacionales.

6.2 RECOMENDACIONES

e Se recomienda estandarizar los procesos de produccion y comercializacion

en base al modelo de mejora propuesto en el plan.

¢ Mantener un adecuado control de los materiales e insumos de produccion,

para evitar su mal uso, pérdidas o robos.

¢ Realizar investigaciones de mercado que permitan medir el nivel de
competitividad de la empresa, asi como de las necesidades puntuales de
los clientes actuales como potenciales con la finalidad de mejorar el

manejo de relaciones con el cliente y posterior posicionamiento.
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Es recomendable realizar las estrategias del plan de marketing
adecuadamente y en las fechas adecuadas con la finalidad de incrementar
el posicionamiento de la empresa y que se dé a conocer a gran escala

tanto en el mercado nacional como en el extranjero.
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ANEXOS



1)

2)

3)

ANEXO 1
MODELO DE LA ENCUESTA

¢,Cudl es su grado de satisfaccion con respecto a la calidad de la flor
de San Luis Farms?

Excelente
Muy bueno
Bueno

Regular

AT

Malo
Objetivo: Medir el grado de satisfaccion que tiene el cliente con respecto a

la calidad de del producto.

¢, Cual es su grado de satisfaccion con respecto al tiempo de entrega

de laflor de San Luis Farms?

1. Excelente
2. Muy bueno
3. Bueno

4. Regular

5. Malo

Objetivo: Identificar si el tiempo de entrega es el adecuado o no.

Al momento de elegir una determinada flor, el factor que mayor

influye en su decision es:

1. Tallos largos

2. Botones grandes
3. Colores

4. Todas

Objetivo: Determinar gustos y preferencias del cliente.



4)

5)

6)

7

¢,Cuél es su grado de aceptacion referente al precio que manejos con

las distintas variedades?

Excelente
Muy bueno
Bueno

Regular

ARSI A

Malo
Objetivo: Conocer si el cliente esta conforme con el precio del producto.

¢Estad de acuerdo con las politicas de crédito que maneja nuestra

finca?

1. Totalmente de acuerdo

2. De acuerdo

3. Indiferente

4. En desacuerdo

5. Totalmente en desacuerdo

Objetivo: Determinar si el cliente estd comodo con las politicas de crédito.
¢,Cual es su grado de satisfaccion por el servicio que recibe por parte

de los vendedores?

1. Excelente

2. Muy bueno

3. Bueno

4. Regular

5. Malo

Objetivo: Determinar si el departamento de ventas estd cumpliendo

correctamente su trabajo.

¢, Desearia que la finca cuente con mas tipos de variedades?



A. Sl
B.NO

Objetivo: Determinar si se cumple con la demanda insatisfecha

8) ¢Al momento de elegir una determina marca, es para usted importante

gue esta cuente con una certificacion ambiental?

A. Sl
B. NO

Objetivo: Identificar gustos y preferencias.

9) ¢Es importante para usted el pais de origen de la flor?

A. Sl
B.NO

Objetivo: Identificar gustos y preferencias.

10) ¢ Esta conforme con la presentacion y disefio de nuestro producto?

(Siendo 1 conforme y 10 desconforme)

Objetivo: Determinar si el cliente estd conforme con la presentacion del

producto o requiere cambios.
11) ¢Cree que su demanda estéa totalmente cubierta?
A. Si

B. No

Objetivo: Determinar la cantidad de demanda cubierta.



12) ¢Considera a nuestra empresa confiable, seria y responsable al

momento de realizar un negocio?

1. Totalmente de acuerdo

2. De acuerdo

3. Indiferente

4. En desacuerdo

5. Totalmente en desacuerdo

Objetivo: Identificar el grado de confiabilidad que se tiene ante el cliente.

13) ¢ Prefiere nuestra flor sobre el resto de empresas?

A. SI
B. NO
Objetivo: Identificar si los clientes tienen fidelidad sobre la marca.

14) ¢ Piensa que el personal de la finca brinda la informacidén necesaria

para facilitar el seguimiento del producto?

A. Si
B. NO

Objetivo: Medir la satisfaccion del cliente.

15) ¢En general como le parece el servicio brindado por nuestra

empresa?

1. Excelente
2. Muy bueno
3. Bueno

4. Regular

5. Malo

Objetivo: Medir la satisfaccion del cliente.



ANEXO 2

ROL DE PAGOS ACTUAL

ROL ACTUAL
DECIMO DECIMO FONDO DE APORTE TOTAL TOTAL
CARGO # PERSONAS | SUELDO VACACIONES
TERCERO | CUARTO | RESERVA IEES MES ANUAL
Gerente General 1 5.000,00 416,67 28,33 416,67 208,33 472,50 5.597,50 67.170,00
Asistente de Gerencia 1 340,00 28,33 28,33 28,33 14,17 32,13 407,04 4.884,44
Supervisor Cultivo 1 550,00 45,83 28,33 45,83 22,92 51,98 640,94 7.691,30
Supervisor Post Cosecha 1 550,00 45,83 28,33 45,83 22,92 51,98 640,94 7.691,30
Trabajadores Cultivo y Post
30 340,00 28,33 28,33 28,33 14,17 32,13 12.211,10 146.533,20
Cosecha
TOTAL 19.497,52 233.970,24




