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INTRODUCCION

El presente trabajo tiene como objetivo demostrar que es posible desarrollar en Irupana una
eficiente produccion y distribucion de flores exdticas 100% yunguefios innovando en el
mercado productos via-invitro que sean llamativos, de gran calidad y durabilidad, ofreciendo
una gran variedad de colores y presentaciones del empaque.

A través del desarrollo de un plan de negocios con estrategias definidas se desea cumplir con
los objetivos trazados en DASHA S.R.L.

En este plan se realiza inicialmente un analisis de la situacion interna actual de la empresa,
analizando su misién, aspectos legales y producto que ofrece.

En la siguiente parte se realiza un estudio de mercado departamental (ciudad de La Paz) y las
tendencias en los proximos afios, ademas de la situacion y tendencias del mercado mundial
de flores y servicios florales.

A continuacién se elabora un resumen ejecutivo de la empresa a manera de sintetizar el
presente plan.

Ademas se realiza un estudio mas especifico del mercado objetivo, andlisis de la competencia
directa, elaboraron de un plan de mercadeo para el primer afio de implementacion del plan 'y
se trazan las estrategias de ventas.

A continuacion se realiza un estudio de la operatoria de la empresa y cudl es su estructura
organizacional mas adecuada para realizar las actividades eficientemente.

Finalmente se realiza un analisis del impacto financiero de este plan y se plantean las

conclusiones y recomendaciones finales.
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente “PLAN DE NEGOCIOS DE PRODUCCION VIA IN-VITRO Y DISTRIBUCION DE FLORES
EXOTICAS DASHA S.R.L.” ha sido desarrollado con la finalidad de disminuir el monocultivo de
coca y complacer el deseo de nuestras tendencias en cuanto a flores que son requeridas por
nuestros clientes.

Hoy en dia, el crecimiento de una empresa se basa en el comercio, la oferta y la demanda
existente en el mercado. Sin embargo la insercién de una nueva empresa en los mercados es
el reto como empresarias y va mas allda de hacer ventas por mayor y menor o realizar los
trdmites de funcionamiento legal en fin todo lo necesario para la constituciéon de una nueva

empresa.

Los clientes de nuestra empresa seran todas las floristerias de la Zona Sur y Max Paredes que
tengan edad de 18-65 a mas de edad. También se toma en consideracion a los gremiales de

dichos sectores.

La competencia hacia nuestro producto de manera directa no existe, la competencia
indirecta es susceptible ya que ofrecen rosas, claveles, gladiolos, tulipanes a precios

elevados.

El estudio de mercado demostré que en la ciudad de La Paz especificamente en los
cementerios general y jardin existe un aproximado de 100 floristerias podrian demandar
nuestro producto de esta cantidad nuestra empresa captara un 31% en relacién a la

capacidad fisica de nuestras instalaciones.

La puesta en marcha de este proyecto de produccién via in-vitro y distribucion de flores
exdticas tiene dentro de sus objetivos fundamentales es de complacer el deseo de caracter
estético, sentimental, placer, autoconfianza, logro y autosuficiencia, en cada uno de los

clientes ofreciendo los productos a un precio de Bs.35,62 el paquete de 10 unidades.

Uno de los pilares como objetivo fundamental, es la de buscar la produccién limpia y

sostenible de las plantas y de los recursos naturales contando con una produccién de 5000
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unidades mensuales siempre encaminados a cumplir las diferentes normatividades

ambientales y de calidad.

El plan marketing fue disefiada de una manera que cumpla los objetivos propuestos para

hacer de DASHA S.R.L. lider en la produccién via in-vitro y distribucion.

Las estrategias de promocionar nuestro producto se realizara mediante banner, pagina web,
con el fin de empezar a crear un mayor gusto por las flores exdticas de corte y posicionar

nuestra marca.

La planta de produccién estard ubicada en la comunidad San Juan Mayo del municipio de
I[rupana con una extension de 10.000m? de las cuales la produccién se realizara en 2500m?

también contaremos con un almacén para la recolecta de nuestras flores.

La inversidn inicial es de 161.925,32 bolivianos que requiere nuestra empresa para iniciar
nuestras actividades de las cuales en su totalidad serd financiada por el Banco de Desarrollo

Productivo con una tasa de interés del 6%.

Los resultados de la evaluacidon financiera, determino que los flujos netos de fondos
generados por la empresa en sus primeros 5 afios de operacién llevados a valor presente,
arrojan como resultado un VANE 356.336,67 bolivianos y un VANF 316.166,67 bolivianos.

Demostrando asi que el proyecto es econdmicamente viable.

La obtencién de un VAN mayor a cero, muestra que la tasa interna de retorno del proyecto
es mayor a la tasa minima exigida para la inversidn, teniendo para este proyecto una TIR de
53% y un TIRF DE 216% con una recuperacion de la inversiéon en un periodo de 0.46 (4

meses).

Legalmente nuestra empresa sera constituida como una sociedad de responsabilidad
limitada, de caracter formal asociada a FUNDEMPRESA, a la caja nacional de salud, ministerio
de trabajo, afps, con licencia de funcionamiento, impuestos nacionales cumpliendo todos los

requisitos de una constitucion de una empresa nueva.



Cuadro 1: Ficha Metodolégica

FICHA METODOLOGICA

FICHA METODOLOGICA

CONCEPTO

DESARROLLO

Planteamiento del Problema

Reducir la masiva produccion de la hoja de
coca y complacer el deseo de nuestras
tendencias en cuanto a flores,
garantizando la estabilidad del producto en
el mercado con Calidad y Durabilidad de
Flores Exéticas en particular los Anturios y
Ave de Paraiso, ajustados a procesos vy
normas legales que rigen en nuestro pais,
con miras a reducir importacion de flores
de paises vecinos y aumentar el consumo
de lo nuestro en el departamento de La

Paz.

Objetivo General

Disefiar un Plan de Negocios para la
Producciéon Via-invitro y Distribucion de
Flores Exoticas DASHA S.R.L. como
potencial empresa emprendedora en el
mercado de flores de los cementerios de la

ciudad de La Paz.

Objetivos Especificos

Desarrollar  los Fundamentos Tedricos-
Técnicos para crear empresas
floricultoras potenciales, como sustento
para promover el desempefio de la
empresa DASHA S.R.L.

Disefiar Estrategias de Marketing como

12



escenarios principales para incrementar las
ventas y proyeccion en el mercado meta de
la empresa Floricultora DASHA S.R.L.

Disefiar una Estructura Empresarial vy
Financiera como instrumento primordial
de la sostenibilidad y eficacia de Ila
empresa Floricultora DASHA S.R.L. en el
mercado fijado como los cementerios de la

ciudad de La Paz.

Justificacion

El presente Plan de Negocios, constituye
un  mecanismo determinante para la
profundizacion sobre la proyecciéon de
empresas y su factibilidad de mercado;
aportando conocimientos valiosos a
estudiantes y futuros profesionales. Por su
parte, expresa un impacto y seguridad
econdmica, pues de su ejecucion; se
beneficiaran las familias de las personas
que trabajen en la empresa y juntamente
al Municipio de Irupana; al respecto
expresa una justificacién politica; pues le
corresponde al Estado y sus organismos;
garantizar el desarrollo sustentable del
pais; mediante el apoyo a empresas e
industrias como a su crecimiento vy

expansion.

Aporte de la Ciencia Administrativa

A partir del presente Plan de Negocios se
desarrollan los principios administrativos

de proveer, planear, dirigir, integrar,

13



organizar y controlar el trabajo de los
elementos de la organizacion y de utilizar
los recursos disponibles para alcanzar los
objetivos pre-establecidos; por su parte se
desarrollaron variables de la competencia
indirecta, barreras de entrada, barreras de
salida, un estudio de mercado a partir del
desarrollo de una encuesta, proyecciones
de venta y produccién, empleo de
procedimientos matematicos, estadisticos

entre otros.

Delimitacidon Geografica

La empresa estard situada en el
Municipio de Irupana, ubicado en el

departamento de La Paz al este de la

ciudad; es la segunda seccion de la

provincia Sud Yungas.

Fuente: Elaboracion Propia
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METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La presente, es una disciplina de conocimiento encargada de elaborar, definir y sistematizar
el conjunto de técnicas, métodos y procedimientos que se deben seguir durante el
desarrollo de un proceso de investigacion para la produccion de conocimiento; al respecto
orienta la manera en que vamos a enfocar una investigacion y la forma en que vamos a
recolectar, analizar y clasificar los datos, con el objetivo de que los resultados presentados

demuestren validez y pertinencia, y cumplan con los estandares de exigencia cientifica.

La metodologia de la investigacion, en este sentido, es también la parte de un proyecto de
investigacion donde se exponen y describen razonadamente los criterios adoptados
en la eleccidn de la metodologia, sea esta cuantitativa o cualitativa. Al
respecto el presente Plan de Negocios elaborado para la Empresa Floricultora “DASHA”
S.R.L. se fundamentd en un modelo cuantitativo, asi mismo es un proyecto factible y
orientado hacia una investigacién descriptiva; en tal sentido, la presente
investigacion se vale de datos cuantificables a los cuales se accede por observacion y
medicion; se procede a la utilizacién de las estadisticas, la identificacion de variables y
patrones constantes; al respecto él método de razonamiento es deductivo, para lo cual

trabaja con base en una muestra representativa del universo estudiado.

Segln Tamayo y Tamayo M. (2000), en su libro Proceso de Investigacion Cientifica, la
investigacion descriptiva “Comprende la descripcidn, registro, andlisis e interpretacién
de la naturaleza actual, y la composicidn o proceso de los fendmenos. El enfoque se hace
sobre conclusiones dominantes o sobre grupo de personas, grupo o cosas, se conduce o

funciona en presente” (Pag. 35)."

Por su parte para Fidias, A (1999) “La investigacién de tipo descriptiva trabaja sobre
realidades de hechos, y su caracteristica fundamental es la de presentar una interpretacion
correcta. Para la investigacion descriptiva, su inquietud primordial radica en descubrir

algunas caracteristicas fundamentales de conjuntos homogéneos de fendmenos, utilizando

! Tamayo, M (2000). El Proceso de Investigacion Cientifica. Editorial LIMUSA. MEXICO.
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criterios sistematicos que permitan poner de manifiesto su estructura o comportamiento. De

esta forma se pueden obtener las notas que caracterizan a la realidad estudiada”.’

> Fidias, A (1999). El Proyecto de Investigacion. Quinta Edicidn. Caracas-Venezuela.
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1. Definicion del Negocio:

Naturaleza de la empresa:

“DASHA” se constituye como una sociedad de responsabilidad limitada S.R.L., donde los
socios responden hasta el monto de sus aportes. En el caso de que se presenten deudas no
se responderd con el patrimonio personal de los socios. El fondo comun esta dividido en

cuotas de capital que en ningln caso puede representarse por acciones o titulos valores.

Constitucion de S.R.L. Bajo la ley boliviana, las sociedades comerciales mas comunes son las

sociedades andnimas y las sociedades de responsabilidad limitada.

La Ley de Inversiones vigente, otorga al inversionista extranjero, los mismos deberes,

derechos y garantias a los inversionistas nacionales.

Las sociedades de responsabilidad limitada requieren de un minimo de dos socios, el
directorio y el sindico es opcional, no tiene estatutos ni emiten acciones. La participacién de
los socios en el capital se da a través de cuotas de capital que figuran en la escritura de

constitucidn y para su venta se requiere de la suscripcion de otra escritura publica.

Esta sociedad se puede constituir en un lapso de entre 15 y 20 dias.

La administracion de la sociedad de responsabilidad limitada estara a cargo de uno o mas
gerentes o administradores, sean socios o no, designados por tiempo fijo o indeterminado, a

condicidn que tenga radicatoria en Bolivia.

Los extranjeros pueden formar la sociedad con su pasaporte, pero el representante Legal
(Gerente General) tiene que ser boliviano o extranjero con Carné de identidad Boliviano para

extranjeros.

Los socios extranjeros podran otorgar poderes para la constitucion de la sociedad a personas
residentes en Bolivia. Dichos poderes deben ser legalizados por el Consulado de Bolivia del

pais de origen y luego por el Ministerio de Relaciones Exteriores en Bolivia.
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Toda empresa debe registrarse en las oficinas del concesionario de Registro de Comercio
(FUNDEMPRESA) para obtener la Resolucion Administrativa que permite el inicio de
operaciones y la Matricula de Comercio que otorga un numero de registro y acredita la

personalidad juridica de la empresa.

Asimismo, toda empresa también debe tener un niumero de NIT (Nimero de Identificacién
Tributaria) para efectos impositivos, el cual se lo obtiene del Servicio de Impuestos

Nacionales.

En algunos casos también es necesario obtener registros especiales para iniciar operaciones,

tales como licencias de funcionamiento, registros sanitarios, licencias ambientales y otros®.

Concepto de negocio:

“DASHA S.R.L.” es una empresa de produccion via in-vitro de flores exéticas de alta calidad y
durabilidad a diferencia de otras. Posteriormente con la produccion obtenida se distribuye en
el mercado de flores en los cementerios de la ciudad de La Paz. Ofreciendo anturios en 5
variedades vy flores de corte perteneciente a las heliconias como es el ave de paraiso. Estas
flores a su vez son reconocidas como exéticas por su belleza, tamafio, calidad, resistencia,

textura y sobre todo por su colorido.

El producto:
En la region de Sud Yungas del departamento de La Paz somos la Unica empresa que produce
flores como los anturios y aves de paraiso via in-vitro por lo que no contamos con la

competencia directa.

La produccion de los anturios es constante durante todo el ano, las hojas se mantienen a
través de toda la vida de la planta, en cada nacimiento de una nueva hoja la flor alarga su
tamafio de 7 a 7.5 cm, el ancho de su espata de = 7.5a 9 cm, y el tallo de 30 a 50 cm. Cuando

la planta se encuentra en un estado maduro se podan las hojas para permitir el brote de

*Alianza Legal, Abogados Corporativos, Santa Cruz Bolivia, registro de marcas, patentes, Carlos Moreno,
recuperado el 29 de septiembre de 2016. De http://www.alianzalegal.com/dse3.html
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mejores flores, pero ademas de este beneficio se utilizan en el mercado como follajes de alto

valor comercial y tiene una vida util de hasta 7 semanas.

El ave de paraiso es una planta perene de la familia de las Strelizia de 1 a 2 m. de altura.
Carece de tronco en su lugar consta de varios tallos herbaceos que nacen verticalmente de
un rizoma grande subterraneo. Sus hojas son muy grandes hasta 50 cm de longitud y 30 cm
de anchura, ovaladas, verde oscuras, lustrosas. Las flores formadas por tres pétalos azules, y
tres pétalos de color naranja, surgen de una bractea que recuerda el pico de un ave. El
conjunto forma la silueta de una cabeza de ave, de ahi su nombre “flor ave de paraiso”.
Plantada en invernadero puede florecer a lo largo de todo el afio teniendo una vida util de

hasta 5 semanas.

La empresa “DASHA S.R.L.” Produce via in-vitro flores exdticas y ofrece a su mercado las
siguientes variedades en diversos colores resaltando el brillo natural resultando mas

atractivo:



Cuadro 2: Variedad de Produccidon

VARIEDAD (Nombre Cientifico) | FORMA COLOR

ANTHURIUM o ANTURIO

Andraeanum Acorazonadas Rojas, blancas, rosas y variegadas
Sherzerianum Flecha Anaranjada

STRELITZIA o AVE DE PARAISO

Strelitzia Regina Eliptica Amarillo y naranja

Strelizia Alba o Augusta Eliptica Blancas

Strelitzia Juncea

Aguja y erguidas

Amarillo y azul

Strelitzia Nicolaj

Eliptica

Azul, blanco, lila, y azul muy oscuro

Fuente: Elaboracion propia

Generacion de valor:

20

La implementaciéon de esta empresa en los Yungas es impactante por la forma de produccidn

via-invitro y natural que aplica “DASHA S.R.L.”, ya que el sector floricultor se encuentra

desatendido y afectado por la produccién masiva de la hoja de coca.

Los Yunguefos perdieron el interés de tener una produccion variada desperdiciando la

fertilidad de la tierra sin tener vision a largo plazo sobre el uso de la misma, los efectos y

causas de utilizar tantos quimicos para acelerar su produccién de coca.

Con esta empresa queremos lograr el mantenimiento de la madre naturaleza reconociendo a

las flores exéticas como un medio para embellecer la flora de la regién con sus variedades y

sus maravillosos colores decorando los paisajes de los Yungas de La Paz. Al mismo tiempo
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generamos fuentes de empleo para los mismos pobladores mejorando sus fuentes de ingreso

para una vida digna.

Misidn:
Dasha es una empresa dedicada a la produccion via in-vitro de flores exéticas de corte,
distribuyendo nuestro producto de mdaxima calidad y durabilidad llegando eficientemente a

nuestros clientes.

Vision:
Convertirse en una empresa lider en produccidn via in-vitro y distribucién de flores exdticas
de corte en los préximos anos, consiguiendo mantener la fidelizacidon de los clientes con una

amplia y completa gama de variedades de flores buscadas por su calidad y resistencia.

Objetivo general:
Implementar una empresa productora de flores exdticas via in-vitro, garantizando Ia
estabilidad, la eficiencia en la utilizacién de los recursos generando nuevas fuentes de

empleo contribuyendo a una mejor calidad de vida de los yunguefios.

Objetivos especificos:
v Impulsar el respeto por el uso sustentable del medio ambiente
v' Implementar una empresa dedicada a la produccion de flores exdticas via in-vitro
favoreciendo a Sud Yungas con el aporte al sector floricultor.
v' Complacer el deseo insatisfecho identificado en el mercado de flores.
v' Generar fuentes de empleo en la regién, mejorando los ingresos de los Yunguefios
ayudando a conseguir una vida digna.
Valores Institucionales:
La empresa “DASHA S.R.L.” se encuentra regida y guiada por nuestros valores institucionales

gue son parte fundamental de la organizacién:

v Honestidad: Anteponer la verdad en el desarrollo y cumplimiento de nuestras

actividades laborales dentro de la empresa.
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v Orientacién al Cliente: Nuestro cliente estd en el centro del modelo de negocio,
buscando entender sus necesidades, satisfacerlas con nuestros productos y construir
relaciones de confianza, fidelidad y responsabilidad a largo plazo.

v' Trabajo en Equipo: Apreciamos la contribucién de cada miembro del equipo y
trabajamos de manera coordinada, complementaria, competitiva y comprometida.

v' Mejora Continua: Aceptamos el desafio de luchar continuamente por lograr una
mayor eficacia y eficiencia en nuestro trabajo.

v" Respeto a los demads: Inducimos a la cordialidad, armonia y aceptaciéon en las
relaciones interpersonales dentro y fuera de nuestro entorno laboral de la empresa.

v Lealtad: Estamos comprometidos con la empresa en todo momento, con sus
objetivos y metas en forma decidida y constante.

v Confidencialidad: Manejamos con prudencia y criterio toda la informacién para
proteger los intereses de la empresa, su personal y sus clientes.

v Talento Humano: Atraemos y reclutamos al mejor personal Yunguefio siendo uno de
nuestros activos mas importantes.

v' Compromiso: Aceptamos la responsabilidad personal de cubrir las necesidades de
nuestros clientes, mejorar nuestros sistemas de produccién constantemente.

v' Confianza: Tenemos confianza en la capacidad y las intenciones del personal.
Creemos que la gente trabaja mejor cuando existe un ambiente laboral basado en la
confianza.

v Responsabilidad Social: Trabajamos bajo sistemas limpios de produccién que nos
permiten contribuir a mantener un medio ambiente sano.

v Calidad: Mantenemos altos estandares de calidad en nuestros productos cumpliendo
con nuestros objetivos de la empresa.