ROL DE PAGOS DEASEADO

Sueldo
CHEED empleados| o T o015 o016 ot o018 o Décimo Tercero Décimo Cuarto Bonificaciones Fondo de Reserva,
2014 2015 2016 2017 2018 TOTAL 2014 2015 2016 2017 2018 TOTAL | 2014 2015|2016 | 2017 | 2018 | TOTAL | 2014 2015 2016 2017 2018 TOTAL
MANO DE OBRA DIRECTA I I
Trabajores cultivo y postcosecha 85 28.900,00] 346.800,00| 378.012,00] 412.033,08] 449.116,06| 489.536,50| 2.075.497,64] 28.900,00 | 31.501,00 | 34.336,00 | 37.426,34 | 40.794,71| 172.958,14] 28.900,00 | 31.501,00 | 34.336,09 | 37.426,34 | 40.794,71 | 172.958,14] 0,00] 0,00 0,00 0,00 0.00] 0,00 9.620.48] 31.488,40| 34.322,36] 37.411,37| 40.778,39 153.620,99)
Subtotal 85 28.900,00] 346.800,00| 378.012,00] 412.033,08] 449.116,06 489.536,50| 2.075.497,64] 28.900,00 | 3L501,00 | 34.336,00 | 37.426,34 | 40.794,71 | 172.958,14 | 28.900,00 | 31.501,00 | 34.336,00 | 37.426,34 | 40.794,71 | 172.958,14 | 0,00 | 0,00 0,00 0,00 0,00] __0,00] 9.629,48 34.322,36 | 37.411,37 | 40.778,39 | 153.629,99
MANO DE OBRA INDIRECTA
supervisor Cultivo 3 1.650,00] 19.800,00| 20.421,72] 20.421,72] 21.062,96] 21.724,34] 103.430,74] 1650,00| 1.701,81| 170181 | 175525| 181036| 861923] 34000 36380 389,27| 41651] 44567 1.955.25] 0,00 0,00 0,00 0,00[ 0,00 00| 000] 1701,13] 1701,13] 1.754,54] 1809.64] 6.966,44]
supervisor Post Cosecha 2 1.100,00] 1320000 13614,48] 1361448 14.041,97| 14482.89] 68.953,83] 1100,00| 1.13454[ 113454| 117016] 120691 574615| 34000 36380 389,27| 41651]  44567] 1.955.25] 0,00 0,00 0,00 0,00[ 0,00 00| 000 113409 113409 1169,70] 120642] 4.644,29)
3odega 1 40000] 480000 4.950.72] 495072 510617] 526651 25074,12] 40000 41256| 41256| 42551| 43888| 208951 34000| 36380 38927] 41651 44567] 1.955.25] 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00] 000 41230 41239 42534] 438.70] 1.688,83
Serente de Produccion 1 3.000,00] 36.000,00] 37.130,40| 37.130.40] 38.296,20| 39.498,80] 188.055,89| 3.00000] 3.094,20| 3.09420] 3191,36| 329157 | 15671,32] 34000| 36380 38927] 41651 44567] 1.955.25] 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00] 000 3092,96] 309296 3190,08] 3.290,25] 12.666,26]
Subtotal 7 6.150,00] _73.800,00] 76.117,32 76.117,32] 78.507,40| 80.972,54] _385514,58] 6.150.00] 6.343.11] 6.343.11| 6.542.28] 6.747.71] 32.126,22] 1.360,00] 1.45520] 1.557.06] _1.666,06] _1.782.68] _7.821,01] 0,00 0,00 0,00 0.00] 0.00] 0,00} 0,00 _6.340,57| _6.340,57] _6.539,67 _6.745.01 _25.965,82]
MANO DE OBRA VENTAS
Serente de Ventas 1 250000 30.000,00] 30.942.00] 3191358] 32.91567| 33.049.22| 150.720.46| 2.500.00| 257850 | 2.659.46| 2.742.97| 250000 12.98094] 340.00| 36380 38927 41651 44567] 1.95525] 0,00] 0,00 0.00] 0.00[ 0.00] 000  0.00] 2577.47] 2658.40] 2.741.87] 2.827.97] 10.805,71|
Jendedores 2 1.40000] 16.800,00| 17.327,52] 17.87160] 18.432.77] 19.01156] 89.44346] 250000] 257850 2.650.46] 2.742.07] 2.500,00] 12.080,94]  34000] 36380 389.27] 41651 44567] 1.955.25] 0,00 0,00 0.00[ 0.00] 0.00[ 000  000] 2577.47] 265840 274187 2.827.97] 10.805.71]
Subtotal 3 3.900.00] _46.800,00] 48.269,52] 49.785.18] 51.348.44] 52.960.78] 249.163,92] 5.000.00] 5157,00] 5.318,93] 5485.94] 5000,00] 25.061.87]  680,00]  727.60] _ 778,53 _ 833,03] _ 891,34] 3.91050] 0,00] 0,00] 0,00 0.00] 0.00] q] 0,00 5.154,94] 5316,80] 5483,75 565594 21.611,43
MANO DE OBRA ADMINISTRATIVOS
Serente General 1 5.000,00] 60.000,00| 61.884,00] 63.827,16] 65.831,33| 67.808.43( 319.440,92] 5.000,00| 5.157,00| 531893| 5.48594| 565820 | 26.620,08] 34000| 36380 389.27] 41651 445,67 445,67] 0,00 0,00] 000 0,00] 0,00 000  000[ 5.5404] 531680 5483.75] 5.65594 21.611.43
Serente 1 2.500,00] 30.000,00| 30.942,00] 3191358 32.01567| 3394922 159.720,46 2.500,00| 2.578,50| 265046 | 2.742.07| 2.82010| 13.310,04] 34000| 36380 389.27] 41651 445,67 445,67] 0,00 0,00] 0,00 0,00 0.00[ 000  000[ 257747 2.827,97|
Secretaria 1 340,00 4.080,00] 4.20811] 4340.25] 447653 4.617,09] 21.721,08] 34000| 350,68| 361,69| 373,04| 384,76| 1810.17] 34000 363,80  389.27| 416,51 44567 445,67|_0,00[ 0,00] 0,00] 0,00] 0,00 0,00 0,00 350,54]
_ogistica 1 450,00 5.400,00( 5569.56| 5.744.44] 5.924,82] 6.11086] 28.749.68] 45000 46413| 47870 49373| 50924| 239581 34000| 36380 38927 41651  44567] 445,67 0,00[ 0,00[ 0,00] 0,00 0,00 0,00 0,00 463,94] 509,03 1.045,03)
Zontador 1 900,00 10.800,00 11.139,12[ 1148889 11.849.64] 12.221,72] 57.49937] 900,00| 92826| 957.41| 987.47| 1.01848| 479161 34000 363,80  389.27] 41651 44567 445,67| 0,00[ 0,00[ 0,00] 0,00 0,00 0,00 000 927,89 1.018,07|  3.890,06]
Iefe Sistemas 1 800,00 9.600,00] 9.901,44] 10212,35] 1053301 10.863,75| 51.11055 800,00 82512 851,03| 877,75 90531 4.25021] 34000 363,80]  389.27] 41651 445,67 445,67| 0,00[ 0,00[ 0,00] 0,00 0,00 0,00 000 824,79 904,95 3.457,83]
Iefe Talento Humano 1 800,00 9.600,00] 9.901,44] 10212,35] 1053301 10.863,75| 51.11055 800,00 82512| 851,03| 877,75 90531 4.25021] 34000 363,80]  389.27] 41651 445,67 445,67|_0,00[ 0,00[ 0,00] 0,00 0,00 0,00 000 824,79 904,95 3.457,83]
Zompras 1 450,00 5.400,00] 5569,56| 5.744.44] 5.924,82] 6.11086] 28.749.68] 45000 46413| 47870| 49373| 50924| 239581 34000| 36380 38927 41651  44567] 445,67 0,00] 0,00[ 0,00] 0,00 0,00 0,00 0,00 463,94] X X 509,03 1.045,03)
Subtotal 8 11.240,00] 134.880,00] 139.115,23| 143.483 45| 147.988,83] 152.635.68] 718.103,10] 11.240,00| 11.502.94] 11056,95| 12.332.40| 12.719.64] 50841,93] 2.72000] 291040 3.114,13| 333212 356537  3.665.37 0.00] 0,00] 0,00] 0,00] 0.00]  0,00] 0,00] 11.688,30 11.952,17] 12.327,47| 12.714,55| 48.582,49]
TOTAL 103|  50190| 602280| 641514| 681419] 726.961| 776.105| 3428279] 51200 54594| 57.955] 61787 65262| 290.888| 33.660| 36.504| 39.786]| 43258| 47.034] 188285] - | - | - | - | - - 9629| 54572| 57.032| 61762] 65894 249790
L 1
Nam Resumen Proyectado
Concepto - —
Ap.Patron 12.15% Vacaciones Total Beneficios
2014 2015 2016 2017 2018 TOTAL 2014 2015 2016 2017 2018 TOTAL 2014 2015 2016 2017 2018 Total 2014 2015 2016 2017 2018 Total

MANO DE OBRA DIRECTA

Trabajores cultivo y postcosecha 85 42.136,20 | 45.928,46 | 50.062,02 | 54.567,60 | 59.478,69 | 252.172,96| 14.450,00| 15.750,50| 17.168,05| 18.713,17| 20.397,35| 86.479,07| 124.01568| 156.169,36| 170.224,60| 185.544,81) 202.243,85| 838.198,30| 470.81568| 534.181,36| 582.257,68|  634.660,87|  691.780,35| 2.913.695,94]

Subtotal 85 42.136,20 | 45.928,46 | 50.062,02 | 54.567,60 | 59.478,69 | 252.172,96 | 14.450,00 | 15.750,50 | 17.168,05 | 18.713,17 | 20.397,35 | 86.479,07 | 124.015,68 | 156.169,36 | 170.224,60 | 185.544,81 | 202.243,85 | 838.198,30 | 470.815,68 | 534.181,36 | 582.257,68 634.660,87 691.780,35 | 2.913.695,94

MANO DE OBRA INDIRECTA

Supervisor Cultivo 3 2.40570 | 248124 | 2.481,24| 2.550,15| 2.639,51| 12.566,84 82500 85091 85091  877,62]  905,18| 4.309,61 5.220,70|  7.098,88|  7.124,35|  7.36308|  7.610,36| 34.417,37] 25.020,70| 27.520,60|  27.546,07 28.426,04 29.334,70]  137.848,11
Supervisor Post Cosecha 2 1.603,80 | 1.654,16 | 1.654,16 | 1.706,10 | 1.759,67 8.377,89 550,00 567,27 567,27 585,08 603,45 2.873,08 3.593,80 4.853,86| 4.879,32 5.047,56 5.222,13|  23.596,66 16.793,80 18.468,34| 18.493,80 19.089,53 19.705,02] 92.550,49)
Bodega 1 58320 | 601,51 | 60151| 620,40 | 639,88 | 3.046,51 200,000  206,28]  206.28]  212,76] 219,44 1.044,75 1.52320] 199655 2.022,01| 2.10053| 2.182,56| 9.824,86|  6.323,20]  6.947,27|  6.972,73] 7.206,70) 7.449,07| 34.898,97
Gerente de Produccion 1 4.374,00 | 4.511,34| 4.511,34| 4.65300| 4.799,10 | 22.84879| 1.500,00] 1547,10| 1.547,10| 1.595,68| 1.64578| 7.835,66 9.214,00] 12.609,41| 12.634,87| 13.046,63| 13.472,37| 60.977,28] 45.214,00] 49.739,81|  49.765,27, 51.342,93 52.971,17|  249.033,18]

Subtotal 7 8.966,70] 9.24825| 9.248,25] 9.538,65| 0.838.16] 46.840,02] 307500 3.171,56] 3.171.56] 3.271,14] 3.373.86] 16.063,11] 10.551,70] 26.558,69] 26.660,56 27.557,80] 28.487.43| 128.816,1 93.351,70| 102.676,01] 102.777,88]  106.065,20]  109.459,96]  514.330,75]

MANO DE OBRA VENTAS

Gerente de Ventas 1 3.64500 | 3.759,45| 3.877,50 | 3.999.25| 4.124,83 | 19.406,04| 1.250,00| 1.289.25| 1.329,73| 1.371,49| 1.414,55 6.655,02 7.735,00] 10.568.47| 10.914,36| 11.272,10] 11.313,02| 51.802,96| 37.735,00| 41.510,47| 42.827,94 44.187,77 45.262,24] 21152342
Vendedores 2 3.645,00 3.759,45| 3.877,50| 3.999.25| 4.124,83] 10.406,04] 1.250,00] 1.289.25| 1.329,73| 1.371,49| 1.414,55| 6.65502]  7.735,00] 10.568,47| 10.914,36| 11.272,10| 11.313,02| 51.802,96| 37.735,00| 41510,47| 42.827,94| 44.187,77 45.262,24] 21152342

Subtotal 3 7.290,00] 751891 7.755.00 7.998,51] 8.249.66] 38.812,07] 2.500,00] 2.578,50] 2.659.46] 2.742,97| 2.820,10] 13.310,04] 15.470,00] 21.136.94] 21.828,73| 22.544.20] 22.626,04] 103.60592] 75.470,00] 83.020,94] 85.655,89] 88.375,53) 90.524,48]  423.046.84