Principios institucionales:
La empresa “DASHA S.R.L.” trabaja en concordancia entre sus valores y principios y tiene

como fundamentales a los siguientes principios:

v' Demostramos respeto por todos los trabajadores y clientes.

v" Motivamos al personal para alcanzar grandes expectativas y metas ambiciosas.
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v’ Lainnovacion es la piedra fundamental de nuestro éxito.

v Desarrollamos relaciones cercanas y mutuamente productivas con nuestros clientes y
proveedores.

Claves de gestion:

v Excelencia.- es el fundamento bdsico de las organizaciones en la actualidad y
simplemente hay quienes lo estdn poniendo en prdctica para poder estar en el
mundo competitivo del mafiana®.

v Innovacién tecnolégica.- introducir el método de produccién via in-vitro para una
rapida cosecha y ademas lo novedoso de ofrecer colores extraordinarios que no se
encuentran en el mercado”.

v Anticipacién.- con esto estamos hablando de la organizacién proactiva. La
organizacién proactiva es la que no espera que ocurran las cosas para responder, sino
que permanentemente estd identificando los elementos que la van a llevar a ser
competitiva en el futuro, adelantdndose a los acontecimientos o forzando situaciones
para que lo que ocurra en el futuro le favorezca®.

Politicas empresariales:
Con el propodsito de orientar la gestion empresarial de la empresa “DASHA” hacia el
cumplimiento de la misidn, visidn, objetivos, valores, principios, claves de gestidn y las

estrategias; se definieron las siguientes politicas empresariales:

v Orientar la actividad empresarial hacia el fortalecimiento continuo de la calidad y
servicio al cliente, mediante la capacitacidon del personal, haciendo uso intenso del
desarrollo tecnoldgico para mejorar continuamente la calidad de nuestros productos.

v" Promover el desarrollo de la eficiencia y la capacidad competitiva en todas las
actividades, de manera que se garantice el abastecimiento de los productos,

procurando los menores costos para “DASHA S.R.L.”

* Claves de la gestion empresarial. Excelencia recuperado el 12 de julio de:
https://prezi.com>las-claves-de-la-gestion-empresarial.

> Diccionario administrativo. Innovacién tecnoldgica. Recuperado el 12 de julio de 2016 de:
http://diccionario-administrativo.innovcion-tecnologica.

® Betancourt Tang, José Ramén. :(2006) Gestién Estratégica: Navegando Hacia El Cuarto Paradigma. Edicion
electrdnica gratuita.
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v' Contribuir con el desarrollo del pais, en concordancia con las politicas
gubernamentales y las establecidas en la constitucion politica del estado.

v' Fomentar las buenas relaciones obrero-patronales a efecto de lograr los objetivos
empresariales, con base en los principios de eficiencia, equidad, justicia y solidaridad.

v Gestionar la promocion del talento humano y la idoneidad en todos y cada uno de los
puestos existentes en la empresa, con el propdsito de retribuir salarialmente a los
trabajadores segun su esfuerzo, experiencia y desempefio.

v' Tener como base de seguridad para la consecucion de su misién, el compromiso de
mantener capacidad de reflexién, con la cual se amenoré la vulnerabilidad del cliente
a un eventual desabastecimiento que pudiera presentarse por razones ajenas a la
empresa.

Estrategia competitiva:
El economista Michael Porter conceptualizo las bases de la gestidon estratégica con sus
propuestas de como una empresa puede construir una ventaja competitiva y sobre ella

desarrollar una estrategia competitiva7.
Los tres tipos genéricos de estrategia competitiva son:

v El liderazgo en costos totales bajos.- luchar por ser el productor lider en flores
exdticas gracias a la produccidn via in-vitro consiguiendo tener costos bajos en la
floricultura.

v’ La diferenciacion.- buscar la diferenciacion de nuestros productos que se ofrece al
mercado en base de nuestra produccidn via in-vitro, consiguiendo desarmar a los
rivales.

v' El enfoque.- centrarse en una posicion mas limitada del mercado en los
cementerios de la ciudad La Paz como ser los mayoristas o vendedores de flores,

en lugar de un mercado completo como llegar directamente a los clientes finales.

"Escuela de gestiopolis. Estrategia competitiva. Recuperado el 15 de julio de 2016 de:
http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/PORTER/estrategiacompetitiva.htm
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Estrategias empresariales:
La empresa “DASHA S.R.L.” toma en cuenta las estrategias planteadas por Michael
Porter para el mejor funcionamiento de la organizacién y detallamos a
continuacion:

v’ Estrategia de innovacion. utilizar la tecnologia en nuevos sistemas de
produccién incluyendo la distribucién de los productos ingresando a
nichos de mercado exclusivos.

v’ Estrategias de crecimiento. Ampliar de manera significativa la
disponibilidad de complacer el deseo de nuestros clientes diversificando
los productos.

v’ Estrategia de alianzas. Establecer nuevos enlaces y alianzas comerciales

con clientes, proveedores, competidores y otras empresas.

PRODUCTO MERCADOTECNICO:

Caracteristicas del producto:
Nuestro producto se caracteriza por ser muy singulares, coloridas, hermosas y
elegantes a simple vista deslumbra con su brillo natural y no artificial el que se
muestra en estas preciosas flores exéticas. Ademas de ello, se puede contemplar una
pequefia protuberancia que sale del mismo centro de su flor, la cual es una
decoracion natural mas importante al conjunto en donde se lo vaya a colocar.
Asimismo en la variedad de color, tamano, resistencia, calidad.
En cuanto a nuestro empaque tendra 10 unidades de nuestras flores exdticas ya sean
anturios o ave de paraiso con una etiqueta que haga posicionar nuestra marca en el
mercado.

Consumidor:

Nuestros consumidores especificos seran todas las vendedoras mayoristas de flores.
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PRODUCTOR
MAYORISTA

Satisfaccion de necesidades o deseos:

Nuestras flores exdticas de corte estdn destinadas a complacer un deseo de estética,
que esta relacionado con el deseo del orden y la belleza tanto de lo que lo rodea,
como de si mismo. Estos influyen aspiraciones de ambientes gratos en el hogar,
acontecimientos importantes y en los cementerios que es un lugar de descanso para
los difuntos decorando sus lapidas con nuestros productos.
Potencial de mercado
Son todos aquellos mayoristas que ademas de desear nuestro producto, pueden
adquirirlo.
v’ Las mayoristas de la zona Max Paredes, del Cementerio General
v’ Las mayoristas de la zona Sur, del cementerio Jardin
Competencia
2.5.1 Competencia indirecta: formada por las empresas que producen otras

variedades de flores como ser: rosas, claveles, entre otras incluyendo las flores

artificiales.
Barreras de entrada o salida

Barreras de entrada

Estas barreras suponen un grado de dificultad para la empresa que quiere acceder a

un determinado mercado.
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v’ Situacién de mercado
e Nuestra empresa contara con la capacidad productiva para poder
competir en el mercado, mas la diferenciacién de nuestro producto en
el tamafio, colorido, durabilidad y calidad; posicionando nuestra marca
y fidelizacién de nuestros clientes para crear una barrera de entrada.
v Barreras legales
e El estado establece medidas legales mediante normas juridicas escritas
con el objeto de controlar la competencia existente en un determinado
sector. Para poder entrar en el sector, la empresa necesita la concesién
de una licencia o permiso legal.
v’ Barreras sociales
e Aquellos donde intervienen la sociedad, o mejor dicho las personas
que de alguna manera muestran su descontento a través de marchas,
huelgas, bloqueos perjudicdndonos en el traslado de nuestro producto

Segmentacion de mercado:

Es el proceso de dividir o clasificar un mercado en grupos de compradores con base en sus
necesidades, caracteristicas o comportamientos y que podrian requerir productos o servicios

distintos.

El segmento de mercado es un grupo relativamente grande y homogéneo de consumidores
gue se pueden identificar dentro un mercado, que tiene deseos, poder de compra o habitos

de compra similares y que reaccionan de modo parecido ante una mezcla de marketing.

Los objetivos particulares de nuestro estudio de mercado son:

» Determinar la magnitud de la demanda que podria esperarse

» Conocer la composicion, caracteristicas y ubicacidn de los potenciales consumidores.
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2.7.1. Segmentacion geo-demografica.- Se utiliza con mucha frecuencia y estd
relacionada con la subdivision de mercados con base en su ubicacién y con la

demanda y entre las caracteristicas de género, ingreso, y la escolaridad.®

Cuadro 3: Geo-demografico

GEODEMOGRAFICO ‘

Zona Max Paredes y Zona Sur

Tamano de la ciudad M.P. 248.208 — Z.S. 191.896 Hab.

Urbano-Rural Urbano

Clima Frio, seco, lluvioso, caluroso
Ingreso 800 Bs. —3.000 Bs.- mas
Edad 18-25, 26-35, 36-45, 46-65
Genero femenino-masculino

Ciclo de vida familiar joven, soltero, casado, con hijos, divorciado, viudo

Clase social alta, media, baja

Elaboracién: propia

Nuestro producto de flores exdticas estd a disposicién de toda la ciudad de La Paz sin
embargo nuestro mercado objetivo son las personas adultas de 18-65 o mas afios de la clase

baja, media y alta de la Zona Sur y Max Paredes (mercado inician de consumo)

Investigacion de mercado:

Método cuantitativo:
La investigacién de mercado cuantitativa usa la recoleccidén de datos para probar la
medicion numérica y el andlisis estadistico, para establecer patrones de
comportamiento. El enfoque cuantitativo tiene las siguientes caracteristicas:

Que el investigador realiza los siguientes pasos:

® Revista debate leso, mercadeo Mercadotecnia, Mark Ruiz. Recuperado de
www.gestipoly.com/locales/demarketing.com
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a) Plantea un problema de estudio delimitado y concreto. Sus preguntas de
investigacion son sobre cuestiones especificas.

b) Una vez planteado el problema de estudio, revisa que se ha investigado
anteriormente. A esta actividad se le conoce como la revision de la literatura.

c) Sobre la base de la revisién de la literatura construye un marco teérico (la
teoria que habra de guiar su estudio).

d) Para obtener tales resultados se recolecta datos numéricos de los objetos
fendmenos o participantes, que estudia y analiza mediante procedimiento
estadisticos. este conjunto de pasos, denominado proceso de investigacion
cuantitativo.’

e) Para este enfoque utiliza la légica o razonamiento deductivo, que comienza
con la teoria y de esta se derivan expresiones légicas denominadas que busca
someter a prueba.

f) Para este enfoque, si se sigue rigorosamente el proceso y de acuerdo con
ciertas reglas légicas los datos generados poseen los estandares de validez y
confiabilidad, las conclusiones derivadas contribuiran a la generacién de
conocimientos

g) La busqueda cuantitativa ocurre en la realidad externa al individuo, esto nos
conduce a una explicacion sobre cémo se concibe la realidad con esta
aproximacion a la investigacion.

El estudio a realizarse en la presente investigacion de mercado serd un estudio exploratorio,
definido como un estudio para abordar un tema poco explorado del cual se tiene muchas

dudas, debido a la carencia de informacién y conocimiento de produccion via in-vitro.

También utilizamos la investigacion descriptiva conocido también como investigacion de
estadistica, describen los datos y este debe tener un impacto en la gente que rodea. Esta
investigacidn nos servird para saber cdmo llegar a conocer las situaciones, costumbres y

actitudes de los clientes.

° Metodologia de investigacion, cuarta edicién, autores: Roberto Hernandez Sampieri, Carlos Fernandez-
collado, Pilar Baptista Lucio
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Técnica de Recoleccion de datos:

En el presente trabajo de investigacidn utilizamos la encuesta para interactuar con nuestros

clientes mayoristas o intermediarios, estas son las vendedoras de flores en los cementerios

de la ciudad La Paz, mismas que seran encuestadas y de esta manera conocer mejor las

necesidades y expectativas de los clientes finales, asi podremos determinar la introduccién

de nuestros productos en el mercado.

Determinacion del universo y la muestra:

a)

b)

Marco de muestreo

Para determinar el marco de muestreo a estudiar se hard uso de datos
proporcionados por el anuario estadistico del municipio de La Paz 2013, asociacidn de
vendedoras de flores del cementerio general.

Universo

El mercado determinado y escogido se encuentra en la ciudad de la paz, los productos
van dirigidos estrictamente a los cementerios de la ciudad: tanto el cementerio
“Jardin” como el cementerio “General” mismos que son puntos estratégicos ubicados
en la Zona Sur y la Zona Max Paredes respectivamente. En estos cementerios se
encuentran puntos de venta de flores tanto como arreglos florales como ramos de
flores.

Para determinar el posible mercado en cuanto a nuestros clientes mayoristas
(intermediarios) tomamos en cuenta a las vendedoras de flores del cementerio
“general” estas son 53 asociadas al mercado de flores que se encuentra frente al
cementerio, ellas venden en las tiendas dentro del mercado, y 22 gremiales
vendedoras de flores ubicadas alrededor de las puertas del cementerio. Al mismo
tiempo vendedoras de flores del cementerio “jardin” no pertenecen a ninguna
asociacidn estas son 25 personas que tienen sus tiendas alquiladas donde ofrecen sus
productos.

Esto representa 100 vendedoras de flores en los cementerios, esto hace que tomemos
en cuenta a todas las vendedoras para obtener resultados mds determinantes para la

toma de decisiones de la empresa.
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Para la determinacién de las exigencias, la demanda de las flores exdticas y la
aceptacion del cliente final en cuanto a nuestros productos realizamos una encuesta

dirigida especificamente a ellos.

Cuadro 4: Universo

CLIENTE MAYORISTA (INTERMEDIARIO)

ZONA CEMENTERIO CONDICION FLORISTA
Max Paredes General Asociacion 53

Max Paredes General Gremiales 22

Sur Jardin Independientes 25
TOTAL 100

Elaboracién: propia

Método de recoleccion de datos

Fuentes primarias

Al momento de realizar la recoleccién de datos para el presente estudio se hizo
mecanismo de recoleccidon de informacion, el cual es descrito a continuacion:
Encuesta:

Para nuestra investigacién de mercado utilizaremos la encuesta es un procedimiento
de investigacion, dentro de los disefios de investigaciéon descriptivos (no
experimentales) en el que el investigador busca recopilar datos por medio de un
cuestionario previamente disefiado o una entrevista a alguien, sin modificar el
entorno ni el fenédmeno donde se recoge la informacién (como si lo hace en un
experimento). Los datos se obtienen realizando un conjunto de preguntas
normalizadas dirigidas a una muestra representativa o al conjunto total de la

poblacién estadistica en estudio, integrada a menudo por personas, empresas o entes

institucionales, con el fin de conocer estados de opinidon, ideas, caracteristicas o

hechos especificos, las cuales se llevaron acabo a nuestros clientes mayoristas


http://es.wikipedia.org/wiki/Experimento
http://es.wikipedia.org/wiki/Poblaci%C3%B3n_estad%C3%ADstica
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(intermediarios) tomamos en cuenta a las vendedoras de flores del cementerio

|II

“general” estas son 53 asociadas al mercado de flores que se encuentra frente al
cementerio, ellas venden en las tiendas dentro del mercado, y 22 gremiales
vendedoras de flores ubicadas alrededor de las puertas del cementerio. Al mismo
tiempo vendedoras de flores del cementerio “jardin” no pertenecen a ninguna
asociacion estas son 25 personas que tienen sus tiendas alquiladas donde ofrecen sus
productos.

El disefio de la encuesta se encuentra detallado en el ANEXO 1

v Resultado de la encuesta.

En este punto daremos a conocer las preferencias de las vendedoras de flores de los
cementerios de la ciudad de La Paz, respecto a la implementaciéon de las flores
exodticas como: anturios, y ave de paraiso, para la venta a los clientes finales en sus

negocios.

Grafico 1: genero de poblacion encuestada

1. GENERO

120

100

encuestas
Q
0

TOTAL 2%
m masculino (o] 0%
femenino 100 100%a

Elaboracién: propia

Este cuadro indica que solo hay vendedoras de flores mismas que son las duefas del negocio
tanto en la zona Sur como en la Max Paredes. Reflejdndonos que nuestro mercado estd

dirigida a las sefioras en su totalidad.
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Grafico 2: edad de los encuestados

2. EDAD

m 18-2S aifos m 26-35 aifos ™ 36-45S aifios m 46-mas afios

2%

Elaboracién: propia
Este grafico refleja que nuestros clientes mayoristas oscilan entre las edades de 36 a mas de
46 afios mismas que son un sector muy determinado en cuanto a la venta de flores en los
mercados de los cementerios de la ciudad de La Paz.

Grafico 3: tipo de flores

3. TIPO DE FLORES QUE VENDE

Enatural  martificial

Elaboracién: propia

La venta de las flores en su totalidad es natural pese a que los clientes les gusta los colores
mas llamativos en caso de que en algunas flores no tengan el color que el cliente final pida

ellas tienen la opcién de teiiirlas.
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Grafico 4: disposicion de vender flores exoticas

4. VENDERIA FLORES EXOTICAS

- si no

0%

Elaboracién: propia

Al proponerles a las floristas una opcién mas para ofrecer a sus clientes, ellas estan
dispuestas a incluir flores exdticas en la variedad de flores que venden mostrando su
disponibilidad para aceptar los cambios en sus negocios.