MANO DE OBRA ADMINISTRATIVOS

Gerente General 1 607,50/ 7.290,00| 7.518,91| 7.75500| 7.998,51| 31.169,91| 2.500,00| 2.578,50| 2.659,46| 2.742,97| 2.829,10| 13.310,04 8.447,50| 20.544,24| 21.203,37| 21.884,18| 22.587,42| 94.666,71f 68.447,50) 82.428,24 85.030,53 87.715,51] 90.485,86 414.107,63)
Gerente Administrativo 1 303,75| 3.645.00| 3.759,45| 3.877,50| 3.999.25| 15.584,96| 1.250,00( 1.289,25| 1.329,73] 1.371,49| 1414,55| 6.655,02| 4.393,75| 10.454,02| 10.796,32| 11.150,35| 11.516,55| 48.310,98] 34.393,75| 41.396,02| 42.709,90| 44.066,01 45.465,76]  208.031,44
Secretaria 1 4131  49572[  511,29] 527,34  543.90]  2.119,55] 170,00 175,34 180,84]  18652[  192,38]  905,08] 891,31] 173607 1.804,62[ 1.87632[ 1951,31] 8.25063] 4.971,31] 5944,18]  6.144,87] 6.352,85| 6.568,40) 29.981,61
Logistica 1 54,68]  656,10)  676,70| 69795 719,87| 2.80529| 22500  23207| 239,35 246,87| 254,62 1.197.90| 1.069,68]  2.180,04| 2.262,54| 2.348,60| 243843 10.299,28]  6.469.68]  7.749,60|  8.006,98 8.273,42) 8.549,29) 39.048,97
Contador 1 109.35| 1.312,20 1.35340| 1.39590| 1.430,73| 5.610,58|  450,00(  464,13| 478,70  49373|  509,24| 2.39581| 1.799,35| 3.996,28]  4.13580|  4.280,69|  4.431,19| 18.643,31 12.599,35| 1513540 15.624,69] 16.130,33 16.652,90 76.142,68
Jefe Sistemas 1 97,20] 1.166,40| 1.203,02| 1.240,80| 1.279,76] 4.987,19|  400,00|  41256| 42551  438,88| 452,66 212961 1637,20 3592,67| 3.71952| 3.851,34| 3.988,35| 16.789,08] 11.237,20] 13.494,11| 1393187 14.384,35 14.852,10 67.899,63
Jefe Talento Humano 1 97,20] 1.166,40| 1.203,02| 1.240,80| 1.279,76] 4.987,19|  400,00|  41256|  42551|  438,88| 452,66 2.12961| 1637,20 3.592,67| 3.719,52| 3.851,34| 3.988,35| 16.789,08] 11.237,20] 13.494,11| 13.931,87 14.384,35 14.852,10 67.899,63
Compras 1 54,68 656,10 676,70 697,95 719,87 2.805,29 225,00 232,07 239,35 246,87 254,62 1.197,90 1.069,68 2.180,04 2.262,54] 2.348,60] 2.438,43|  10.299,28] 6.469,68| 7.749,60 8.006,98| 8.273,42 8.549,29 39.048,97]
Subtotal 8 1.365,66] 16.387,92] 16.902,50] 17.433.24] 17.980.64] 70.069,96] 5.620,00] 5.796.47] 5978.48] 6.166,20] 6.359,82] 29.920,07] 20.945.66] 48.276,02] 49.904,23| 51.501.43] 53.340,02] 224.057,36] 155.825.66] 187.391.25| 103.387,68]  199.580,26]  205.975,70]  942.160,56|

TOTAL 103] 50759 79.084| e3.068| 89.538] 95.547| 407.805] 25645] 27.207] 28.978] 30.893] 32.960] 145.773 179.983 252.141 268.618 287.238 306.697| 1.294.678| 795.463,04] 907.269,57 | 964.079.12| 1.028.681,87 | 1.097.740.49 93.234,09




ANEXO 3

PLANOS INTALACIONES Y AREAS DE CULTIVO
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ANEXO 4

PRESUPUESTO DE VENTAS EN CANTIDADES

1 1UyLLuuY

2 205 2016 o] 218

Actuales 40 50 60 70 80 90 40 50 60 70 80 90 40 50 60 70 80 90} 40 50 60 70 80 90 40 50 60 70 80 90}

Exportaciones 576,000] 1.728.000] L.152.000] L152.000]864.000] _288.000] 576.000] _ 1.726,000] .152.000] L.152.000] 64000] 286.000] 576,000] L 728.000] 1.152.000]L.152.000] 864.000] _268.000] 560.000] L.720,000] L 160.000] 1.160.000] 670.000] _290.000| 580.000] L.720.000] L. 160.000] L 160.000] 870.000] 290,000

Europa 230.400| 1.209.600{1.138.176] 691.200 230.400]  1.209.600|1.138.176 691.200 230.400] 1.209.600{ 1.138.176| 691.200 232.000] 1.218.000{ 1.146.080 696.000} 232.000| 1.218.000{ 1.146.080| 696.000

Rusia 437.760(846.720]  282.240) 437.760|846.720 282.240) 437.760)846.720 282.240) 440.800] 852.600 284.200} 440.800(852.600( 284.200]

EEW .70 50110 W S .70 50110 45.100] 504600 5.100] 504600

Subtotal Exportaciones | 573.120{1.710.720]1.138.176| 1.128.960| 846.720]  282.240] 573.120]  1.710.720|1.138.176 1.128.960| 846.720 282.240]573.120] 1.710.720{ 1.138.176) 1.128.960{ 846.720| 282.240| 577.100] 1.722.600] 1.146.080] 1.136.800( 852.600{ 284.200]577.100| 1.722.600{ 1.146.080| 1.136.800| 852.600] 284.200

Ventas Naciona 2680 17280 1384 23040 20| 5760 26 17280 1364] 23080 80 5760 2680 17280 13| 23080] U280 5760 2900 17400 1020 23.00] 17400 5600 2900 17.400 13020 23.200] 17400 500

Ventas Nacional 2880 1200 13624 2300] 17.280] 5760 2880 17280 13.824] 23040) 11280 5760 2680 17280 13624] 2300] 17280  5760] 2900 17400 13920 23200 17.400] 5600 2900 17400 13.920] 23200] 17400 5800

Tol 576,000] 1.728.000| .152.000] L.152.000]864.000] _288,000] 576,000 _1.726,000] 1.L52.000] 1.152.000] 864,000] 288.000] 576,000| . 728.000] 1.152.000| L. 152.000] 84.000] _288.000] 560.000] L.740:000] L 160.000] 1.160.000| 70.000] 290,000] 580.000| . 740.000] 1.L60.00] . 160.000[ 870.000] 290,000

PRESUPUESTO DE VENTAS EN (USD)
) Proyectado
GIEIED i 05 2016 20 218

Exportaciones 0 % 0 080 |0 5 W0 8 W 0 % 60 0 80 % % 0 &0 0 8% % & %N 60 10 8 %
576.000{ 1.728.000{ £.152.000{ .152.000{ 6. 000]  288.000] 576.000]  1.728.000|1.152.000|1.152.000{ 8. 000]  268.000] 576.000|1.728.000|1.152.000|1.152.000{ 8. 0oo] 228.000] 520.000{ 1.740.000{ 1. 160.000{ 1. 160.000{ 70,000 290.000) 520.000{ 1.740.000{ 1. 160.000{ 1. 160.000{ 70.000] 290,000

Euope 4790.26] 377.758] 414.604] 323793 a0 a024] 8379|3447 51029| 400931] 441231 3502 52,604 416540] 457.068] 357,034 54,148] 426.412] 468.105] 365,496

Rusia 227,854 28.861] 205,669 235,373 546.314] 212455 43562708 218609 251.246]583.156| 226,783 257.201]596.977] 230158

EEW 70354 156500 7370 16leed 7590 16651 78680 172567 80504 176656

Sublotal Exportaciones | 119.324] 534.258] 414604] B5L647[528.861  205.668] 123261  55L888| 428.379| 560.851|546.314] 212455 176950] 568.4d5| AL231] 586,947 560.703] 218.829| 13L574] 560.106] 457.068] 608.280]583.156| 226.783) 134.692] G03.066] 46B.A05| 622.607|596.977] 232158

Ventas Nacional B e 7 19 e a0 1% o 7w 19 w8 | 19 w1 766 1o %7 aw| 15| 92 793 13| @] %l 169 Lo 81| 134 1015 %

Ventas Naciondl s e 7w 119 9 a0 55 7 I I T I S I I S . G I I I I I S I

Towl 119473 53,157 415414 552046(509.761] 20598 123416  552807| 429.023] 57L000[547248] 212765 127.119] 560.407] 44L%| 586,223 563060 210.148] 13L730| 590.098| 458.062] 609.603|5B1de| 227,113 134,861 604.084] 468.ale] 624.050]507.992] 232.4%6)




ANEXO 5
TABLA DE AMORTIZACION

PRESTAMO REALIZADO CON LA CORPORACION FINANCIERA NACIONAL

Monto $ 300.000,00
Tipo de Amortizacién Alemana
Carga Financiera 9,3396%
Meses de Gracia 1
Plazo 96 meses
Div. Fecha Pago Saldo Capital Capital Interes Mora Abono Otros Cuota
1 01/02/2014 $ 300.000,00 0 2.961,48 945 $ 3.906,48
2 01/03/2014 $ 300.000,00 3.157,89 $2.334,90 $- $- 945 $6.437,79
3 01/04/2014 $296.842,11 2.631,58 $ 2.310,32 $- $- 945 $ 5.886,90
4 01/05/2014 $ 294.210,53 2.631,58 $2.289,84 $- $- 945 $ 5.866,42
5 01/06/2014 $ 291.578,95 2.631,58 $ 2.269,36 $- $- 945 $5.845,94
6 01/07/2014 $ 288.947,37 2.631,58 $2.248,88 $- $- 945 $ 5.825,46
7 01/08/2014 $ 286.315,79 2.631,58 $2.228,40 $- $- 945 $ 5.804,97
8 01/09/2014 $ 283.684,21 2.631,58 $2.207,91 $- $- 945 $5.784,49
9 01/10/2014 $ 281.052,63 2.631,58 $2.187,43 $- $- 945 $5.764,01
10 01/11/2014 $ 278.421,05 2.631,58 $ 2.166,95 $- $- 945 $ 5.743,53
11 01/12/2014 $ 275.789,47 2.631,58 $2.146,47 $- $- 945 $ 5.723,05
12 01/01/2015 $ 273.157,89 2.631,58 $2.125,99 $- $- $4.757,57
13 01/02/2015 $ 270.526,32 2.631,58 $ 2.105,51 $- $- $4.737,09
14 01/03/2015 $ 267.894,74 2.631,58 $ 2.085,02 $- $- $4.716,60
15 01/04/2015 $ 265.263,16 2.631,58 $ 2.064,54 $- $- $4.696,12
16 01/05/2015 $ 262.631,58 2.631,58 $ 2.044,06 $- $- $ 4.675,64
17 01/06/2015 $ 260.000,00 2.631,58 $ 2.023,58 $- $- $ 4.655,16
18 01/07/2015 $ 257.368,42 2.631,58 $ 2.003,10 $- $- $ 4.634,68
19 01/08/2015 $ 254.736,84 2.631,58 $ 1.982,62 $- $- $4.614,20
20 01/09/2015 $ 252.105,26 2.631,58 $1.962,14 $- $- $4.593,71
21 01/10/2015 $ 249.473,68 2.631,58 $ 1.941,65 $- $- $ 4.573,23
22 01/11/2015 $246.842,11 2.631,58 $1.921,17 $- $- $ 4.552,75
23 01/12/2015 $ 244.210,53 2.631,58 $ 1.900,69 $- $- $ 4.532,27