Grafico 5: variedad de flores

5. VARIEDAD DE FLORES QUE VENDE

EN CANTIDAD
B rosas Emgladiolas ®claveles W margaritas B tulipan
¥ otros anastacia ™ girasol astrom

Elaboracién: propia

La variedad de flores que venden las floristas se encuentra las flores mas comunes llamadas
también las mas comerciales en distintos colores y tamafios, segln nuestras encuestas
realizadas, las rosas son mas comerciales al mismo tiempo que los gladiolos que son muy
exigibles para los adornos florales, ramos, etc. Esto es un indice importante para la empresa
ya que su produccion también incluye los gladiolos junto a las flores exdticas que son los

anturios, orquideas y ave de paraiso.
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Grafico 6: color de flores

6. COLOR DE FLORES MAS

COMERCIALES
M rojo m blanco m rosado M anaranjado ® purpura
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5 4% 3%
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Elaboracién: propia

Los colores que las floristas venden en mayor cantidad son el rojo, blanco, rosado y amarillo
entre otros, lo que hace que nuestras flores estén entre los colores mas comerciales. Las
flores exéticas que ofrecemos son de produccién via in-vitro lo que hace que se puedan
conseguir colores llamativos o fuera de lo comun lo que es una caracteristica importante de

las flores exdticas.

Grafico 7: procedencia de las flores

7.PROCEDENCIA DE LAS FLORES QUE
VENDE

M Rio abajo ®Yungas ™ Provincia M Departamento CBBA ™ Otros ® Peru

5%»

\3%

0%

Elaboracién: propia
La procedencia de las flores que se venden en los mercados frente a los cementerios en su

mayoria del departamento de Cochabamba, al igual de Rio abajo juntamente con flores del
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extranjero en gran cantidad del hermano pais como es Peru. Esto hace que podamos hacer
crecer el mercado con flores de procedencia yunguefia esto de manera que también aporte
de alguna manera al sector floricultor de los Yungas de La Paz.

Grafico 8: abastecimiento de flores

8. CADA CUANTO SE ABASTECE DE
LAS FLORES

M Diario M Dia por medio ®Semanal ™ Quincenal

0% 1% 4%

Elaboracién: propia

El abastecimiento de las flores en los mercados de flores frente a los cementerios de la
ciudad en su mayoria es semanalmente ya que la concurrencia de los clientes finales gran
parte visita a sus difuntos los fines de semana y durante los dias ordinarios la venta de flores
es para otras ocasiones.

Grafico 9: cantidades de flores

9. CANTIDAD QUE RECIBE DE FLORES

W 1-10 paquetes m 11-15 paquetes m 16-20 paquetes W 21-25 paquetes m mas

'\
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Elaboracién: propia

Las floristas se abastecen de las flores por paquetes, tanto en la Zona Sur como en la Zona
Max Paredes, la venta de las flores es por media docena, un ramo de flores, arreglos florales,
etc. Segun el pedido que los clientes les hacen, y las flores exdticas son muy bellas para

dichos pedidos.

Grafico 10: disposicidon de pagos

10. CUANTO ESTA DISPUESTO A
PAGAR POR UN PAQUETE DE FLORES

W25Bs. M30Bs. W35Bs. Motros M36-40Bs. ™ 45-50-60 Bs.

8% 5%

AY
4

Elaboracién: propia

La disponibilidad que los clientes mayoristas tienen para adquirir flores esta entre 30 y 35 Bs.
Lo que es muy importante para la empresa siendo accesible para la compra y venta de las

flores exdticas, ya que el costo de produccion se basa entre ese promedio de precio.

Potencial de ventas:
Este método consiste en hallar primero las ventas potenciales del sector o mercado (las
maximas ventas que se podrian dar), luego en base a dicha informacidn, determinar nuestro

e 1
prondstico de ventas.'°

1% crece Negocios, 05-03-2014 recuperado de : www.crecenegocios.com/el-pronostico-de-ventas/
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A través de nuestra investigaciéon de mercado hemos hallado que las ventas potenciales de
nuestro mercado son determinadas de la siguiente manera: cada una de las 100 comerciantes
se abastecen de 16 paquetes de flores exdticas, el paquete cuenta con 10 unidades de las
mismas. La compra es durante los 12 meses del aiio, ascendiendo a 192.000 flores de corte
como potencial de venta y teniendo en cuenta nuestra inversidon, nuestra capacidad de
produccidn y nuestra investigacion de mercado decidimos captar un 31% (60000 flores anual)

de dichas ventas potenciales.

Pronostico de ventas:
El prondstico de ventas es una estimacion de las ventas futuras (ya sea en términos fisicos o

monetarios) de un producto para un periodo determinado de tiempo.

Cuadro 5: Pronostico de ventas a 5 afios

PROYECCION DE VENTAS

PERIODOS | PRECIO PROMEDIO/MES CANTIDAD INGRESO ANUAL
(BS.) (UNIDADES) (BS.)

1ER. ANO 39,78 9.000 358.018,45

2D0. ANO 42,17 9.540 402.269,53

3ER. ANO 45,12 10.208 460.558,39

4T10. ANO 48,73 11.024 537.195,30

5T0. ANO 52,63 11.906 626.584,60

Elaboracion: propia

El prondstico de ventas de la empresa “DASHA” SRL. Empieza en la gestién 2016 con 9000
unidades de flores producidas y un importe de 358018,45 Bs. Posteriormente el crecimiento

es el 6% anual sobre ventas.

Cliente objetivo:
Nuestros clientes objetivos son las personas mas propensas a comprar nuestros

productos, clientes entre las edades de 18-65 mas con ingresos medios vy altos.
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Comportamiento del Consumidor:
El comportamiento del consumidor es aquella parte del comportamiento de las
personas y las decisiones que ello implica cuando estan adquiriendo bienes o
utilizando servicios para satisfacer sus necesidades o deseos.
Factores que afectan el consumidor:

v Influencia externa:

El ambiente externo se compone de seis factores especificos: Cultura, subcultura,
clase social, grupo social, familia y factores personales.

v Cultura: Abarca los conocimientos, creencias, arte, normas morales, leyes,
costumbres y cualquier otra capacidad y habitos adquiridos por el hombre
como miembro de una sociedad. Es el fundamento de muchos valores,
creencias y acciones del consumidor.

Por ejemplo, la importancia que la gente de nuestra sociedad concede al tiempo y a la
puntualidad constituye la base a las reacciones positivas de los compradores ante ofertas de

mercado, compras en internet.

v Familia: Es una forma especial de los grupos sociales que se caracteriza por las
numerosas y fuertes interacciones personales de sus miembros.

La influencia de ellos en las decisiones de compra representa en area de gran interés en el

ambito del comportamiento del consumidor, en algunos casos, las decisiones las adopta un

individuo con poca influencia de otros miembros de la familia.

v Factores Personales: Los expertos en marketing se han interesado en el
proceso de la influencia personal, el cual puede definirse como los efectos en
gue un individuo produce la comunicacién con otros. La influencia personal
influye en la cantidad y el tipo de informacidn que los compradores obtienen
con respecto a los productos.

También se considera un factor importante que repercute en los valores, actitudes,

evaluaciones de marca e interés por un producto. La influencia personal incide
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considerablemente en el proceso de difusidon a través del cual un nuevo producto y las

innovaciones de servicio se dan a conocer en el mercado.

La influencia personal constituye una importante funcién de los lideres de opinién que son

aquellas personas a quienes la gente acude en busca de consejo, opinién y sugerencias

cuando se toman decisiones de compra.

v

Influencias internas:

El ambiente externo se dirige hacia los determinantes individuales, demuestra que los
estimulos individuales no influyen directamente en los consumidores. Por el
contrario, son modificados por factores internos como aprendizaje, personalidad,
actitudes, procesamiento de informacién y motivos.

El circulo abierto entre el proceso de decision y estas variables denota la gran
influencia que ejercen sobre el proceso de decisién y estas variables denotan la gran
influencia que ejercen sobre el proceso de decision.

Las determinantes individuales son: Personalidad y auto concepto, motivacion y
participacién, procesamiento de informacidn, aprendizaje y memoria, actitudes.

v' Personalidad y auto concepto: Ofrecen al consumidor un aspecto central.,

ofrecen una estructura para que despliegue un patrén constante de
comportamiento.

Motivacion: Son factores internos que impulsan el comportamiento, dando la
orientacién que dirige el comportamiento activado. La participacién designa la
relevancia o importancia que el consumidor percibe en determinada situacion
de compra.

Procesamiento de Informacidn: Designa las actividades que los consumidores
llevan a cabo cuando adquieren, integran y evallan la informacion.
Generalmente esas actividades requieren la busqueda activa de informacion o
su recepcidn pasiva, fijarse exclusivamente en ciertas partes de la informacion,
integrar la que ha sido objeto de nuestra atencién con la proveniente de otras

fuentes y evaluarla con miras a la toma de decisiones.
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También intervienen en ella factores individuales como la motivacidn, aprendizaje y
actitudes.

v' Aprendizaje y Memoria: Trata de comprender lo que aprenden los
consumidores, cdmo aprenden y que factores rigen la retencion del material
aprendido en la mente del consumidor. Los consumidores adquieren
productos y recuerdan su nombre y caracteristicas y ademas aprenden
criterios para juzgar los productos, lugares donde adquirirlos, capacidades
relacionadas con la solucién de problemas, patrones de gustos y de conducta.

Todo ese material aprendido que se encuentra almacenado en la memoria, ejerce un
influjo muy significativo sobre la manera en que los consumidores reaccionan ante
cada situacion.

v Actitudes: Rigen la orientacién béasica hacia los objetos, las personas, los
hechos y nuestras actividades.

v Actividades: Influyen profundamente en como actuaran los consumidores y su
reacciéon ante los productos y servicios, asi como su respuesta ante la
comunicacidon que los mercaddlogos preparan para convencerlos de que
adquieran sus productos”.™*

Enfoque de Decision de Compra:
El proceso de decision de compra de un producto o servicio, en general, estd
compuesto por una serie de fases o etapas secuenciales cuya importancia, intensidad
y duracidn dependen del tipo de compra que se efectie. De este modo, encontramos
gue para productos de compra frecuente, productos de bajo precio y productos de
compra por impulso, al ser mas baja la complejidad del proceso de decision de

compra es mas rapido que para productos de alta complejidad, como son los

! Economia, Douglas Alfredo Dominguez Ruiz recuperado de:
http://m.momografia.com/trabajos29/comportamiento-consumidor/comportamiento-

consumidor.shtml
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productos de primera compra, los de compra esporadica, productos de compra
razonada, de alta implicacién y productos de alto precio.
En general, cuanto mayor sea la experiencia del consumidor en el uso del producto,
cuanto mayor sea su conocimiento de las marcas existentes y cuanto menos
importante sea la compra para él, menor sera el tiempo invertido en el proceso de
adquisicion del producto.
El comportamiento de compra también va a variar en funcién de la asociaciéon o
disociacion existente entre los papeles de comprador, pagador y consumidor.
En general, en los procesos de decisién complejos se pueden identificar cinco fases,
que se desarrollan de forma secuencial. Estas cinco fases son las siguientes:

1) Reconocimiento de la necesidad

2) Busqueda de informacion.

3) Evaluaciény analisis de alternativas.

4) Decisién de compra / no compra.

5) Sensaciones posteriores a la compra.*
2.13.1. Reconocimiento de deseo.- nuestro cliente no encuentra en el mercado
flores que le llamen la atencién, que duren mucho tiempo, de distintos colores para
las distintas ocasiones que necesita o para ir un fin de semana a visitar a sus seres

gueridos en los cementerios y dejar flores

2.13.2. Busqueda de informacion.- el cliente busca informacion acerca de la
durabilidad de las flores, calidad, precio y variedad de colores. Es decir
comienza en una busqueda activa de informacién. Lo primero que hacen es
entrar al internet para ver en qué lugar se venden las mejores flores vy
encuentran diferentes pdginas web que venden flores.

2.13.3. Evaluacidon de alternativas.- el cliente teniendo que decidir sobre las flores
gue comprara, después de haber recopilado toda la informacién que habia

obtenido de las flores que tienen mas durabilidad, variedad de color

' Romera jorgelina. (2002, agosto10). Casos practicos de conducta de compra. Recuperado de
http://www.gestiopolis.com/casos-practicos-de-conducta-de-compra/
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comienza a evaluar entre las alternativas que tiene. Para el cliente lo mas
importante es la durabilidad y la contextura de la flor y el valor sentimental
que tiene.

2.13.4. Decision de compra.- el cliente se decide por las flores exéticas que nuestra
empresa ofrece que tienen mayor durabilidad pero todavia no estad del todo
convencido de comprar las flores pero viendo los comentarios de los demas
clientes, por la diferencia significativa en los precios y la calidad que
ofrecemos en nuestras flores decidieron comprar nuestro producto.

2.13.5. Conducta posterior a la compra.- el cliente muy contento con los nuevas
flores que adquirid, esto influird en su conducta subsecuente, esto significa
que cuando necesite flores habra una alta probabilidad de que adquiera unas
flores exodticas.

Objetivo de marketing:

Mantener el crecimiento de nuestra empresa, incrementando el nivel de notoriedad

de la marca para una mayor rentabilidad econémica.

Estrategia de marketing:

Producto
Nuestro producto son las flores exdticas (anturio y ave de paraiso), nuestro
producto es tentativo para n nuestros clientes por la textura que tiene la flor, la
durabilidad y la variedad de colores. A continuacién detallamos nuestras
estrategias de producto:

v Responder rapidamente a las solicitudes de informacién de los clientes.

v/ Estar en constante mejoramiento para lograr estar dentro de las expectativas de
nuestros clientes.

v' Ofrecer al cliente a través de nuestra pagina web informacién detallada de los
precios, condiciones de envid, formas de pagos y especificaciones de cada uno de
nuestro producto.

v' Dentro de la pagina web se podra observar a que se dedica nuestra empresa, los

productos que ofrecemos detalladamente, el equipo gerencial, las promociones
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vigentes, videos, y fotos lo cual ayudara a los clientes a conocer mas a fondo la razén
de ser de la empresa.
Precio:
El precio es el valor monetario que le asignaremos a nuestro producto al momento de
ofrecerlo o venderlo a los consumidores. Algunas estrategias que podemos disefar
relacionadas al precio son:
v’ presentar al mercado nuestro producto con un precio bajo con el fin de lograr
una rdpida penetracidn, una rdpida acogida o hacerlo rapidamente conocido.
v Reducir nuestros precios con el fin de atraer una mayor clientela o incentivar
las ventas.
v Reducir nuestros precios por debajo de los de la competencia con el fin de
bloquearla y ganarle mercado.
v Ofrecer descuentos por pronto pago, por compra de gran cantidad y ocasiones
especiales.
Distribucion:
La plaza o distribucién hace referencia al tipo, que es de forma indirecta, hacia puntos
de venta o de comercio, en donde el producto es ofrecido o vendido a los
consumidores, asi como a la forma en que es distribuido o trasladado hacia dichas
plazas o lugares de venta. Algunas estrategias que podemos establecer relacionadas a
la plaza o distribucién son:
v' Contaremos con intermediarios minoristas con el fin de lograr una mayor cobertura
de nuestro producto.
v Estableceremos una pdagina web o una tienda virtual para nuestro producto.
v' Ofreceremos o venderemos nuestro producto a través de llamadas telefénicas, envio
de correos electrénicos.
v Situaremos nuestros productos solamente en los puntos de venta que sean
convenientes para el tipo de producto que vendemos (estrategia de distribucién

selectiva).
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Estrategias De Comunicacidon Y Promocion:

AN NN

La comunicacion consiste en dar a conocer, informar o hacer recordar la existencia
del producto a los consumidores, asi como persuadir, estimular o motivar su compra,
consumo o uso. Algunas estrategias que podemos aplicar relacionadas a la promocién
0 comunicacién son:

Ofrecer la oferta de adquirir nuestro segundo producto que es follaje a mitad de
precio por la compra del primero que son las flores de corte de anturios.

Brindaremos descuentos especiales en determinados productos (flor de corte y
anturios) y en determinadas fechas (dia de la madre, dia del amor y amistad,
aniversario de la empresa).

Darles pequeiios regalos u obsequios a nuestros principales clientes potenciales
ofreciendo un descuento a las personas que impriman un cupén publicado en nuestra
pagina web y que nos lo presenten al momento de la nueva compra.

Otorgarles a nuestros principales clientes un carnet de socio o tarjeta bip con la cual
puedan tener acceso a ciertos beneficios tales como descuentos especiales.

Anunciar en sitios de anuncios clasificados en Internet y utilizando redes sociales
creando una pagina de la empresa en Facebook y Twitter, que nos permiten captar
seguidores, mantener contacto con ellos, fidelizarlos, promocionar nuestros
productos, comunicar nuestras nuevas promociones, anunciar nuestros préximos
eventos.

Participar en una feria o exposicién de negocios, organizar algin evento o actividad.
Colocar I[aminas publicitarias en los exteriores del vehiculo de nuestra empresa.
Imprimir y repartir folletos, volantes, tarjetas de presentacién.

Al mantener comunicacion con los clientes les recordamos permanentemente
nuestra marca o empresa, los hacemos sentir importantes, les hacemos saber que
nos preocupamos por ellos y, eventualmente, les hacemos saber de nuestros nuevos
productos y promociones.

Usar testimonios para ello, en primer lugar debemos ofrecer un producto o servicio

de buena calidad, luego pedirles a nuestros principales clientes que nos brinden algin
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testimonio sobre la impresién o satisfaccién que hayan tenido de nuestro producto o
servicio, y luego publicar sus testimonios en algunos de los medios publicitarios que
utilicemos tales como nuestros folletos, nuestra pagina web y nuestros anuncios
impresos. Mientras mas sean los testimonios y mientras mas importantes o conocidos
sean los clientes que nos los hagan, mejor impresién causaremos.
Estrategia de ingreso:
La relacién producto-mercado que se haya elegido determinara las dimensiones estratégicas
del concepto de distribucién y la orientacién producto-mercado serd fundamental también
para determinar la estrategia de nuestra empresa. Por la tanto tomaremos en cuenta la

MATRIZ DE ANSOFF.2

Matriz de Ansoff:

La matriz de Ansoff o matriz de producto / mercado es una herramienta de analisis
estratégico dentro del area de marketing, utilizan para definir cuales son las alternativas
estratégicas que tiene la empresa para incrementar sus ventas. En el caso de las pymes, serd
el emprendedor quien deba utilizarla para exprimir toda la informacién que esta herramienta

estratégica puede facilitarnos.

Representando en cada uno de los ejes de la matriz de Ansoff las posibilidades actuales o
futuras de la empresa en cuanto a productos y mercados, esta matriz ofrece cuatro

. , . 14
alternativas estratégicas:

B Rodriguez Zamora, P.G. (2009) Plan de negocios para la exportacion de anturios: Comercializacién de flores.
Tesis de grado. Universidad veracruzana.

' Espinosa Roberto (2015/05/31) Matriz de Ansoff. Estrategias de crecimiento de:
http://www.emprendepymes.es/wp content/uploadsmatris_ansoff pymes.png
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Cuadro 6: Matriz de Ansoff

Productos
Actuales Nuevos
m — T — s o " o2 =
o Penetracion Desarrollo
8 3 de mercado de productos
= =
<
5
> v
= Desarrollo Diversificacion
g de mercados

Elaboracion:

http://www.emprendepymes.es/wp content/uploadsmatris ansoff pymes.png

Estrategias de penetracion de mercados:

Estrategia de penetracion en el mercado. La empresa que funciona en un mercado concreto
se propone intensificar sus esfuerzos comerciales. Los medios principales son la publicidad y
las ventas, haciendo especial hincapié en los productos o servicios existentes. La variante de

un producto o servicio existente se denomina relanzamiento. 1
Estrategias de penetracién en el mercado:

v" Ajuste en nuestros precios.- Nuestra estrategia de penetracién en el mercado comun
es hacer ajustes en nuestros precios, esperando generar mas volumenes de ventas al
aumentar nuestras unidades de produccion y de esta manera ser mas atractivo para
nuestros clientes en comparacién con la competencia indirecta.

v" Mayor promocién.- Nuestra empresa opta por aumentar la penetracion de mercado
a través de mayores esfuerzos de promocién. Lanzando nuestra campaifa publicitaria

mediante redes sociales para generar una mayor conciencia de nuestra marca.

> Espinosa Roberto (2015/05/31) Matriz de Ansoff. Estrategias de penetracién de mercado de:
http://www.emprendepymes.es/wp content/uploadsmatris ansoff pymes.png
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http://www.emprendepymes.es/wp_content/uploadsmatris_ansoff_pymes.png
http://www.emprendepymes.es/wp-content/uploads/Matriz_Ansoff_Pymes.png

48

Implementando también una promocién a corto plazo realizando banners para
nuestros clientes con nuestro producto y su punto de venta.

v' Mas canales de distribucién.- Nuestra empresa ampliara la penetraciéon de mercado
mediante el aumento de distribucidn para poner nuestras flores exdticas en manos de
nuestros clientes, haciéndolos mas faciles de obtener. Afadir canales de distribucién
tales como él envio de ofertas por correo directo y operacion de telemarketing.

v' Mejora de nuestros productos.- Mejorar nuestras flores exdticas en el tamafio,
colorido y dédndole una mayor durabilidad. Presentar una nueva y mejor disefio de
presentacion para una mejor percepcién de calidad y atraer a una clientela mas
joven.

Estrategia de desarrollo de mercado:

Con los productos existentes la empresa se dirige hacia nuevos ambitos geograficos y nuevos

segmentos de clientes para aumentar las ventas por medio de los canales de distribucién.®
Estrategia de desarrollo de mercado:

v" Nuevos empaques reciclables para ayudar al cuidado del ambiente para una mayor
durabilidad de nuestras flores exéticas

v' Mejorar nuestra distribucion a través de redes sociales como ser: twiter, Facebook,
correo electrénico, instagram.

Estrategias de desarrollo de productos:

El desarrollo de un nuevo producto es una forma importante para que los negocios
permanezcan un paso mas delante de la competencia y continlen atrayendo a las
cambiantes necesidades de los consumidores existentes. Ademas abrir nuevos canales de

distribucidn de marketing y ayudar a aumentar el mercado de acciones."

16Espinosa Roberto (2015/05/31) Matriz de Ansoff. Estrategias de desarrollo de mercado de:
http://www.emprendepymes.es/wp content/uploadsmatris ansoff pymes.png

YEspinosa Roberto (2015/05/31) Matriz de Ansoff. Estrategias de desarrollo de productos de:
http://www.emprendepymes.es/wp content/uploadsmatris ansoff pymes.png
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Estrategias de desarrollo de productos:

v Extensién de marca.- Nuestra extension de marca es una estrategia comun para el
desarrollo de un nuevo producto. De esta manera introducir nuevas flores exdticas
dentro del mercado.

1) Tecnologia

v" Nuestra empresa identifica estratégicamente la oportunidad de capitalizar la
tecnologia para proporcionar nuestro producto de manera mds conveniente, con
menor costo y en nuevas formas y de esta manera puedan permanecer en punta y
evitar la desafortunada situacién de que nuestro producto se vuelva obsoleta.

Estrategias de crecimiento horizontal:
Estrategias de crecimiento que consiste en desarrollar nuevos productos y
desarrollar nuevas mercados. La empresa se propone prosperar en otros
mercados de otros departamentos con nuevos productos.'®

Estrategias de crecimiento horizontal:

v' Consisten en agregar nuevos productos (follaje, orquideas, tulipanes) a la linea que
ofrecemos actualmente en la empresa, los cuales no estan relacionados con los
productos ya existentes.

v’ Distribuir en combo banners para sus puntos de distribucién y de esta manera hacer
conocer su negocio.

A lo largo del ciclo de vida del producto:

Las flores exéticas se caracterizan primordialmente de contar con un ciclo de vida totalmente
diferente a los demas productos, ya que esta constituido por un ciclo de vida ciclico, que se
va acentuado en fechas especiales, como por ejemplo funerales (cementerios) dia de la
madre, aniversarios entre otros. Por lo tanto es importante lograr concentrar nuestra
produccién de flores exéticas de corte para estas fechas, mientras se logra poner en marcha

el posicionamiento de la marca en el ambito nacional por medio del reconocimiento de la

18Espinosa Roberto (2015/05/31) Matriz de Ansoff. Estrategias de crecimiento horizontal de:
http://www.emprendepymes.es/wp content/uploadsmatris ansoff pymes.png
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marca en el dmbito nacional por medio del reconocimiento de las entidades dedicadas al
cuidado y preservacion del medio ambiente.

v Introduccién:
Las flores exdticas de corte serd un concepto relativamente nuevo, ya que actualmente las
flores exdticas existen y son comercializadas, nuestras flores exéticas de corte se diferencian
por su produccién via in-vitro, por la variedad de color, tamafo, resistencia, calidad,
empaque y etiquetas de presentacidon. Para nuestros clientes intermediarios o mayoristas
disefiaremos banners con nuestras flores y su punto de comercializacién, también
disefiaremos una pdagina web para hacer conocer nuestras flores exdticas con el fin de
empezar a crear un mayor gusto por las flores exdticas de corte.

v' Crecimiento:
En esta etapa la publicidad vamos a hacer énfasis en la marca por lo cual continuaremos con
los banners, pagina web con promociones y publicaciones especiales para tener un mayor
reconocimiento por nuestros clientes intermediarios y finales.

v' Madurez:
Implementaremos nuevas flores exdticas de corte, para esto intensificaremos nuestra
publicidad y distribucidon. Asimismo se haran los ajustes necesarios de ampliaciones en la
produccién de nuevas variedades de flores exdticas y nuevas formas de presentacion.
También se buscara llegar al mercado nacional e internacional mediante asociaciones con
grandes floricultores y socios estratégicos internacionales.

v Declinacién:
Introduciremos nuevas variedades de flores exéticas de corte que estimulen la compra de las
mismas con ayuda de nuestra marca que ya estara posicionada. Asi tomaremos la declinacién

como una nueva etapa de introduccion.
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OPERACION (PRODUCCION):
Disefio y desarrollo de productos:

Medida de control:
La inspeccidn y otros aspectos relacionados que conduzca a la emisién de certificados
fitosanitarias serdan efectuados por la organizacion SENASAC contando con
documento fehacientes mediante el sistema de certificacién técnicamente justificado
el cumplimiento de los requisitos .Se contara con el analisis de riesgo de plagas y
enfermedades realizando él envié de muestras para realizar el decomiso, la
destruccioén, retorno o disposicién final de Anturios y aves de paraiso en mal estado.
También garantizaremos nuestro producto con la Norma de Calidad I1SO 9001
mediante los principios de gestion de calidad.

Condiciones De Almacenamiento Anturios:
El uso de la temperatura de refrigeracién para el almacenamiento de las flores es muy
importante, porque reduce la pérdida de agua, las infecciones bacterianas, las
infecciones producidas por hongos y reduce los procesos de senescencia,
manteniendo la calidad durante mas tiempo y la prolongacion de la vida post-cosecha
de plantas y flores durante el periodo de almacenamiento
En el caso de los anturios, y aves de paraiso, el almacenamiento inferior a 10 ° C causa
de coloracién y necrosis de la espata y el espadice.

Vida util:

7 semanas, cumpliendo con los requisitos que establece la empresa
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Imagotipo:

Combinacién de imagen y texto estos pueden funcionar por separado.

Etiqueta:
La etiqueta que llevaran nuestras flores exdticas de corte en su empaque es el
imagotipo “DASHA” disefiada por la empresa que corresponde a unas flores de
anturios y aves de paraiso haciendo referencia al producto y los cuidados que deben
tener con la misma para tener un mejor provecho de esta. En la parte trasera de la
etiqueta estaran los principales datos de la empresa.

Empaque y embalaje:
El empaque para el comercio por unidad estard determinado por una caja decorativa
gue en su interior pueda asegurar a la flor. La caja estara disefiada de tal forma que la
flor se conserve fresca hasta el momento de su entrega, con bolsas de plastico, que
permite la colocacion de mas flores en las cajas, El uso de tubos de plastico con agua
en la base de cada tallo. El tubo de plastico tiene una tapa de goma, perforada en el
centro, para que el tallo encaje perfectamente y evitar la salida de agua. y sus tallos
pueden tener didmetros diferentes al del agujero en la tapa del tubo (@ = 0,35 mm),
lo que puede causar pérdidas de agua. De manera que sirva como soporte de su

decoracion.
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Descripcidn técnica y funcional del producto

De acuerdo a la disposicidon de la empresa dentro la empresa se aplicara la tecnologia
en todo el proceso de produccidn y comercializacién.

v’ Epoca de siembra
Durante todo el afio evitando hacerlo en los meses mas frios. Se utilizan
principalmente plantas propagadas in vitro con una altura alrededor de los 20 a 25 cm

v Riego
El anturio prefiere sustratos de humedad uniforme, especialmente en etapas de
crecimiento. El medio seco puede causar quemaduras en el borde de las hojas, dafos
en las raices causando mal crecimiento de las flores. Una humedad excesiva por su
parte, también puede causar dafios particulares y amarillamiento subito de las hojas
mas viejas.
El mantenimiento de un conveniente nivel de humedad entre el suelo y la atmdsfera,
constituye una de las mas importantes atenciones a este cultivo; el Anthurium y ave
de paraiso exige riegos bien dosificados, de forma tal que no se produzcan marcadas
fluctuaciones en el cultivo. Debido a las exigencias caracteristicas (en cuanto a
humedad se refiere), el riego mdas conveniente y eficaz para esta especie es de
aspersion, que puede llevarse a cabo a través de instalaciones aspersores especiales,
con manguera de boquilla ajustable o regaderas, buscando mantener un nivel
adecuado de humedad en el suelo sin llegar al encharcamiento, que favorece el
desarrollo de los problemas, sobre todo causados por hongos del suelo.
Un riego ligero cada dos o tres dias convenientemente asperjado puede resultar
suficiente; su intensidad mantendrd una relacién directa con la temperatura
existente, a medida que esta se eleve, el riego serd mas intenso. En la etapa de
propagacion se utiliza con éxito el riego por nebulizacién, para proporcionar un nivel

adecuado de humedad.
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v’ Fertilizacion
La intensa actividad vegetativa del Anthurium hace que este requiera un elevado nivel
de nutrientes durante todo el periodo vital. Es una planta que requiere niveles de
magnesio que se encuentran por encima de los de muchas plantas, de follaje, sobre
todo cuando el cultivo se desarrolla en climas calidos, y dado su largo ciclo es
necesario monitorear con frecuencia las concentraciones de este elemento.
El contenido de magnesio se debe balancear adecuadamente con el Comediante
adiciones de cal; es también bastante sensible a las deficiencias de calcio, que se
manifiestan en forma de la espata.
Con el propésito de proporcionar tal nivel, la empresa “DASHA” SRL. Ha de proceder
a la fertilizacion sistematica y racional, que se lleva a cabo en formas y momentos
diferentes: fertilizacién o abonado orgdnico de pre plantacion y cultivo, la fertilizacidon
quimica.
Fertilizacidon orgdnica en pre-plantacion.
Hemos dado este nombre a la aplicacién o adicion de materia organica a los
materiales que componen la mezcla de siembra o plantacién; esta se lleva a cabo
utilizando turba, estiércol, cachaza bien podrida, o compost.
Fertilizacidn organica en el cultivo
Durante el desarrollo del cultivo se hard aplicaciones de materia orgdnica cada 90 ¢
120 dias aproximadamente; estas aportaciones se realizardn en cobertera (formando
una capa sobre la superficie del cantero), para asegurarle un 6ptimo medio de
crecimiento y absorcién a las nuevas raices, que son las que mayor capacidad poseen.
La capa (cobertura) de materia orgénica debe alcanzar un espesor aproximado de 4 a
5 cm, lo que se logra aplicando 5 6 6 kg de cantero; esta capa garantiza ademads un
buen poder de aireacién al suelo superficial, donde se concentra un elevado nimero
de raices que en este género de plantas tienden a aflorar

v Para incrementar la vida del anturio y ave de paraiso, hemos encontrado como lograr
una maxima vida usando sdlo agua deionizada. Los pre-tratamientos sugeridos son:

sumergir el tallo recortado en 1000 ppm de nitrato de plata por 10 a 20 minutos.
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(Enjuagar los tallos con agua fresca después del tratamiento), o sumergir la flor entera
en una emulsién de cera Carnauba. Un producto adecuado es usar una dilucién de la
cera al 3%. Después de sumergir, colocar los tallos de las flores enagua mientras se
seca la cera.

v’ Utilizaremos tecnologia también en la creacién de una pagina web para hacer
conocer nuestro producto. De esta manera como el producto final es concreto, se
presenta una facilidad para la empresa de adaptacion a cambios, tanto de
maquinaria, equipo, técnicas y conocimientos.

Caracteristicas de calidad del producto:
El producto serd elaborado en nuestros invernaderos porgue contamos con un
personal altamente capacitado.
Las verdaderas flores se encuentran en la "espdadice", 6rgano floral erecto ubicado al
centro de la "espata" (érgano decorativo semejante a pétalos que rodean al
espadice). Aunque los anturios y aves de paraiso son sensibles a bajas temperaturas,
éstos poseen una larga vida manejados correctamente. Para esto estara sometido a
continuos controles que garanticen la calidad del producto:

Proceso de produccidn:
En plantaciones mas extensivas se utiliza el método de plantacion de fragmentos de
los tallos. Para ello se corta el tallo en rodajas o a lo largo, en caso de que este sea
grueso, y se incluyen en el corte un par de yemas como minimo. Posteriormente, se
hunden los fragmentos en un suelo arenoso, después de haberlos rociado con
fungicidas y con hormonas de crecimiento. Las raices suelen aparecer al cabo de 30 o
60 dias. Trasplantar a su lugar definitivo cuando las plantulas alcancen los 10 o 15 cm
de altura, a una distancia de unos 50 a 60 cm. Las plantaciones muy apretadas
impiden la circulaciéon del aire y favorecen el desarrollo de enfermedades

v Produccién de Anturios y ave de paraiso:

La temperatura: En la Noche minima debe ser de 17 °C (64 °F) con una humedad no

mayor del 90%.
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En un dia nublado la temperatura debe estar entre 17 a 20°C (64 — 68 °F) con una
humedad entre 70 — 80 %.

En un dia soleado deberd estar entre 20 — 30 °C (68 — 82 °F) con una humedad
alrededor del 70%.

En general la temperatura deberd permanecer sobre los 30 °C (86 °F) y la humedad
debera permanecer sobre el 60 %.

Luminosidad: Entre 40% a 80% de sombrio natural y/o artificial. Creando un ambiente
similar al boscoso. Sin recibir sol directo

Vientos: Se deben proteger las plantas, por eso la importancia del sombrio artificial
(Poli sombra).

Los vientos fuertes causan dafios como rasgado en las hojas y flores y deshidratacién.
Suelo: En los Anturios y ave de paraiso es un sustrato natural y/o artificial, por lo que
el aspecto Fisico-Quimico-Bioldgico del suelo en que se va a sembrar no es igual.

La planta va sembrada en un sustrato natural o artificial que tiene un buen drenaje,
donde se adaptara mejor la planta para la aireacién de las raices, igualmente por el
tamarfio de las raices este sustrato debe tener poros grandes y el riego es superficial y
el agua necesaria para la planta.

Propagacion del Anturio y ave de paraiso: Por semilla, por Acodo, por cortes del
tronco, por divisidon de plantas hijas y por corte del apice.

Siembra: La siembra de las plantas de anturios y ave de paraiso es superficial en
camas con el sustrato y la densidad de siembra es alta (minimo 4 plantas por metro
cuadrado)

Riego: Sera por medio de micro aspersiéon y Goteo o micro tubo.

Fertilizacidn: Se fertilizara peridédicamente cada semana se aplican a la raiz con foliar.
Nitrogeno, Potasio, Calcio, Azufre, Cobre, Hierro y Manganeso. A través del riego.
Control sanitario: Se hardn seguimientos y rastreo de enfermedades y plagas. Se
utilizara controles bioldgicos continuamente y al crecer, se recomienda la utilizacion
de plaguicidas sistémicos.

Labores Culturales:
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Desyerbas. Quimica con herbicida en los surcos. Manual entre plantas.

Deshojes. Eliminar hojas enfermas.

Compostaje. El material vegetal se descompone y sirve de abono

Cosecha: El proceso de recolecciéon es manual, con la ayuda de cuchillos afilados o
tijeras, el cual se hace dos o tres veces a la semana, teniendo en cuenta el nimero de
plantas en el cultivo, la demanda del mercado y el punto de cosecha.

Manejo de pos cosecha: El tratamiento de las flores cortadas se hara a través de
conservantes que incluyen: agua, azlcares, iones minerales, germicidas, inhibidores
de etileno, reguladores de crecimiento y Antioxidantes.

Clasificacién: Las flores de anturio y ave de paraiso se distribuyen en tres categorias
de calidad: A1, A2 y B1. Las flores Al deben ser frescas, limpias, con buen formato,
bien desarrolladas, con su propio color, libre de lesiones derivadas de enfermedades,
las flores con ligeras desviaciones de los requisitos anteriores se clasifican como A2 y
las flores con desviaciones mas pronunciadas en B1.

Almacenamiento flores: Los anturios y ave de paraiso, tendran almacenamiento

o

inferior a 10 C. deben ser almacenadas y transportadas bajo condiciones

ambientales controladas.