24 01/01/2016 $ 241.578,95 2.631,58 $1.880,21 $4.511,79
25 01/02/2016 $ 238.947,37 2.631,58 $1.859,73 $4.491,31
26 01/03/2016 $ 236.315,79 2.631,58 $1.839,25 $4.470,82
27 01/04/2016 $ 233.684,21 2.631,58 $1.818,76 $ 4.450,34
28 01/05/2016 $ 231.052,63 2.631,58 $ 1.798,28 $ 4.429,86
29 01/06/2016 $ 228.421,05 2.631,58 $1.777,80 $ 4.409,38
30 01/07/2016 $ 225.789,47 2.631,58 $1.757,32 $4.388,90
31 01/08/2016 $ 223.157,89 2.631,58 $1.736,84 $ 4.368,42
32 01/09/2016 $ 220.526,32 2.631,58 $1.716,36 $4.347,94
33 01/10/2016 $217.894,74 2.631,58 $1.695,87 $4.327,45
34 01/11/2016 $ 215.263,16 2.631,58 $1.675,39 $ 4.306,97
35 01/12/2016 $212.631,58 2.631,58 $1.654,91 $ 4.286,49
36 01/01/2017 $ 210.000,00 2.631,58 $1.634,43 $4.266,01
37 01/02/2017 $ 207.368,42 2.631,58 $1.613,95 $ 4.245,53
38 01/03/2017 $ 204.736,84 2.631,58 $ 1.593,47 $ 4.225,05
39 01/04/2017 $ 202.105,26 2.631,58 $1.572,99 $ 4.204,56
40 01/05/2017 $199.473,68 2.631,58 $ 1.552,50 $4.184,08
41 01/06/2017 $196.842,11 2.631,58 $ 1.532,02 $4.163,60
42 01/07/2017 $194.210,53 2.631,58 $1.511,54 $4.143,12
43 01/08/2017 $ 191.578,95 2.631,58 $ 1.491,06 $4.122,64
44 01/09/2017 $ 188.947,37 2.631,58 $1.470,58 $4.102,16
45 01/10/2017 $ 186.315,79 2.631,58 $ 1.450,10 $4.081,67
46 01/11/2017 $ 183.684,21 2.631,58 $1.429,61 $4.061,19
47 01/12/2017 $ 181.052,63 2.631,58 $1.409,13 $4.040,71
48 01/01/2018 $178.421,05 2.631,58 $ 1.388,65 $ 4.020,23
49 01/02/2018 $ 175.789,47 2.631,58 $1.368,17 $3.999,75
50 01/03/2018 $173.157,89 2.631,58 $ 1.347,69 $ $ $3.979,27
51 01/04/2018 $ 170.526,32 2.631,58 $1.327,21 $ $ $3.958,79
52 01/05/2018 $167.894,74 2.631,58 $1.306,72 $- $- $3.938,30
53 01/06/2018 $ 165.263,16 2.631,58 $1.286,24 $- $- $3.917,82
54 01/07/2018 $ 162.631,58 2.631,58 $ 1.265,76 $- $- $3.897,34
55 01/08/2018 $ 160.000,00 2.631,58 $ 1.245,28 $- $- $ 3.876,86
56 01/09/2018 $ 157.368,42 2.631,58 $1.224,80 $- $- $ 3.856,38
57 01/10/2018 $ 154.736,84 2.631,58 $1.204,32 $- $- $ 3.835,90
58 01/11/2018 $ 152.105,26 2.631,58 $1.183,84 $- $- $3.815,41
59 01/12/2018 $ 149.473,68 2.631,58 $1.163,35 $- $- $3.794,93
60 01/01/2019 $ 146.842,11 2.631,58 $1.142,87 $- $- $3.774,45




61 01/02/2019 $ 144.210,53 2.631,58 $1.122,39 $- $- $3.753,97
62 01/03/2019 $ 141.578,95 2.631,58 $1.101,91 $- $- $3.733,49
63 01/04/2019 $138.947,37 2.631,58 $1.081,43 $- $- $3.713,01
64 01/05/2019 $ 136.315,79 2.631,58 $1.060,95 $- $- $3.692,52
65 01/06/2019 $ 133.684,21 2.631,58 $ 1.040,46 $- $- $3.672,04
66 01/07/2019 $ 131.052,63 2.631,58 $1.019,98 $- $- $ 3.651,56
67 01/08/2019 $128.421,05 2.631,58 $ 999,50 $- $- $3.631,08
68 01/09/2019 $ 125.789,47 2.631,58 $ 979,02 $- $- $3.610,60
69 01/10/2019 $ 123.157,89 2.631,58 $ 958,54 $- $- $3.590,12
70 01/11/2019 $ 120.526,32 2.631,58 $ 938,06 $- $- $ 3.569,64
71 01/12/2019 $117.894,74 2.631,58 $917,57 $- $- $ 3.549,15
72 01/01/2020 $ 115.263,16 2.631,58 $ 897,09 $- $- $ 3.528,67
73 01/02/2020 $112.631,58 2.631,58 $ 876,61 $- $- $3.508,19
74 01/03/2020 $ 110.000,00 2.631,58 $ 856,13 $- $- $3.487,71
75 01/04/2020 $ 107.368,42 2.631,58 $ 835,65 $- $- $3.467,23
76 01/05/2020 $104.736,84 2.631,58 $ 815,17 $- $- $ 3.446,75
77 01/06/2020 $ 102.105,26 2.631,58 $ 794,69 $- $- $ 3.426,26
78 01/07/2020 $99.473,68 2.631,58 $ 774,20 $- $- $ 3.405,78
79 01/08/2020 $96.842,11 2.631,58 $ 753,72 $- $- $ 3.385,30
80 01/09/2020 $94.210,53 2.631,58 $733,24 $- $- $3.364,82
81 01/10/2020 $91.578,95 2.631,58 $712,76 $- $- $3.344,34
82 01/11/2020 $88.947,37 2.631,58 $ 692,28 $- $- $ 3.323,86
83 01/12/2020 $86.315,79 2.631,58 $ 671,80 $- $- $3.303,37
84 01/01/2021 $ 83.684,21 2.631,58 $ 651,31 $- $- $3.282,89
85 01/02/2021 $81.052,63 2.631,58 $ 630,83 $- $- $3.262,41
86 01/03/2021 $78.421,05 2.631,58 $ 610,35 $- $- $3.241,93
87 01/04/2021 $ 75.789,47 2.631,58 $ 589,87 $- $- $3.221,45
88 01/05/2021 $ 73.157,89 2.631,58 $ 569,39 $- $- $ 3.200,97
89 01/06/2021 $ 70.526,32 2.631,58 $548,91 $- $- $3.180,49
90 01/07/2021 $67.894,74 2.631,58 $ 528,42 $- $- $3.160,00
91 01/08/2021 $ 65.263,16 2.631,58 $ 507,94 $- $- $3.139,52
92 01/09/2021 $ 62.631,58 2.631,58 $ 487,46 $- $- $3.119,04
93 01/10/2021 $ 60.000,00 2.631,58 $ 466,98 $- $- $ 3.098,56
94 01/11/2021 $57.368,42 2.631,58 $ 446,50 $- $- $3.078,08
95 01/12/2021 $54.736,84 2.631,58 $ 426,02 $- $- $ 3.057,60
96 01/01/2022 $52.105,26 2.631,58 $ 405,54 $- $- $3.037,11