Tipo de proceso

Diagrama de proceso:

Cuadro 7: Diagrama de flujo
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Fumigacion de |las

camas

Seleccion por color de

los anturios

Control de calidad

Almacenamiento de
anturios y ave de

paraiso

Empacado y

etiquetado

Embalado

Transporte del

producto

Comercializamos
quincenal durante

todo el aiio

Elaboracion: propia



Cuadro 8: Diagrama de flujo
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Elaboracién: propia
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SEMILLA

TRANSPORTE

PARA LA
VENTA

* DESASTRE NATURAL

COMERCIALIZACION




Equipo:
Equipo de computacion
v' Computadora personal (PC)

Monitor

Monitor SVGA ( a color)

v
v" Ratén instalado
v

Impresora laser compatible con Microsoft

. - -
W|nd0WS® Gabinete
v" Procesador Pentium® IV a 1.7GHZo
superior Tecato

v" 2 GB en memoria RAM
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A1

Bocinas

)

Mouse

v Sistema operativo Microsoft Windows® 7, XP o Vista a 32 o 64 bits (con

ultimas versiones de Service Pack instaladas)

v" Microsoft Office® 2007 o 2010a 32 bits, Service Pack 2, con versién

12.0.6545.5004 o superior en idioma inglés o espafiol

v" Navegador para Internet versién 6.0 o superior (con ultimas versiones de

Service Pack instaladas)
v Espacio libre en disco duro total de 500 MB

Herramientas:
CARRETILLA 7
U

Descripcion

Carretilla de Mano Extrafuerte con mango

metalico tubular

Beneficios del Producto

v’ La carretilla estd hecha con material de alta calidad;

v" Tienen capacidad para cargar peso considerable;

A
RAnOTY



63

v" Tolva metélica que soporta el peso para transportarlo.
PALA
Descripcidn
Pala redonda pequefia con mango de madera 45
cm

Beneficios del Producto

1. Son producidas en acero al carbono especial
de alta calidad;
2. Ldminas en acero templadas para garantizar mayor resistencia y menor desgaste
durante el uso;
3. Reciben pintura electrostatica a polvo que ofrece mejor presentacién visual y alta
proteccion contra corrosion;
4. Los mangos ademds de poseyeren excelente resistencia son hechos con madera de
origen renovable.
RASTRILLO

Descripcion

Cultivador cuatro dientes con mango de madera

120 cm

Beneficios del Producto

1. Piezas producidas en acero al carbono especial de alta calidad;
2. Ldminas en acero templadas para garantizar mayor resistencia y menor desgaste durante
el uso;
3. Se aplica pintura electrostatica a
polvo que ofrece mejor
presentacion visual y alta
proteccion contra corrosion;
4. Y de los mangos, ademas de

poseyeren excelente resistencia son

hechos con madera de origen
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renovable.

TUERA PODADORA
Descripcidn
Tijera de podar profesional

Beneficios del Producto

1. Ldmina templada en acero ligado cromo vanadio para un corte preciso y suave;
2. Ldmina intercambiable con ajuste de aproximacién de las ldminas;
3. El afilado hecho por maquinas CNC resulta en un excelente filo en las piezas;
4 Estructura maciza en aluminio inyectado;
5. El mango ademds de ser revestido con plastisol es anatdomico y ergondmico
proporcionando conforto al operador.

6. Posee traba de seguridad con accionamiento en un Unico botén

PICOTA

Se denomina zapapico, espiocha, picota o pico de punta
y paleta a una variante del pico en la que un extremo

tiene forma de azada estrecha y alargada.

Es muy utilizado para cavar en terrenos duros y remover

piedras. Se usa en obras de construccién, para cavar

zanjas o remover materiales sueltos, y también en labores de agricultura.

Consta de una parte de acero de unos 60 cm de largo y 5 de grueso, y un mango de madera,
perpendicular a la parte metalica; esta parte metalica termina en punta en uno de los
extremos y es plano con borde ancho y cortante en el otro. El extremo que termina en punta
es usado en suelos duros y con presencia de piedras, mientras que el extremo ancho es

usado para suelos blandos, excavaciones y desterronado


http://es.wikipedia.org/wiki/Azada
http://es.wikipedia.org/wiki/Construcci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Agricultura
http://es.wikipedia.org/wiki/Acero
http://es.wikipedia.org/wiki/Madera
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MACHETE

Un machete es un cuchillo grande pero mds corto
gue una espada o un sable. Cominmente mide
menos de 60 cm y tiene un solo filo. Se utiliza para

segar la hierba, cortar la caifa de azucar, podar

plantas, abrirse paso en la selva o como arma

blanca.

Generalmente, el filo es muy agudo en el tercio de cuchilla mas cercano a la punta. La punta
del machete sobresale ligeramente por arriba del resto de la cuchilla. El frente del machete

€s curvo.

También existe otro tipo de machete cuyo frente es puntiagudo y se afila el tercio final de la

cuchilla por ambas orillas. Es especialmente usado para cortar maleza y segar hierba.

ALICATE

El alicate, (del arabe al-lagqgat, que significa «tenaza») es

una herramienta manual cuyos usos van desde sujetar

piezas al corte o moldeado de distintos materiales.

Son comunes en todo equipo de herramientas manuales, ya que es un util basico para el
bricolaje. Esta especie de tenaza metdlica provista de dos brazos suele ser utilizada para
multiples funciones como sujetar elementos pequefios o cortar y modelar conductores, etc.

Los alicates son herramientas imprescindibles para el trabajo de montajes electrénicos.

Capacidad de produccidn:
El calculo de la produccion mensual y anual estd basado en las siguientes
dimensiones: ademas sabemos que nuestro producto no es estacional, el uso de este

tipo de producto es permanente.


http://es.wikipedia.org/wiki/Cuchillo
http://es.wiktionary.org/wiki/es:corto
http://es.wikipedia.org/wiki/Espada
http://es.wikipedia.org/wiki/Sable
http://es.wikipedia.org/wiki/Cent%C3%ADmetro
http://es.wikipedia.org/wiki/Hoja_%28cuchillo%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Hierba
http://es.wikipedia.org/wiki/Ca%C3%B1a_de_az%C3%BAcar
http://es.wikipedia.org/wiki/Poda
http://es.wikipedia.org/wiki/Planta
http://es.wikipedia.org/wiki/Selva
http://es.wikipedia.org/wiki/%C3%81ngulo_agudo
http://es.wiktionary.org/wiki/es:punta
http://es.wikipedia.org/wiki/Orilla
http://es.wikipedia.org/wiki/Maleza
http://es.wikipedia.org/wiki/Hierba
http://es.wikipedia.org/wiki/Herramienta_manual
http://es.wikipedia.org/wiki/Bricolaje
http://es.wikipedia.org/wiki/Electr%C3%B3nica
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El cdlculo tomo como base la investigacién de mercado que se realizé el cual nos

reportd, realizando las restricciones respectivas a nuestro potencial de ventas

asciende a unas 5000 unidades mes.

Materia prima: Insumos

MANEJO DE INVENTARIOS

Podemos ver el manejo de inventarios de la siguiente manera:

Cuadro 9: Inventario

Materiales e insumos ‘

Materiales e insumos  unidad cantidad costo unitario costo
mes total
GAJOS TALLOS ANTURIOS 2500 0,35 875,00
GAJOS TALLOS AVE P. 2500 0,35 875,00
FERTILIZANTE L 5 33,75 14,06
FUNGISIDAS L 4 18,75 6,25
TIERRA PREPARADA TN 3 450,00 112,50
TOTAL MATERIA PRIMA 1.882,81

Elaboracion: propia

Localizacion

Macro localizacion: la zona seleccionada para realizar nuestro proyecto se encuentra

ubicada en municipio de Irupana provincia sud yungas.

Micro localizacién: La empresa “DASHA” estara ubicado en la comunidad de san juan

mayo Irupana. Ya que la ubicacién del terreno de produccién de anturios y ave de

paraiso se encuentra en dicha zona.
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Factores de localizacion
La poblacion objetiva para la venta de nuestro producto se encuentra en la cuidad de
la paz y los almacenes de los cuales se recoger la materia prima que son las semillas
se encuentra ubicado en Cochabamba.
Vimos en cuanto al transporte no existe buena factibilidad de acceso tanto a la
poblacion objetiva como a nuestros proveedores, debido a que los caminos no son
asfaltados y la distancia de dichos recorridos son largos y por esta razén existirian
demoras tanto para el transporte para la comercializacién del producto final.
Disponemos de una planta que cuenta con todos los servicios bdsicos (energia, agua,
alcantarillado, teléfono, internet, etc.).
Debido a que nuestro producto es totalmente natural, el proceso de produccion es lo
mas natural posible tratando de evitar el uso de componentes quimicos, es por eso
que al desprenderse de los desechos no se atenta de ninguna manera a la naturaleza
o medio ambiente.
Nuestra empresa se constituira como sociedad de responsabilidad limitada (SRL.) la
cual estara conformada por dos socias y cumpliremos con todos los impuestos y
requisitos establecidos por ley.
DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Vivero:

Nuestro vivero contara con una extensidon de 2500 metros cuadrados el cual estara

construido con fierros de 50mm. Redondo y 35mm. Redondo con una malla antitrip

para la sombra.

Planta

La empresa completa un area de estacionamineto para un vehiculo, es a traves de
este espacio que se dara entrada a la carga de flores provenientes del vivero y parta
la salida de,las mismas.

Justo a tras del area de estacionamiento se encuentra una habitacion destinada al

guardado y conservado de los anturios este espacio contara con ventilzion e
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iluminacion natural, obstante debe contar con climatizacion artificial para un
mantenimieto optimo de los productos a comercializar.

Area de bafios para el personal de la empresa, tambien seran usados para el publico
gue asista a nuestras oficinas. El sanitario de caballeros cuenta con inodoro,
mingitorio y lavado, teniendo un area de servcio. El sanitario de damas, consta de
tres lavados y dos inodoros en el muro frontal del bafio para damas se propone un
nicho especialmente disefia para ser ambientado con flores de las que comercializa
la empresa. Tiene disefio de iluminacion artificial para la noche.

Existe un area destinada para la direccion general, con una vista genial
interiormente puede dominar al resto de las areas desde ahi. Tambien puede optar
por cerrar las persianas que se proponen en las ventanas y contar con mayor
privacidad.

En el area de acceso principal se ubica la recepcion, alli se anuncian los clientes que
visitan la empresa. El area de vestibulo distribuye el resto, se puede observar la
exhibicion de los anturios que exporta la empresa.

Al lado se encuentran las oficianas de las demas areas y secretaria.
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Finanzas

Presupuesto De Inversion Total:
Tabla 1: presupuesto de inversion total

INVERSION TOTAL

(expresado en Bs.)

INVERSIONES R:{8):1x{e INVERSION DESAGREGADA | INVERSIONES

INVERSIONES PARCIALES INVER

INVERSION INVERSION

FUA TANGIBLE MAQUINARIA Y 85.787,00

EQUIPAMIENTO 4.356,00

MUEBLES EN GENERAL

5.180,00
ARTICULOS
COMPLEMENTARIOS
INFRAESTRUCTURA
76.251,00
INVERSION GASTOS DE ORGANIZACION
INTANGIBLE 4.000,00 5.000,00
GASTOS DE PROMOCION
1.000,00
(o VAV 8 CAPITAL DE | GASTOS MATERIALES E
TRABAJO TRABAJO INSUMOS 5.648,44 71.138,32
PAGO DE SUELDOS Y
SALARIOS 28.740,00

GASTOS DE OPERACION
36.749,88

TOTAL INVERSION
161.925,32




Presupuesto de operaciones:

Tabla 2: presupuesto de operaciones

Materiales e insumos (expresado en Bs.)

Materiales e insumos
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GAJOS

FERTILIZANTE L

FUNGISIDAS L

TIERRA PREPARADA

TOTAL MATERIA PRIMA

Costos de produccion:

Tabla 3: costo de produccion

COSTO DE PRODUCCION (expresado en Bs.)

ITEMS

UNIDAD

CANTIDAD

unidad cantidad mes | costo unitario
total
TALLOS ANTURIOS | 2500 0,35 875,00
TALLOS AVE P. 2500 0,35 875,00
5 33,75 14,06
4 18,75 6,25
TN 3 450,00 112,50
1.882,81

PREC. UNIT.

500

MONTO

MATERIALES E INSUMOS DIRECTOS

1.882,81

MANO DE OBRA DIRECTA

9.580,00

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

774,00

COSTO DE PRODUCCION

12.236,81

GAST. GRAL. Y ADM.

675,00

GASTOS DE VENTAS

345,83

GASTOS FINANCIEROS

442,29

COSTO TOTAL

13.699,93

COSTO UNITARIO DE PRODUCCION

24,47




COSTO UNITARIO DE VENTA
MARGEN DE UTILIDAD

PRECIO DE VENTA

COSTOS VARIABLES Y FIJOS
COSTOS VARIABLES

ITEMS

MATERIALES E INSUMOS DIRECTOS
MANO DE OBRA DIRECTA

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
COSTO VARIABLE TOTAL

COSTOS FlIOS

ITEMS

GAST. GRAL. Y ADM.

GASTOS DE VENTAS

GASTOS FINANCIEROS

COSTO FIJO TOTAL

COSTO VARIABLE UNITARIO
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27,40

8,22

35,62

UNIDAD

CANTIDAD

PREC. UNIT.

MONTO

1.882,81

9.580,00

774,00

12.236,81

UNIDAD

CANTIDAD

PREC. UNIT.

MONTO

675,00

345,83

442,29

1.463,12

24,47




Costo de distribucion:

Tabla 4: costo de distribucion

COSTOS DE COMERCIALIZACION (expresado en Bs.)

MATERIALES INDIRECTOS DE FABRICACION

Materiales e insumos

ENERGIA ELECTRICA

AGUA POTABLE

EMPAQUE

EMPAQUE PLASTICO
ETIQUETAS

TOTAL COSTOS INDIRECTOS

Gastos generales:

Tabla 5: gastos generales

unidad

cantidad mes

costo unitario

total
KW 20 0,80 16,00
M3 830 0,10 83,00
CAJAS 500 1,00 500,00
BOLSAS | 500 0,20 100,00
LOGOS | 500 0,15 75,00

774,00

GASTOS DE OPERACION (expresado en Bs.)

GASTOS GENERALES

DESCRIPCION

GASTOS /

GASTOS /

GASTOS/

SERVICIOS
COMUNICACION

SERVICIOS LUZ

SERVICIOS AGUA

MES MES ANO
100,00
352,00 1.200,00
250,00
3.000,00
2,00
24,00

4.224,0
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GASTOS ADMINISTRATIVOS
MATERIAL
ESCRITORIO

GASTOS DE PERSONERIA
O LEGALES

MANTENIMEINTO DE
EQUIPOS

ARTICULOS DE LIMPIEZA

OTROS GASTOS

GASTOS DE VENTAS

PUBLICIDAD

DISTRIBUCION

TOTALES

100,00
323,00 1.200,00
83,00
996,00
20,00
240,00
20,00
240,00
100,00
1.200,00
675,00 3.876,0
0
137,50
345,83 1.650,00
208,33
2.499,96
1.020,83
12.249,96 | 4.149,9
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Punto de equilibrio:

Tabla 6: punto de equilibrio

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE
EQUILIBRIO TOTAL COSTOS FIJOS

PRECIO- COSTO
VARIABLE UNITARIO

COSTOS FIIOS P.E. MES 131,27

COSTO VARIABLE
UNITARIO

PV P.E. BS 3.212,56

P.E.

CAJAS MES

BS/MES

1.463,12

11,15

131,27

Financiamiento:

Tabla 7: financiamiento

PRESUPUESTO DE INVERSION (expresado en Bs.)

FINANCIAMIENTO MONTO

PORC

ENTAIJE

CAPITAL PROPIO 20.000,00

23%

BANCO 141.925,32

77%

TOTAL INVERSION 161.925,32

100%
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Amortizacion del financiamiento:

Tabla 8: amortizacion del financiamiento

CRONOGRAMA DE PAGO POR PRESTAMO (TASA EFECTIVA ANUAL 6 %) (Expresado en

Bs.)

ANOS  SALDO . INTERESES AMORTIZACION  CUAOQOTA SALDO FINAL
INICIAL ANUAL

1 116.748,28
141.925,32  8.515,52 25.177,04 33.692,56

2 90.060,62
116.748,28 7.004,90 26.687,66 33.692,56

3 61.771,69
90.060,62 5.403,64 28.288,92 33.692,56

4 31.785,43
61.771,69  3.706,30 29.986,26 33.692,56

5 0,00
31.785,43 1.907,13 31.785,43 33.692,56

26.537,48 141.925,32
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Flujo de caja:

Flujo de caja econédmico:

Tabla 9: flujo de caja econémico

FLUJO DE CAJA ECONOMICO (expresado en Bs.)
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RUBRO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS POR
VENTAS 320.578,4 | 360.201,9 | 412.395,2 | 481.017,7 | 561.059,1
5 5 1 7 3
VALOR DE
RESCATE ACTIVO 31.865,50
FJO
VALOR DE
RESCATE CAPITAL 71.138,32
DE TRABAJO
TOTAL INGRESOS
320.578,4 | 360.201,9 | 412.395,2 | 481.017,7 | 664.062,9
5 5 1 7 5
COSTOS
PRODUCCION 220.262,6 | 244.491,5 | 271.385,5 | 301.237,9 | 334.374,1
3 1 8 9 7
GASTOS
OPERATIVOS 12.249,96 | 12.984,96 | 13.893,90 | 15.005,42 | 16.205,85
IMPUESTOS
17.772,06 | 21.814,62 | 28.312,50 | 38.151,49 | 50.277,47
INVERSION
161.925,32
TOTAL EGRESOS
161.925,32 | 250.284,6 | 279.291,0 | 313.591,9 | 354.394,9 | 400.857,4




FLUJO NETO

ECONOMICO
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Flujo de caja financiero:

Tabla 10: flujo de caja financiero

RUBRO
INGRESOS POR
VENTAS
VALOR DE
RESCATE ACTIVO
FlJO
VALOR DE
RESCATE CAPITAL
DE TRABAJO

PRESTAMO

TOTAL INGRESOS

COSTOS
PRODUCCION

GASTOS

FLUJO DE CAJA FINANCIERO (expresado en Bs.)

5 9 8 0 9
(161.925,3 | 70.293,80 | 80.910,86 | 98.803,23 | 126.622,8 | 263.205,4
2) 7 5
ANO 0 ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
320.578,4 | 360.201,9 | 412.395,2 | 481.017,7 | 561.059,1
5 5 1 7 3
31.865,50
71.138,32
141.925,3
2
141.925,3 | 320.578,4 | 360.201,9 | 412.395,2 | 481.017,7 | 664.062,9
2 5 5 1 7 5
220.262,6 | 244.491,5 | 271.385,5 | 301.237,9 | 334.374,1
3 1 8 9 7
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OPERATIVOS 12.249,96 | 12.984,96 | 13.893,90 | 15.005,42 | 16.205,85
INTERESES
8.515,52 | 7.004,90 |5.403,64 |3.706,30 |1.907,13
AMORTIZACION
DEL PRESTAMO 25.177,04 | 26.687,66 | 28.288,92 | 29.986,26 | 31.785,43
IMPUESTOS
17.772,06 | 21.814,62 | 28.312,50 | 38.151,49 | 50.277,47
INVERSION
161.925,3
2
TOTAL EGRESOS
161.925,3 | 283.977,2 | 312.983,6 | 347.284,5 | 388.087,4 | 434.550,0
2 1 5 4 6 5
FLUJO NETO
ECONOMICO (20.000,0 | 36.601,24 | 47.218,30 | 65.110,67 | 92.930,31 | 229.512,8
0) 9

Evaluacion financiera:

Tabla 11: evaluacion financiera

VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO (VANE) 356.336,67
VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO (VANF) 316.166,67
TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICO (TIR) 53%

TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERO ( TIRF) 216%
PERIODO DE RECUPERACION DE INVERSION ( EN ANOS) 0,46

indice rentabilidad 18,82
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Anexos financieros:

Planilla de sueldos y salarios (expresado en Bs.)

Tabla 12: planilla de sueldos y salarios

NOMBRE CARGO aportes laborales liquid

COMPLETO previ rps afp’s  aport o

sion e
solida

rio

1,71% 0,50% 0,50%

1 SCKARLETT ADMINISTR 222 222 222 37,9 11,1 11,1 282,1 1937,
JIMENEZ ADORA 0 0 62 838
2 SILVANA u. 152 152 152 25,99 7,6 7,6 193,1 1326,
PALLI PRODUCCI O 0 92 808
ON
3 ARACELY u. 152 152 152 25,99 7,6 7,6 193,1 1326,
PAREDES FINANZAS 0 0 92 808
4 DIEGO u. 152 152 152 25,99 7,6 7,6 193,1 1326,
CALASICH MARKETIN 0O 0 92 808
G
5 ABNERYUJRA U. 152 152 152 25,99 7,6 7,6 193,1 1326,
DISTRIBUCI O 0 92 808
ON
6 JOSE L. OBRERO 1 144 144 144 24,62 7,2 7,2 183,0 1256,
LAZARTE 0 0 24 976
7 MIGUEL OBRERO 2 144 144 144 24,62 7,2 7,2 183,0 1256,
TAPIA 0 0 24 976
111 1420, 9759,
80 978 022




81

Planilla de aportes patronales:

Tabla 13: planilla de aportes patronales

PLANILLA DE APORTES PATRONALES (expresado en Bs.)

N nombre total cns riesgo provisio apor total deducciones
2 completo ganad prof n t aportes
o patr  patronales
10 1,71% 2% 3% aguinal indem
%
8,33% 8,33%
1 SCKARLET 2220 222 3796 444 66,6 370,962 184,92 18,492
TJIMENEZ 2 6 6
2 SILVANA 1520 152 25,99 304 45,6 253,992 126,61 12,661
PALLI 2 6 6
3  ARACELY 1520 152 25,99 30,4 45,6 253,992 126,61 12,661
PAREDES 2 6 6
4 DIEGO 1520 152 25,99 30,4 45,6 253,992 126,61 12,661
CALASICH 2 6 6
5 ABNER 1520 152 25,99 304 45,6 253,992 126,61 12,661
YUJRA 2 6 6
6 JOSE L. 1440 144 24,62 28,8 43,2 240,624 119,95 11,995
LAZARTE 4 2 2
7 MIGUEL 1440 144 24,62 28,8 43,2 240,624 119,95 11,995
TAPIA 4 2 2
11180 1868,18

Costos unitarios:



Tabla 14: costos unitarios

Materiales e insumos (expresado en Bs.)

Materiales e insumos  unidad cantidad costo costo
mes unitario total
GAJOS TALLOS ANTURIOS 2500 0,35 875,00
GAJOS TALLOS AVE P. 2500 0,35 875,00
FERTILIZANTE L 5 33,75 14,06
FUNGISIDAS L 4 18,75 6,25
TIERRA PREPARADA TN 3 450,00 112,50
TOTAL MATERIA PRIMA 1.882,81

Costo equipo:

Tabla 15: costo equipo

EQUIPAMIENTO Y MAQUINARIA (expresado en Bs.)
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CANTIDAD DESCRIPCION " PRECIO UNITARIO MONTO TOTAL

2 CARRETILLA 400,00 800,00
4 ALICATE 25,00 100,00
4 TIJERA PODA 35,00 140,00
1 FUMIGADOR 190,00 190,00
4 PALA 48,00 192,00
2 PALA ANCHA 42,00 84,00
4 PICOTA 80,00 320,00
2 RASTRILLO 45,00 90,00
2 CHONTA 35,00 70,00
2 MACHETE 35,00 70,00
1 EQUIPO PC 2.300,00 2.300,00
TOTAL EQUIPAMIENTO Y MAQUINARIA 4.356,00




Costo mobiliario:

Tabla 16: costo mobiliario
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MOBILIARIO (expresado en Bs.) ‘

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARIO MONTO TOTAL

2 ESCRITORIO 650 1300

6 SILLA 80 480

2 MESON 500 1000

1 VARIOS OFICINA 300 300

6 ESTANTES 350 2100

TOTAL MOVILIARIO 5.180,00

Costo infraestructura:

Tabla 17: costo infraestructura

CUADRO DE INFRA ESTRUCTURA

(expresado en Bs.)

CANTIDAD  DESCRIPCION PRECIO UNITARIO MONTO TOTAL
1 TERRENO 10.000,00

10.000,00
1 PREDIOS 10.000,00

10.000,00
1 TINGLADO Y SISTEMA DE RIEGO 48.551,00

48.551,00
1 ACONDICIONAMIENTO TERRENO 7.700,00

7.700,00
TOTAL INFRAESTRUCTURA 76.251,00
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Depreciacidn:

Tabla 18: depreciacion

CUADRO DE DEPRECIACION (expresado en Bs.) ‘

DEPRECIACION MONTO VIDA DEPRECIACIO  DEPRECIACIO  VALOR
UTIL N% N RESIDUAL
HERRAMIENTAS 4 25% 1.089,00 0,00
4.356,00
= 0,00
MUEBLES EN 10 10% 518,00
GENERAL 5.180,00 2.590,00
= 0,00
INFRAESTRUCTURA 10 10% 5.855,10
58.551,00 29.275,50
DEPRECICION POR ANO 7.462,10
31.865,50
SUPUESTOS Y ESCENARIOS:

Supuesto sobre ventas

Tabla 19: supuesto sobre ventas

PERIODOS PRECIO PROMEDIO/MES CANTIDAD INGRESO ANUAL
(unidades)

1ER. ANO 39,78 9.000 358.018,45

2D0. ANO 42,17 9.540 402.269,53

3ER. ANO 45,12 10.208 460.558,39

4710. ANO 48,73 11.024 537.195,30

5TO. ANO 52,63 11.906 626.584,60




Insumos:

Tabla 20: insumos

Materiales e insumos (expresado en Bs.)

Materiales e insumos  unidad cantidad costo costo

mes unitario total
GAJOS TALLOS ANTURIOS 2500 0,35 875,00
GAJOS TALLOS AVE P. 2500 0,35 875,00
FERTILIZANTE L 5 33,75 14,06
FUNGISIDAS L 4 18,75 6,25
TIERRA PREPARADA TN 3 450,00 112,50
TOTAL MATERIA PRIMA 1.882,81
Escenarios:

Tabla 21: escenarios

PROYECCION DE PRODUCCION EN UN HORIZONTE DE 5 ANOS

(unidades)

ESCENARIO - ANOS

1ER. ANO 2D0.ANO  3ER.ANO 4T0.ANO 5T0.ANO

PESIMISTA 9000 8500 8000 7500 7000

CONSERVADOR
9.000 9.540 10.208 11.024 11.906

OPTIMISTA 9000 10000 12000 13000 15000




Grafico 11: escenario de la demanda

Elaboracién: propia
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Costos

Tabla 22: costos

COSTOS DE PRODUCCION (expresado en Bs.)

ANO  COSTO DE PRODUCCION
MATERIALES E MANO DE OBRA GASTOS INDIRECTOS DE CP.
INSUMOS DIRECTA FABRICACION
1ER. 33.890,63 201.240,00 13.932,00
ANO 249.062,63
2DO0. 35.924,06 213.314,40 14.767,92
ANO 276.459,51
3ER. 38.438,75 228.246,41 15.801,67
ANO 306.870,06
4T0. 41.513,85 246.506,12 17.065,81
ANO 340.625,77
5TO. 44.834,95 266.226,61 18.431,07
ANO 378.094,60

Elaboracion propia



Volimenes de produccién

Tabla 23: volumen de produccion
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Plan de Unidad Mes

Produccion Medida 3

Andraeanum 10 314 345 380 418 460 506 556 612 673 740 5.004
unidades

A. 10 312 343 377 415 456 502 552 608 668 736 4.969

sherzerianum  unidades

A. 10 312 343 377 415 456 502 552 608 668 736 4.969

cruytallinum unidades

A 10 312 343 377 415 456 502 552 608 668 736 4.969

clarinervieum  unidades

S. Reginae 10 314 345 380 418 460 506 556 612 673 740 5.004
unidades

S. Alba o 10 312 343 377 415 456 502 552 608 668 736 4.969

Augusta unidades

S.Juncea 10 312 343 377 415 456 502 552 608 668 736 4.969
unidades

S. Nicolaj 10 312 343 377 415 456 502 552 608 668 736 4.969

unidades




Resumen de costos:

Tabla 24: resumen de costos
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RESUMEN DE COSTOS (expresado en Bs.) '

| COSTOS ANOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS DE PRODUCCION

249.062,6 264.006,3 282.486,8 305.085,7 329.492,6

3 8 3 8 4
MATERIALES E INSUMOS

33.890,63 35.924,06 38.438,75 41.513,85 44.834,95
MANO DE OBRA DIRECTA

201.240,0 213.314,4 228.246,4 246.506,1 266.226,6

0 0 1 2 1
GASTOS INDIRECTOS DE
FABRICACION 13.932,00 14.767,92 15.801,67 17.065,81 18.431,07
GASTOS DE OPERACION

12.249,96 12.984,96 13.893,90 15.005,42 16.205,85
GASTOS GENERALES

422400 4.477,44 4.790,86 5.174,13  5.588,06
GASTOS ADMINISTRATIVOS

3.876,00 4.108,56 4.396,16  4.747,85  5.127,68
GASTOS DE VENTAS

4.149,96  4.398,96 4.706,88  5.083,44  5.490,11
GASTOS FINANCIEROS

8.515,52  7.004,90 5.403,64 3.706,30  1.907,13
INTERESES

8.515,52  7.004,90 5.403,64 3.706,30  1.907,13
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TOTAL DE COSTOS

269.828,1
0

283.996,2 301.784,3 323.797,4

4

7

9

347.605,6
1

Estado de resultados:

Tabla 25: estado de resultados

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS (expresado en Bs.) ‘

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS
358.018,4 402.269,5 460.558,3 537.195,3 626.584,6
5 3 9 0 0
COSTO DE PRODUCCION
249.062,6 276.459,5 306.870,0 340.625,7 378.094,6
3 1 6 7 0
UTILIDAD BRUTA
108.955,8 125.810,0 153.688,3 196.569,5 248.490,0
3 2 3 4 0
GASTOS GENERALES
4.224,00 4.477,44 4.790,86 5.174,13 5.588,06
GASTOS
ADMINISTRATIVOS 3.876,00 4.108,56 4.396,16 4.747,85 5.127,68
GASTOS DE VENTAS
4.149,96 4.398,96 4.706,88 5.083,44 5.490,11
UTILIDAD DE LA
OPERACION 96.705,87 112.825,0 139.794,4 181.564,1 232.284,1
6 2 2 5
DEPRECIACION
7.462,10 7.462,10 7.462,10 7.462,10 7.462,10

GASTOS FINANCIEROS
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8.515,52 7.004,90 5.403,64 3.706,30 1.907,13
AMORTIZACION
1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 =
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS 79.728,25 97.358,06 125.928,6 169.395,7 222.914,9
9 2 2
IMPUESTOS 25%
19.932,06  24.339,52  31.482,17 42.348,93 55.728,73
UTILIDAD NETA
59.796,19 73.018,55 94.446,51 127.046,7 167.186,1
9 9
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ORGANIZACION ADMINISTRATIVA Y LEGAL:

Personeria Juridica:
Sociedad de responsabilidad limitada
Art. 195.- En las sociedades de responsabilidad limitada, los socios responden
hasta el monto de sus aportes. (Art. 304, 305, 400 c. de comercio). El fondo
comun esta dividido en cuotas de capital que en ningin caso pueden
representarse por acciones por acciones o titulos valores.
Art. 196.- La sociedad de responsabilidad limitada llevara una denominacién o
razén formada con el nombre de uno o algunos socios. A la denominacién o a la
razon social se le agrega: “sociedad de responsabilidad limitada” o su abreviatura.
“SRL” o simplemente “limitada” o la abreviatura “Ltda.”. Por la omision de este
requisito se la considera como sociedad colectiva.
Art. 198.- El capital social estard dividido en cuotas de igual valor que serdn de
cien bolivianos o multiplos de cien.
Art. 199.- En este tipo de sociedades, el capital social debe pagarse en su
integridad, en el acto de constitucidn social.
Art. 200.- Los aportes en dinero y en especie deben pagarse integramente al
constituirse la sociedad. El cumplimiento de este requisito constara,
expresamente en la escritura de constitucién y en caso contrario los socios seran
solidaria e ilimitadamente responsables. Los aportes consistentes en especie
deben ser valuados antes de otorgarse la escritura constitutiva conforme al
articulo 158, art. 775 cédigos de comercio.
Art. 201.- Puede acordarse el aumento del capital social, mediante el voto de
socios, que representen la mayoria del capital social. Los socios tienen derecho
preferentemente para suscribirlo en proporcién a sus cuotas de capital. A los que
no concurran a la asamblea en que se apruebe el aumento, se les comunicara ese
hecho mediante carta certificada, con aviso de recepcién. Si alguno no ejercitara
su derecho, dentro de los treinta dias siguientes al envié de la comunicacién, se

presumira su renuncia al mismo y el aumento de capital puede ser suscrito por
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los otros socios o por personas extraifias a la sociedad; en este Ultimo caso previa
autorizacion expresa de la asamblea. (Art. 350 D.L. N° 16833 DE 19 DE JULIO DE
1979). Ningun acuerdo o disposicién de la escritura de constitucion puede privar a
los socios de su derecho preferentemente a suscribir el aumento del capital social.
Antes de la publicacidn e inscripcion del aumento de capital en el registro de
comercio, los socios quedan obligados a pagar su nueva suscripcion.
Art. 202.- La sociedad llevara un libro de registro de socios, donde se inscriban el
nombre, domicilio, monto de su aportacién y en su caso la transferencia de sus
cuotas de capital, asi como los embargos y gravamenes efectuados.(art.25 c. de
comercio). La transferencia surte efectos frente a terceros, solamente después de
su inscripcion en el registro de comercio.
Cualquier persona con interés legitimo tiene la facultad de consultar el libro de
registro que estara al cuidado de los administradores quienes responderdn
personal y solidariamente de su existencia regular y de la exactitud de sus datos.
Art. 203.- La administracion de la sociedad de responsabilidad limitada, estard a
cargo de uno o mas gerentes o administradores sean socios o no designados por
tiempo fijo o indeterminado (arts. 1670, 1680, 1684 cddigo de comercio). Su
remocidn revocatoria de poderes y responsabilidades se sujeta a lo dispuesto en
los articulos 176, 177, y 178. Si la administracion fuera colegiada a cargo de un
directorio o consejo de administracion se aplicaran las normas que sobre
directorio se establece para la sociedad anénima (arts. 217, 218, 332, 749, cddigo
de comercio).
Art. 204.- La asamblea de socios tiene las siguientes facultades:

1. Discutir, aprobar, modificar o rechazar el balance general correspondiente

al ejercicio vencido.
2. Aprobary distribuir utilidades.

3. Nombrary remover a los gerentes o administradores
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4. Constituir el directorio o consejo de administracién y cuando asi hubieran
convenido los socios nombrar a los integrantes del érgano de control
interno.

5. Aprobar los reglamentos

6. Autorizar todo aumento o reduccién del capital social, asi como la cesion
de las cuotas de capital y la admisidn de nuevos socios. La reduccién de
capital es obligatoria en los términos y forma del articulo 354, en lo
pertinente.

7. Modificar la escritura constitutiva.

8. Decidir acerca de la disolucion de la sociedad, asi como el retiro de socios.

9. Las demas que correspondan conforme a la escritura social.

Art. 205.- La asamblea ordinaria se reunira por lo menos una vez al afio en el

domicilio y época fijada en la escritura social y a mas tardar dentro de los tres

meses de cerrado el ejercicio econémico de la sociedad. (arts. 206, 217, 218

codigo de comercio).

La escritura constitutiva puede establecer casos en que determinados asuntos
no requieren de la aprobacién de la asamblea para adoptar acuerdos sobre los
mismos se remitiran a los socios los textos de las propuestas. Los votos de

estos seran emitidos por escrito.

A solicitud de los gerentes o administradores o de los socios que representen
mas de la cuarta parte del capital social, podra convocarse la asamblea
extraordinaria aun cuando la escritura constitutiva solo exigiera el voto por
correspondencia. En estas asambleas solo podran tratarse los asuntos
sefialados en la convocatoria bajo pena de nulidad. (arts. 203, 176, 177, 178

codigo de comercio).

Art. 206.- Las asambleas seran convocadas por los gerentes o administradores

y en su defecto por el directorio o consejo de administracién y a falta u
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omision de estos por los socios que representan mas de la cuarta parte del

capital social.

Si la escritura social no estableciera la forma y modo de convocatoria se la

hard por carta certificada.

La publicacion o comunicacidén debera contener la orden del dia y serd hecha

ocho dias antes de la fecha sefialada para la celebracion de la asamblea.

Art. 207.- El cuérum legal para la asamblea quedara constituido con la
presencia de socios que representen por lo menos a la mitad del capital social,

a no ser que la mayor.

La participacién de los socios en las deliberaciones y decisiones de las
asambleas podra ser personal o por medio de representante o mandatario, en

la forma que determine el contrato social.

Art. 208.- Todo socio tendra derecho a participar en las decisiones de la
sociedad y gozara de un voto por cada cuota de capital, salvo las limitaciones

estipuladas en el contrato social.