ANEXO 6

BALANCE GENERAL



SAN LUIS FARMS

BALANCE GENERAL PROFORMA
(En unidades monetarias)

Concepto PROYECTADO
2014 | 2015 | variacion | 2016 | variacion | 2017 | variacion | 2018 Variacion

ACTIVO

Bancos 12.345,00 14.897,00 2.552,00 14.320,00 -577,00 14.735,28 415,28 15.162,60 427,32
Inventario de Producto Terminado 9.987,00 10.236,68 249,67 10.492,59 255,92 10.754,91 262,31 11.023,78 268,87
Caja 8.900,00 9.012,34 112,34 6.780,00 -2.232,34 6.868,14 88,14 6.957,43 89,29
Cuentas por cobrar 63.000,00 66.740,00 3.740,00 70.689,40 3.949,40 74.858,90 4.169,50 78.934,00 4.075,10
Total Efectivo y Equivalentes 94.232,00 100.886,02 6.654,02 102.281,99 1.395,98 107.217,23 4.935,23| 112.077,81 4.860,58
Propiedad, Planta y Equipo

Bombas de Agua 8.000,00 8.000,00 0,00 8.000,00 0,00 8.000,00 0,00 8.000,00 0,00
Motocultor 10.000,00 10.000,00 0,00 10.000,00 0,00 10.000,00 0,00 10.000,00 0,00
Equipo de Fumigacién 1.500,00 1.500,00 0,00 1.500,00 0,00 1.500,00 0,00 1.500,00 0,00
Sistema de Enfriamiento 5.000,00 5.000,00 0,00 5.000,00 0,00 5.000,00 0,00 5.000,00 0,00
Cortador de Patas 500,00 500,00 0,00 500,00 0,00 500,00 0,00 500,00 0,00
Terreno 645.780,00 645.780,00 0,00 645.780,00 0,00 645.780,00 0,00 645.780,00 0,00
Edificio 123.456,00 123.456,00 0,00 123.456,00 0,00 123.456,00 0,00 123.456,00 0,00
Depreciacion Acumulada (-) -5.572,00 -29.756,53| -24.184,53 -53.941,06 -24.184,53 -78.125,79 -24.184,73 -102.310,32 -24.184,53
Compresor 300,00 300,00 0,00 300,00 0,00 300,00 0,00 300,00 0,00
Motocierra 600,00 600,00 0,00 600,00 0,00 600,00 0,00 600,00 0,00
Poldadora 700,00 700,00 0,00 700,00 0,00 700,00 0,00 700,00 0,00
Soldadora 500,00 500,00 0,00 500,00 0,00 500,00 0,00 500,00 0,00
Sistema de Riego 12.500,00 12.500,00 0,00 12.500,00 0,00 12.500,00 0,00 12.500,00 0,00
Estructura de Invernaderos 180.000,00 180.000,00 0,00 180.000,00 0,00 180.000,00 0,00 180.000,00 0,00
Sistema de Riego 25.000,00 25.000,00 0,00 25.000,00 0,00 25.000,00 0,00 25.000,00 0,00
Equipo de Fumigacién 1.500,00 1.500,00 0,00 1.500,00 0,00 1.500,00 0,00 1.500,00 0,00
Computadora de Riego 21.800,00 21.800,00 0,00 21.800,00 0,00 21.800,00 0,00 21.800,00 0,00
Sistema para cuarto frio 5.000,00 5.000,00 0,00 5.000,00 0,00 5.000,00 0,00 5.000,00 0,00




Muebles-Equipos de Oficina
Computadora Escritorio 8.160,00 8.160,00 0,00 8.160,00 0,00 8.160,00 0,00 8.160,00 0,00
Impresora 816,00 816,00 0,00 816,00 0,00 816,00 0,00 816,00 0,00
Teléfonos 192,00 192,00 0,00 192,00 0,00 192,00 0,00 192,00 0,00
Sillas Oficina 1.584,00 1.584,00 0,00 1.584,00 0,00 1.584,00 0,00 1.584,00 0,00
Divisiones Modulares 810,00 810,00 0,00 810,00 0,00 810,00 0,00 810,00 0,00
Escritorio 260,00 260,00 0,00 260,00 0,00 260,00 0,00 260,00 0,00
Archivador 220,00 220,00 0,00 220,00 0,00 220,00 0,00 220,00 0,00
Total Propiedad Planta y Equipo 1.048.606,00 1.024.421,47] -24.184,53] 1.000.236,94 -24.184,53 976.052,21 -24.184,73 951.867,68 -24.184,53
TOTAL ACTIVO 1.142.838,00 1.125.307,48| -17.530,52] 1.102.518,93 -22.788,55] 1.083.269,43 -19.249,50 1.063.945,48 -19.323,95
PASIVO Y PATRIMONIO
Pasivo Corto Plazo
Prestamo CFN 67.346,62 55.493,24| -11.853,38 52.543,89 -2.949,35 49.594,54 -2.949,35 46.645,20 -2.949,35
Proveedores 0,00 0,00 0,00 6.000,00 6.000,00 29.750,00 23.750,00 35.670,00 5.920,00
Total Pasivo Corriente 67.346,62 55.493,24] -11.853,38 58.543,89 3.050,65 79.344,54 20.800,65 82.315,20 2.970,65
Pasivo Largo Plazo
Préstamo CFN 326.516,38 271.023,14| -55.493,24 218.479,25 -52.543,89 168.884,70 -4959454" 122.239,51 -46.645,20
Total Pasivo Largo Plazo 326.516,38 271.023,14] -55.493,24 218.479,25 -52.543,89 168.884,70 -49.594,54 122.239,51 -46.645,20
TOTAL PASIVOS 393.862,99| 326.516,38] -67.346,62 277.023,14 -49.493,24 248.229,25 -28.793,89| 204.554,70 -43.674,54
PATRIMONIO
Capital social 128.440,84 92.569,62| -35.871,22 201.690,58] 109.120,95 14.368,24| -187.322,34 37.618,39 23.250,15
Utilidad del ejercicio 620.534,16 706.221,48 85.687,32 623.805,21 -82.416,27 820.671,95 196.866,73 821.772,39 1.100,44
Total Patrimonio 748.975,01 798.791,10 49.816,10 825.495,79 26.704,69 835.040,19 9.544,40 859.390,78 24.350,60
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 1.142.838,00| 1.125.307,48| -17.530,52] 1.102.518,93 -22.788,55] 1.083.269,43 —19.249,50| 1.063.945,48 -19.323,95
0,00 0,00 0,00 0,00
ACTIVO - PASIVO Y PATRIMONIO 0,00| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00| 0,00 0,00