Art. 209.- Para modificar la escritura social, cambiar el objeto de la sociedad,
aumentar o reducir el capital social, admitir nuevos socios, autorizar la
transferencia de cuotas del capital y disolver la sociedad se requiere el voto de

socios que representen dos tercios del capital.

Las demas resoluciones seran aprobadas por el voto de socios que constituyan

mas de la mitad del capital social.

Art. 210.- La sociedad de responsabilidad limitada se disolvera de pleno
derecho cuando todas las cuotas de capital se concentren en un solo socio,
quien responderd en forma solidaria e ilimitada por las obligaciones sociales

hasta la total liquidacién de la sociedad.
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La accion podrd ejercitarse por cualquier persona con interés legitimo.
Debiendo procederse por la via sumaria. Probado el hecho, el juez designara a
los liquidadores respectivos. La accion no podra ser enervada por la inclusion

0 aparicion posterior de socios.

Art. 211.- Los socios tienen derecho de examinar la contabilidad, libros y
documentos de la sociedad en cualquier tiempo. Podrd también establecerse
un drgano de control y vigilante cuyas facultades y funciones se regiran por las
normas sefialadas para los sindicos en las sociedades anénimas en cuanto
aquellas sean aplicables. La creacidon del 6rgano de control permanente no

significa la pérdida del derecho al control individual por parte de los socios.

Art. 212.- La transferencia de cuotas por causa de muerte de alguno de los
socios, se rige por el articulo 209 cuando no exista estipulacion distinta en el
contrato. Si el contrato social permite la incorporacion de los herederos del
socio, el pacto serd obligatorio para los socios. En caso contrario los socios
tendran derecho adquirir las cuotas del socio fallecido en proporcién a las
cuotas de capital y por su valor comercial a la fecha de la muerte de este. Si no
se llegara a un acuerdo con respecto al precio y condiciones de pago, serdn

determinados por peritos designados por las partes o por el juez.

Art. 213.- Cuando exista copropiedad de una cuota social se aplicaran las
disposiciones del condominio. La sociedad puede exigir la unificacidon de la

representacion para ejercer los derechos y cumplir las obligaciones sociales.

Art. 214.- La cesion de cuotas es libre entre socios. Salvo las limitaciones
establecidas en el contrato social. La cesion de cuentas, aun entre socios,

implica la reforma de la escritura de constitucion.

Art. 215.- El socio que se proponga ceder sus cuotas, comunicara su deseo por
escrito a los demas socios, quienes en el término de quince dias de recibido al

aviso, manifestaran si tienen interés en adquirirlas. Si no hacen conocer su
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decisidn en el plazo sefialado, se presume su rechazo y el ofertante queda en

libertad para vender sus cuotas a terceros.

Art. 216.- Si los socios no hacen uso de la preferencia de ejercer parcialmente
o no se da la autorizaciéon de la mayoria prevista para la admisién de nuevos
socios, la sociedad estard obligada a presentar dentro de los sesenta dias de la
oferta una o mas personas que adquieran las cuotas. Si dentro de los veinte
dias no se perfecciona la cesién los demas socios optaran entre disolver la
sociedad o excluir al socio interesado en ceder las cuotas pagando su precio

segln peritaje

Si dentro de los veinte dias siguientes no se perfecciona la cesion *°
Organizaciéon empresarial:
Tipo de organizacion:

Organizacion formal:
Es un sistema de tareas bien definidas, cada una de estas tiene en si una
determinada cantidad especifica de autoridad, responsabilidad y deber de rendir
cuentas.

Esta organizacion facilita la determinaciéon de objetivos y politicas, es una forma de

organizacidn fija y predecible, lo que permite a la empresa anticipar sus futuros Iogros.20

Derechos Y Obligaciones Del Personal Y Empresa:
Los derechos y deberes mas importantes del trabajador/a son los que se detallan a

continuacion:

9 Legislacion internacional Bolivia cdmara de comercio sociedad de responsabilidad limitada recuperado de
https://www.drleyes.com/page/internacional/documento/5/91/1336/Bolivia/Codigo-de-Comercio/Sociedad-
Responsabilidad-Limitada/

% _Licenciatura en RR.HH. universidad de Champagnat. (2003, febrero19).tipos de organizaciones y estructuras
organizacionales. Recuperado de http://gestiopolis.com/tipos-de-organiizacion-y-estructuras-organizaciones/



https://www.drleyes.com/page/internacional/documento/5/91/1336/Bolivia/Codigo-de-Comercio/Sociedad-Responsabilidad-Limitada/
https://www.drleyes.com/page/internacional/documento/5/91/1336/Bolivia/Codigo-de-Comercio/Sociedad-Responsabilidad-Limitada/
http://gestiopolis.com/tipos-de-organiizacion-y-estructuras-organizaciones/
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Derechos del trabajador/a:

*
*

L S S o

*

A la ocupacion efectiva durante la jornada de trabajo.

A la promocion y formacion en el trabajo (ascensos, cursos de formaciéon y

adaptacion, etc.)

A no ser discriminados/as para acceder a un puesto de trabajo.

A la integridad fisica y a la intimidad.

A percibir puntualmente la remuneracién pactada.

A las vacaciones.

Los demas que se establezcan en el contrato de trabajo.

Deberes del trabajador/a:

*

*
*

Cumplir las obligaciones concretas del puesto de trabajo conforme a los
principios de la buena fe y diligencia.

Cumplir las medidas de seguridad e higiene que se adopten.

Cumplir las drdenes e instrucciones de la empresa en el ejercicio de su
funcioén directiva.

No realizar el mismo trabajo para otra empresa que desarrolle la misma
actividad.

Contribuir a mejorar la productividad.

Los demads que se establezcan en el contrato de trabajo.

Los derechos y deberes mas importantes de la empresa son los que se

detallan a continuacion:

Derechos de la Empresa:

X/
o

X/
°

El poder de Direccién: es la facultad que tiene el empresario/a para dictar

ordenes sobre el modo, tiempo y lugar de ejecucion del trabajo, asi como

cantidad y calidad del mismo.

El poder de variacidon: es el poder para variar o transformar la ejecucion del

trabajo con el fin de adaptar la prestacion laboral a los cambios en la

cualificacion profesional del trabajador/a debido a la movilidad, ya sea

funcional, geografica o modificacion sustancial de las condiciones de trabajo.
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+»+ El poder disciplinario: es la facultad que tiene el empresario/a para vigilar y
controlar la ejecucion del trabajo y el cumplimiento por el trabajador/a de sus
obligaciones, asi como la facultad de imponer sanciones en caso de
incumplimiento de sus deberes.

Deberes de la Empresa:

* La principal obligacion del empresario/a es al pago del salario
correspondiente.

++ El empresario/a tiene los siguientes deberes profesionales: igualdad de trato,
promocion profesional asi como respeto de la categoria profesional del
trabajador/a.

+» Deberes morales como el respeto a la intimidad y a la dignidad del
trabajador/a.

++ Deberes fisicos como la obligacion de llevar una politica de seguridad e higiene
en el trabajo.

Reglamento Interno De La Empresa “DASHA SRL”.

v" Reglamento De Horas De Entrada Y Salida

1. La hora de entrada de los trabajadores sera a las 8:00am y la salida a las 16:00pm.

2. La salida es a las 16:00pm no se permitira a ningun empleado salir antes de la hora
sefalada.

3. En el caso de trabajadores de los departamentos que laboren en forma continua y
gue no puedan presentarse a sus labores, a reserva de justificar su falta, deberan
avisar cuando menos con una hora de anticipacién a la hora de entrada.

4. En términos generales el trabajo en tiempo extraordinario deberd ser ejecutado
preferente pro el trabajador que desempenie ordinariamente las labores que motiven
el mismo.

5. Todo empleado de la empresa tendrd derecho a 3 faltas siempre y cuando las haya
justificado.

6. Solo se puede entrar a la empresa con el gafete que le da la misma empresa si no lo

lleva no abra paso para él y se descontara el dia.
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La finalidad de estos avisos es permitir a la empresa responder con oportunidad a las

faltas imprevistas del personal, a fin de evitar deficiencias en nuestra produccién vy

distribucién de nuestras flores exéticas que ofrecemos.

10.

11.
12.

13.

14.

15.
16.

17.

v' LUGAR Y MOMENTO EN QUE DEBEN COMENZAR Y TERMINAR LAS
FORNADAS.

Los trabajadores que tengan asignada un lugar o centro de trabajo en donde prestar
sus servicios, comenzaran y terminaran su jornada en dicho lugar o centro de trabajo.
Si el trabajador no termina dentro de su jornada normal el trabajo que tenga
encomendado, avisara a su jefe inmediato o a quien este designado y pedird
indicaciones. Si no recibe indicaciones o autorizacidn para laborar tiempo extra,
dejara el trabajo en las condiciones en que se encuentre.
En el caso excepcional en que el hecho de dejar el trabajo en las condiciones antes
mencionadas implique peligro para otras personas, el equipo, perjudiqué a la
empresa y si el trabajador no puede comunicarse para recibir instrucciones,
continuara el trabajo hasta dejarlo en condiciones que no causen perjuicios.
Los trabajadores que efectien viajes para desempenar labores por cuenta y riesgo de
la empresa, estaran a lo dispuesto en las responsabilidades de la empresa.
No se permitird el acceso a personas ajenas a DASHA como medida de seguridad.
Como medida de seguridad todos los trabajadores de DASHA cuentan con un seguro
de vida.
Todos aquellos que laboren en nuestra empresa deberan portar gafete como una
identificacion.
Al salir de la empresa deben de firmar a la hora que salieron.

v" REGLAMENTO TIEMPO DESTINADO PARA TOMAR ALIMENTOS.
Se dard una hora especifica para comer
Cada empleado tiene derecho a 15 minutos de descanso y una hora y media de
comida.
Estos periodos para tomar alimentos podran ampliarse en caso necesario de previo

acuerdo entre empresa y empleado.



18.

19.

20.

21.

22.

23.
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v' REGLAMENTO DE PERIODO DE DESCANSO.

La empresa concedera a los operadores durante su jornada los minutos de descanso
gue establece.

Asimismo de otros descansos

Las labores y obligaciones del personal que trabaje sdbados y domingos, serdn las
sefialadas por sus jefes inmediatos, de acuerdo a lo expresamente pactado para su
categoria en sus respectivos departamentos.

Los trabajadores de la empresa descansaran por regla general los sabados y domingos
de cada semana, excepto los que presten sus servicios en departamentos que laboren
en forma continua, cuyo personal descansaran en otros dias de la semana segun lo
establecido en sus respectivos convenios, o acuerdos entre empresa y empleado.

v/ REGLAMENTO DE DISCIPLINA Y SANCIONES.

Faltas de puntualidad en la asistencia al trabajo. Los retardos en que incurran los
trabajadores serdn sancionados de acuerdo con las reglas siguientes:

a) Retardos que no excedan de 60 minutos en un mes de calendario,
amonestacién por escrito.

b) Retardos de 61 a 90 minutos en un mes de calendario, amonestaciéon por
escrito.

c) Retardos que excedan de 91 minutos en un mes de calendario, un dia de
suspensidon por cada 90 minutos. En cualquier caso que se demuestre que un
retardo estuvo justificado, no se tomaran en cuenta para la aplicacién de
sanciones.

El derecho de la empresa para sancionar a los trabajadores en los casos de despidos o
de medidas disciplinarias, prescribe en un mes desde que se dé causa para la
separacion o sean conocidas las faltas. De acuerdo con la gravedad de la falta, la
disciplina puede consistir en:

a) Amonestacién por escrito.

b) Suspension en el trabajo hasta por ocho dias.

No fumar dentro de las instalaciones del trabajo.



24.
25.

26.

27.
28.

29.
30.

31.
32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.
39.

40.
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v/ CONTROL DE CALIDAD.
Se tendran controlados la programacion de los cultivos.
La manipulacidn y control de los equipos del invernadero solo seran autorizados por
el personal responsable.
La organizacién y gestidon de compras tendran que ser contempladas con tiempo de
anticipacion.
Elaborar y modificar las normas concretas de funcionamiento de cada seccion.
Proponer la adquisicion, modificacién, ampliacion y actualizacién de infraestructura y
equipamiento.
Supervisar en funcionamiento de la empresa.
Programar la dotacidn econdmica para el mantenimiento y adquisicion de nuevo
material.
Retener el agua y preparacion de soluciones nutritivas cuando sean necesarios.
No se permite la entrada a los invernaderos con alimentos o bebidas.

v COMPORTAMIENTO DEL TRABAJADOR
Los trabajadores deberan ser responsables con su trabajo y mantenerlo en buenas
condiciones segun el drea que comprendan.
No se permiten las faltas de respeto hacia otros compafieros de trabajo, deberan
dirigirse con respeto y humildad.
Aquel trabajador que sea sorprendido cometiendo un robo o fraude sera
inmediatamente liquidado.
El personal de produccion y distribucion deberd cumplir a tiempo su trabajo que se le
solicite.
No se permite que ningln empleado le falte el respeto a los clientes los que lo hagan
recibirdn una amonestacion.
No se permite que el trabajador realice otras actividades en horas de trabajo.
Deberan mantener su disciplina en cuestion de el trato con sus compafieros.

v' FORMAS DE PAGO

Se les asignara una tarjeta de ndémina en la cual podran cobrar su salario.
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41. Deberan de cobrar su salario en un minimo de 7 dias, si no presentarse directamente
en recursos humanos.

ORGANIGRAMA:

Definicién de organigrama:

El organigrama es la representacion grafica de la estructura de una empresa u organizacién.

Representa las estructuras departamentales y, en algunos casos, las personas que las dirigen,

hacen un esquema sobre las relaciones jerdrquicas y competenciales de vigor en la

organizacion.

El organigrama es un modelo abstracto y sistematico, que permite obtener una idea

uniforme acerca de la estructura formal de una organizacion.

Tiene una doble finalidad:

e Desempefia un papel informativo.

e Obtener todos los elementos de autoridad, los diferentes niveles de jerarquia, y la

relacién entre ellos.
e Eslaimagen de la empresa.

e Nuestro organigrama nos garantiza el funcionamiento eficiente y eficaz de Ia

empresa.
. . . . . 21
e Brindar un buen servicio de atencidn al cliente.

Organigrama Vertical:

Este tipo de Organigrama es el de uso mas frecuente y al cual estdn acostumbradas la

mayoria de las personas. Este Organigrama representa con toda fidelidad una piramide

2 trabajo de sociologia y aplicacion a la empresa recuperado de
https://albertoterron.wordpress.com/2010/12/12/organigrama-y-funciones-de-la-empresa/



http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
http://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Jerarqu%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Competencia
https://albertoterron.wordpress.com/2010/12/12/organigrama-y-funciones-de-la-empresa/
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jerarquica, ya que las unidades se desplazan segun su Jerarquia de arriba abajo en una
gradacion jerarquica descendente. En los organigramas verticales, cada puesto subordinado
a otro se presenta por cuadros en un nivel inferior, ligados por lineas que representa la
comunicacion de responsabilidad y autoridad. De cada cuadro del segundo nivel se sacan
lineas que indican la comunicacién de autoridad y responsabilidad a los puestos que

dependen de él y asi sucesivamente.?

Grafico 12: organigrama

GERENTE
GENERAL

Nivel superior o estratégico

UNIDAD DE

UNIDAD DE UNIDAD DE
PRODUCCION FINANZAS MARKETING

UNIDAD DE
DISTRIBUCION

’

Nivel medio o tictico |

OBRERO OBRERO

Nivel inferior u operative

Nuestra piramide organizacional tiene los siguientes niveles:

Nivel superior o estratégico: elabora las politicas y estrategias de nuestra empresa,
determina los objetivos a largo plazo y el modo en que la organizacion ha de interactuar con
otras entidades, se toman decisiones que afectan a toda la organizacién. En este nivel se

encuentra el gerente general.

Nivel medio o tactico: coordina las actividades que se desarrollan en el nivel inferior u
operativo, asi como las decisiones que se toman y que afectan a un sector, drea o
departamento especifico. En este nivel se encuentra la unidad de produccidn, finanzas,

marketing y distribucién.

22 . . . . ,
Los organigramas y su importancia autor li. Jesus A. Cerda recuperado de:
http://www.monografias.com/trabajos89/organigrama-y-su-importancia/organigrama-y-su-importancia.shtml



http://www.monografias.com/trabajos89/organigrama-y-su-importancia/organigrama-y-su-importancia.shtml
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Nivel inferior u operativo: su funcion es realizar en forma eficaz las tareas que se realizan en

la organizacidn, se realizan tareas rutinarias programadas previamente por el nivel medio.

Pertenecen a este nivel los obreros.

Proceso administrativo:

Cuadro 10: proceso administrativo

Planeacion:

Es la primera etapa, dentro de ella se
siguen los siguientes pasos: investigacién
del entorno e interna, planteamiento de
estrategias, politicas y propdsitos, asi como

de acciones a ejecutar en el corto, medio y

Organizacion:
La segunda etapa es un conjunto de reglas,

cargos, comportamientos que han de

respetar todas las personas que se

encuentran dentro de la empresa, la

funcidén principal de la organizacién es

largo plazo. disponer y coordinar todos los recursos
disponibles como son humanos materiales
y financieros.

Direccion: Control:

Es la tercera etapa, dentro de ella se
encuentra la ejecucién de los planes, la
motivacion, la comunicacion y la
supervisidn para alcanzar las metas de la

organizacion.

Es la ultima etapa que se encarga de
evaluar el desarrollo general de nuestra

empresa.

Manual De Funciones:
ANALISIS DE PUESTOS:

Cuadro 11: analisis de puestos

Nombre Del Puesto: | PERFIL

Gerente General

Ubicacion En La Estructura:

Edad de 30 a 35 afios

Sexo indistinto

Funciones Basicas:
Responsable de la

planeaciéon,  organizacion,
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Gerencia General.

Estudios profesionales en
administracién o carreras
afines.

Experiencia en las
actividades del puesto.
Actitudes

Acostumbrado a trabajar en
equipo

Ser objetivo

Actitud de lider

Tener don de mando
Iniciativa propia

Capacidad de toma de

decisiones
Autoridad: el gerente
general tiene autoridad

funcional hacia todos sus
subordinados:

Jefe de produccién

Jefe de finanzas

Jefe de marketing

Jefe de distribucion

Jefe Inmediato: directiva de

socios

direccion y control de la
empresa; asi como de
revisar el trabajo realizado
por los demas
departamentos, tener el
control de los inventarios
para saber que necesitamos
de productos en nuestra
empresa.

Funciones Especificas:

» Representante legal
de la empresa, en
los casos en que sea
necesario.

» Planear las acciones
y metas a corto
plazo.