ANEXO 7
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO



SAN LUIS FARMS
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
(En unidades monetarias)

Proyectado Total
Concepto 2014 2015 2016 2017 2018
Parcial Total Parcial Total Parcial Total Parcial Total Parcial Total
Ventas 2.358.619 52 2.436.453 .96 2.509 547 58 2.600.762 66 2.662 400, 74| 12.567.784,46
Costo de ventas a70.887 38 994 605,93 1.113.516.57 906.864,12 958.737.70| 4.844.611,T1
Utilidad Bruta en
Ventas 1.487.732,14 1.441.548,02 1.396.031,01 1.693.898,54 1.703.663,03 | 7.723.172.75
Gastos de Operacion 406.191,11 35077 436.699,66 431.811,73 439,863,859 2.070.357,56
Gastos de
ventas&adminisiracion | 35646117 310.012.20 394 687 32 406.270.15 A17.045 41 1.884.476,24
Gastos Interes 40.629.94 39.035.07 35.086,72 18.261.38 15.312.03
Gasto Publicidad 9.100.00 6.723,90 6.925,62 7.280.21 7.526.45
Utilidad Operacional 1.081.541,02 1.086.076,86 959.331,35 1.262.086,81 1.263.779,15| 5.652.815,19
15% Participacion
trabajadores 162.231,15 162.911,53 143.899,70 189.313,02 169 566,87 847.922.28
Utilidad antes de
Impuestos 919.309,87 923.165,33 815.431,65 1.072.773,79 1.074.212,27 | 4.804.892,91
25% Impuesto a la
renta 229827 47 138.474 80 122 314,75 160.916.07 161.131.84 612.664,92
Utilidad antes de
Reservas 689.482,40 784.690,53 693.116,90 911.857,72 913.080,43 | 3.992.227,99
10% Reserva Legal £8.948 24 78.469.05 £9.311,69 91.185,77 91.308,04 399.222.80
Utilidad del Ejercicio 620.534,16 706.221,48 623.6805,21 820.671,95 821.772,39| 3.593.005,19




ANEXO 8

FLUJOS DE EFECTIVO



SAN LUIS FARMS

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
METODO DIRECTO

ACTIVIDAD DE OPERACION

2014

2015

2016

2017

2018

1.- EFECTIVO RECIBIDO DE CLIENTES

2.366.620

2.440.194

2.513.497

2.604.932

2.666.476

VENTAS

2.358.619,52

2.436.454

2.509.548

2.600.763

2.662.401

OTROS INGRESOS

(+/-) VARIACION DE LAS CUENTAS X COBRAR CLIENTES

8.000,00

3.740

(+/-) VARIACION DE LAS CUENTAS INCOBRABLES

2.- EFECTIVO PAGADO A PROOVEDORES

-832.790

-964.358

-1.081.252

-872.737

-923.192

Costo de Ventas

-870.887,38

-994.606

-1.113.517

-906.864

-958.738

(+/-) Variacion de inventarios

7.487,00

250

256

262

269

(+/-) Variacion de CXP Proveedores

30.610,66

29.998

32.008

33.865

35.277

3.- EFECTIVO PAGADO POR REMUNERACIONES

270.502

294.597

303.228

312.140

320.685

Gastos Sueldos Adm & Ventas

246.317,92

270.412

279.044

287.956

296.500

Gasto Depreciacion

24.184,53

24.185

24.185

24.185

24.185

Otros Gastos

(+/-) Variacion de pagos anticipados

(+/-) Variacion Otras Cuentas x Cobrar

(+/-) Variacion Sobregiro Bancario

(+/-) Variacion obligaciones paronales por pagar

(+/-) Variacion Jubilacién Patronal y Desahucio

4.- EFECTIVO 25% IMP RENTA

-229.827

-138.475

-122.315

-160.916

-161.132

Gasto 25% Imp. Renta

-229.827,47

-138.474,80

-122.314,75

-160.916,07

-161.131,84

(+/-) Variacion Imp Renta

EFECTIVO GENERADO EN ACTIVIDADES DE OPERACION

1.574.504,78

1.631.958,08

1.613.158,02

1.883.419,44

1.902.836,86

ACTIVIDADES DE INVERSION

Saldo inicial de propiedad, planta y equipo

610.260,00

329.582,00

329.582,00

329.582,00

329.582,00

Saldo final propiedad, planta y equipo

939.842,00

-329.582,00

329.582,00

329.582,00

329.582,00

329.582,00

Saldo inicial otros Activos No corrientes

Saldo final Otros Activos No Corrientes

EFECTIVO GENERADO EN ACTIVIDADES DE INVERSION

-329.582,00

ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO

1. Préstamo CFN C/P

67.346,62

-55.493,24

-52.543,89

-49.594,54

-46.645,20

2. Préstamo CFN L/P

326.516,38

393.862,99

-271.023,14

-326.516,38

-218.479,25

-271.023,14

-168.884,70

-218.479,25

-122.239,51

-168.884,70

EFECTIVO GENERADO EN ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO

393.862,99

-326.516,38

-271.023,14

-218.479,25

-168.884,70

4. Aumento / (Disminucién) del Efectivo en el periodo

1.638.785,78

1.305.441,71

1.342.134,88

1.664.940,19

1.733.952,16

SALDO INICIAL DEL EFECTIVO 01-01-2014

12.345,00

SALDO FINAL DEL EFECTIVO 31-12-2015

14.897,00