» Evaluar y aprobar los
estados financieros,
negociaciones,
contrataciones y
demads informacion

proporcionada por

los demas
departamentos
subordinados.

» Coordinar y aprobar

los manuales

administrativos que




107

>

requiera la empresa,
asi como
modificarlos en el
momento en que
sea necesario.

Ser el responsable
de las relaciones
publicas de la
empresa.

Tener un  buen
ambiente de trabajo
gue le brinde a los
empleados
seguridad y
comunicacion en la

empresa.

Responsabilidad

>

Contar con planes de
trabajo

Toma de decisiones
correctas

Contar con normas
adecuadas a la
empresa

Tener un control del
dinero que se
maneja

Manejo de los

documentos
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» Vigilancia del
producto
» Contar con un buen

servicio al cliente.

NOMBRE DEL PUESTO: JEFE
DE PRODUCCION

PERFIL DEL CARGO:

Profesional del sexo
masculino, edad entre 30 y
38 afos. Experiencia de
cinco (05) afos en plantas
de consumo masivo o de
alimentos preferiblemente
egresado como Ingeniero
agronomo. Con alto sentido
de

compromiso,  ética,

trabajo en equipo,

colaborador, responsable,
buena  comunicacion y
orientado al logro de metas,
con capacidad de
planificacidn, organizacién y
supervision de personal vy
buen manejo de
informacién confidencial.

Disponibilidad inmediata.

Ubicacién En La Estructura:

Unidad De Produccion

Autoridad: Jefe De
Produccion
Jefe Inmediato: Gerente

Funciones Basicas:
En este departamento se
solicita 'y controla el

material que se va a

trabajar, se determina las

secuencias de operaciones,

las inspecciones y los
métodos, se piden las
herramientas, se asignan

tiempos, se programa, se

distribuye y se lleva el

control del trabajo y se
logra la satisfaccion del
cliente.

Funciones Especificas:
» Ingenieria del
Producto: Esta

funcién comprende

el disefio del
producto que se
desea distribuir.

» Ingenieria de la
planta: Es
responsabilidad del
departamento de
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General

produccién realizar
el disefio pertinente
de las instalaciones
tomando en cuenta
las especificaciones
requeridas para el
adecuado

mantenimiento %

control del equipo.

Ingenieria Industrial:
Comprende la
realizacién del

estudio de mercado

concerniente a
métodos, técnicas,
procedimientos y
maquinaria de
punta; investigacién
de las medidas de
trabajo necesarias,
asi como la
distribucién fisica de
la planta.

Planeacién y Control
de la Produccién: Es
responsabilidad
basica de este
departamento

establecer los



http://www.monografias.com/trabajos15/mantenimiento-industrial/mantenimiento-industrial.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/norma/norma.shtml
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estandares
necesarios para
respetar las

especificaciones
requeridas en
cuanto a calidad,
lotes de produccion,
stocks (minimos y
maximos de
materiales en
almacén), mermas,
etc.

Ademas deberd
realizar los informes:
referentes a los
avances de la
produccién como
una medida
necesaria para
garantizar que se
estd cumpliendo con
la programacion
fijada.
Abastecimiento: El
abastecimiento  de
materiales, depende
de un adecuado
trafico de

mercancias, un



http://www.monografias.com/trabajos12/alma/alma.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/informeauditoria/informeauditoria.shtml
http://www.monografias.com/Computacion/Programacion/
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excelente control de

inventarios, Y
verificar que las
compras que se

realicen sean las mas
apropiadas.

» Control de Calidad:
Es la resultante total
de las caracteristicas
del producto

tomando en cuenta

las normas v

especificaciones

requeridas.
» Fabricacion: Es el
proceso de

transformacion

necesario para la
obtencion del
producto.

NOMBRE DEL PUESTO:

INGENIERO AGRONOMO

PERFIL

EDUCACION Y EXPERIENCIA
Ingeniero  Agrénomo o
carrera afin.

EXPERIENCIA:

Un (1) afio de experiencia
progresiva, de cardacter
operativo y supervisora en

el area de desarrollo de

FUNCIONES, ACTIVIDADES
Y/O TAREAS
+ Realiza inspecciones
en todo lo
relacionado con los
sistemas de siembra,
cosecha de cultivos,
suministros y

certificacion de
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programas agricolas.
CONOCIMIENTOS,
HABILIDADES Y DESTREZAS:
CONOCIMIENTOS EN:
Fisiologia vegetal.

Botanica.

Técnicas y principios de
ingenieria agrondmica.

Ley sanitaria vegetal vy
animal.

Leyes y reglamentos que

rigen en materia ambiental.

Principios administrativos.

semillas, fertilizacién

y programas
agricolas.
Vela por el

mantenimiento v
conservacion de las
areas verdes de la
Institucion.

Evallda la estimacién
de los costos de
produccién.

Facilita los insumos
necesarios para los
trabajos de
investigacion.
Revisa y analiza las
solicitudes de
permisos sobre
productos quimicos

de uso agricola.

Recolecta material
vegetal para la
siembra y
colecciones
cientificas.

Realiza pruebas de
germinacién y
estudios de

crecimiento de
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plantas.

Supervisa los
sistemas de riego y
drenaje a nivel
interinstitucional.
Dirige y supervisa las
actividades del
personal a su cargo.
Dicta charlas
relacionadas con el
area de su
competencia.
Supervisa el proceso
de saneamiento vy
mejoramiento  del
ambiente.

Asigna y ordena la

preparacién de
parcelas para
trabajo de

investigacion.
Supervisa los viveros
destinados a la
investigacion y/o
comercializacién.
Cumple con |las
normas y
procedimientos en

materia de
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seguridad integral,
establecidos por Ia
organizacion.
Mantiene en orden
su equipo vy sitio de
trabajo, reportando
cualquier anomalia.
Elabora informes
periédicos de las
actividades
realizadas.

Realiza cualquier
otra tarea afin que le

sea asignada

NOMBRE DEL
PUESTO: OBRERO

PERFIL
PROFESIONAL

El operario de vivero
efectua trabajos
relacionados con el
cultivo, cuidado e
instalacion de
plantas en el vivero,
como auxiliar de un
técnico de nivel
superior, trabajando
en invernaderos.
Competencia

general:

Funciones

+ Preparar la

tierra  para
plantar
flores;
preparar la
tierra  para
sembrar
semillas o
realizar
trasplantes.
Sembrar,
trasplantar,

pinzar,
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Realiza labores auxiliares de
especializaciéon simple para

producir nuestras flores

repicar y en
tutorar
plantas
ornamentale
s. También
realizar
operaciones
sencillas de
multiplicacié
n asexual de
plantas,
como:
esquejar,
acodar,
dividir
hijuelos,
estaquillar e
injertar.
Preparar
contenedore
s de planta,
montar
jardineras.
Dar
tratamientos
fitosanitarios
en nuestros
invernaderos

como en los
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jardines  ya
instalados.
Controlar el
cultivo en
invernadero.
Regar los
invernaderos
y en los
jardines  vya
instalados.
Efectuar
tareas
complement
arias en otras
técnicas de
jardineria,
como instalar
cortavientos,
reponer
mallas,
colocar
plasticos en
trojes,
enmendar y
desinfectar el
suelo,
preparar
sustratos,

etc.
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+ Segar el
césped y
limpiarlo.
JEFE DE MARKETING PERFIL DEL CARGO FUNCIONES

Nos orientamos a un
profesional de entre 27 y 38
afos de
edad, preferentemente con
posgrado en las carreras de
Marketing, Comercializacion

o afines, que posea una

experiencia minima de 3

afios liderando dreas de
Marketing.
Excelente manejo del

paquete Office.
Sera imprescindible contar
dindmico,

con un perfil

proactivo, con marcadas
habilidades de negociacién
y liderazgo de equipos de
trabajo. Excelente manejo
de relaciones

interpersonales.

& Disefio, ejecucion y

seguimiento del Plan

de Marketing.

¥ Analizar el mercado

de

insumos,

negociando con los

principales

proveedores

y

clientes. Analisis de

indicadores y datos

estadistic

mercado.

(ON)

® Desarrollo

campafas

estratégicas

promocién

comunicacion;

 Interaccién

constante con
marcas lideres
mercado
insumos;

planificacion,

coordinacion,

de

de

de

las
del
de
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negociacion de
presupuestos  con
proveedores.

%l Coordinacion con los
clientes de
actividades
promocionales.

Wl Investigacion de
Mercado.

@ Coordinacion en
analices de marca y
apoyo al Depto.
Comercial.

®l Desarrollo,
elaboracién y
presentacion de
informes del drea.

PERFIL Funciones
NOMBRE DEL PUESTO: JEFE
Escolaridad:  Licenciatura, & Coordinar y
DE FINANZAS
titulado.  Diplomado o participar en la
Maestria en Finanzas elaboracién de
(deseable). estados e informes
Idioma o Lengua Inglés, 100 financieros.
% Hablado, leido, escrito y ® Coordinar la
traducido. elaboracién del
Formacion presupuesto anual
Administracién de Empresas de ingresos y

o Contabilidad.

egresos.
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Experiencia

Seis afios en contabilidad
general de asociaciones
civiles (Deseable).

Cinco afos en elaboracién,

analisis 'y control de
presupuestos.
Tres afos administrando

proyectos o0 programas
sociales (Deseable).
Supervisién, manejo vy
evaluacioén de personal.
Elaboracién de proyectos y
solicitudes de
financiamiento.

Visitas o inspecciones de
instituciones
gubernamentales.
Desarrollando politicas de
ingresos y egresos.

Presentacion de estadisticas

e informacion financiera.

Areas de conocimiento
especifico
Administrar recursos

humanos y materiales.
Relaciones publicas.
Planear, organizar, dirigir y

controlar actividades

i Controlar las

finanzas de la
empresa y mejorar
sus rendimientos.

Apoyar en la toma

de decisiones
econdmicas y
presentar los

resultados de la
gestion
administrativa.
Propiciar seguridad
financiera.
Obtener el mayor
beneficio de los
fondos
patrimoniales.
Supervisar que se
mantenga el flujo de
efectivo  necesario
para la operacion de

los programas

sociales.
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financieras, contables,
fiscales y legales. Alto nivel
de transparencia y
honradez.

Manejo de Office en un
100%.

Titulo del Puesto: Gerente
de Finanzas y
Administracion.

Unidad de  Adscripcion:
Direccion General

Jefe inmediato: Gerente
General.

Responsabilidad

Elaborar y ejecutar de
manera permanente el plan
financiero estratégico de la
EMPRESA mediante la
implementacidn y
supervision  del registro
adecuado de las
operaciones financieras y
contables. Generar
informacién de manera
oportuna, confiable y veraz
con sentido de
transparencia que permita
una adecuada y correcta

toma de decisiones.
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NOMBRE
CONTADOR

DEL

PUESTO:

PERFIL
DESCRIPCION GENERAL

Edad: Mayor de 30
Afos
Sexo: No

determinante
Estado Civil: No
determinante

NIVEL ACADEMICO

Contador publico
autorizado
CONOCIMIENTOS
ADICIONALES

Manejo  Avanzado  del

Sistema Operativo Windows
y de herramientas como
Word, Excel y Power Point.
Indispensable conocimiento
y experiencia comprobada
en labores de auditoria,
legislacién relacionada,
sistema bancario nacional e
internacional y  gestidn
contable administrativa
general.

Conocimientos de manejo
de personal

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Funciones Basica:

Administrar los recursos
financieros y mantener un
control del capital.

Funciones Especificas:
mes

% Entregar con

mes un informe de

la situacién
financiera.

& Vigilar los estados
financieros de la
empresa.

® Estar al tanto de los

ingresos y egresos

que realice la
empresa.

&l Tener en orden los
movimientos
financieros del
negocio.
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Experiencia minima 4 afios

como contador de wuna
empresa

Ubicacion En La Estructura:
Unidad De Finanzas
Autoridad: Auxiliar

Gerente

Jefe Inmediato:

finanzas

NOMBRE DEL PUESTO: JEFE
DE DISTRIBUCION

PERFIL DEL CARGO
Sexo: Masculino o
femenino

Edad: 35 a 45 afos.
Escolaridad: Carrera
Terminada en las areas de
Administracién de Empresas
o Administracion
Informatica, carreras afines.
Estado Civil: Indistinto
Experiencia: Profesional /
laboral COMPROBABLE, en
ventas al sector publico vy
privado en el ramo de las
telecomunicaciones,
tecnologias, equipos vy
infraestructura

de

sistemas,

para centros datos,
manejo de licitaciones y en

general participacidon activa

Funciones Basicas:

Ordenar y recopilar toda la
documentacion  necesaria
para respaldar la

distribucién. Cumplir con las

normas relacionadas al
registro, entrega y
recepcion de la

documentacién interna vy

externa que se tramita,

envia o recibe en |Ia
empresa.
Funciones Especificas:
W Determina los
precios de venta del
producto, de
acuerdo a los costos
de transporte vy
embalaje, para

poder determinar la
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en el desarrollo de
proyectos integrales.
Ubicacion en la estructura:
unidad de distribucion
Jefe Inmediato: Gerente

General y jefe de marketing

utilidad del
producto.

® Tramitar los
documentos

requeridos por el
comprador.
Proponer a la
Gerencia General la
implementaciéon de
nuevas medidas que
permitan generar
una mayor utilidad.
Supervisar que se
cumplan en tiempo y
forma las
disposiciones
normativas con el
propésito de
obtener las
certificaciones que
faciliten el acceso a
nuevos mercados.
Mantener un
contacto con el
cliente para informar
sobre los nuevos

productos y la forma

de transaccion.
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Procedimiento técnico-administrativo

Registro Legal

Tramites Para La Constitucién De La Empresa:

Para la respectiva constitucién legal de nuestra empresa se deberd seguir ciertos
pasos que dard como resultado el registro de nuestra empresa de manera formal
tal como lo indica la normativa boliviana actual; a continuacion se demuestra los

pasos, plazos de tramites y el arancel para cada paso para nuestro registro.

Pasos Para La Creacion De la Empresa SRL.

W% Prevision

AFP

e

. INSTERI O TRABKY
DA Y PEO R

FUDEMPRESA

SERVICIO DE IMPUESTOS NACIONALES
GOBIERNO MUMICIPAL

CAJA DE SALUD

AFPs.

D D N N N NN

MINISTERIO DE TRABAJO
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Fundempresa

e STOS NACIONALES
Concesionaria del Registro de Comercio de Bolvia

SERVICIO NACIONAL DE
MPUESTOSINTERNOS

® numero de
identificacién

B =
BALLD

Es e T
ISt el SR 4 S B,
o 1R

AT e e L 3

Fundempresa:
Los requisitos necesarios para el registro de la empresa son los siguientes:
1. Formulario N2 0020 de solicitud de Matricula de Comercio con caracter de

declaracion jurada, debidamente llenado y firmado por el representante legal.
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2. Balance de apertura firmado por el representante legal y el profesional que
interviene, acompafiando la respectiva solvencia profesional original otorgada por
el Colegio de Contadores o Auditores.

3. Testimonio de escritura publica de constitucién social, en original o fotocopia
legalizada legible. EI mencionado instrumento debe contener los aspectos
previstos en el Art. 127 del Cédigo de Comercio y adecuarse a las normas
correspondientes al tipo societario respectivo establecidas en el mismo cuerpo
normativo.

4. Publicacion del testimonio de constitucion en un periddico de circulacién nacional
gue contenga las partes pertinentes referidas a:

a) Introduccion notarial de la escritura publica en la que conste el N2 de
instrumento, lugar, fecha, Notaria de Fe Publica y Distrito Judicial.

b) Transcripcidn in extenso y textual de las clausulas establecidas en los incisos
1 al 7 del Art.127 del Cédigo de Comercio.

c) Conclusidon y concordancia de la intervenciéon del Notario de Fe Publica.
(Adjuntar pagina completa del periddico en que se efectua la publicacién).

Testimonio de poder del representante legal original o fotocopia legalizada legible,

para el caso en el que la escritura publica de constitucion no determine el

nombramiento del mismo.

El plazo de entrega es un dia habil, computable a partir del dia habil siguiente al

ingreso del tramite ante el registro de comercio.

Servicios De Impuestos Nacionales:
«<2 ingresar a la oficina virtual para la inscripcién en el patrén biométrico
«<2 |lenar la solicitud de inscripcién PBD (nuevos).
«<2 Obtener la tarjeta masi que posibilita el acceso seguro a la oficina virtual
del SIN.
Gobierno Municipal:
La licencia de funcionamiento se obtiene en el gobierno auténomo de

Chulumani con una solicitud escrita con los siguientes documentos.
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Formulario de Declaracion Jurada (Formulario 101 y 100-B).

Cédula de Identidad del Representante Legal y los socios (2 Fotocopias).
Documento de Constitucion (2 Fotocopias).

Poder del Representacion Legal (2 Fotocopias)

Balance de Apertura con Solvencia Profesional (2 Fotocopias)

Certificado de Inscripcion al Servicio de Impuestos Nacionales - NIT (2
Fotocopias).

Evaluacion de Impacto Ambiental (obtenerlo en la Direccién de Medio
Ambiente).

Aviso de cobranza de energia eléctrica y agua potable del ultimo mes de
la empresa (2 Fotocopias).

Plano de ubicacidn o croquis de la empresa (2 Fotocopias).

Caratula de Bs. 5 y timbres en valor de Bs. 95.

Caja Nacional De Salud:

Se beneficiara al personal de la empresa, para lo cual se debe realizar una carta

de solicitud dirigida al jefe del departamento nacional de afiliacion adjuntando la

siguiente documentacion.

L3

L3

I T I T R

L)

Formulario Avc-01 (aviso de afiliacién del empleador).
formulario Avc-02 (carnet del empleador).

Formulario Rci-1°.

Balance de apertura aprobado y sellado por el SNII.
Fotocopia de C.I. del representante legal de la empresa.
Planilla de haberes en un original y una fotocopia.
Fotocopia del NIT.

Croquis de ubicacidn de la empresa.

Némina del personal con fecha de nacimiento.

Fondo De Pensiones:

+» Fotocopia de C.I. del representante legal.

++ Fotocopia del NIT de la empresa.



+* AFP-futuro de Bolivia

+» AFP-prevision BBV

Ministerio De Trabajo:
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Para inscribir el establecimiento econdmico en el ministerio de trabajo se debe

presentar:

v

NS N N N N U N NN

Solicitud dirigida al ministerio de trabajo.

NIT

Formulario Avc-1(CNS).

Formulario Rci-1 A (primer aporte CNS).
Aportes a las AFPS

Planillas salariales de los trabajadores.

Boleta de depdsito bancario

Indicacion del sistema de control de asistencia.

Croquis de la ubicacidon del lugar con descripcién de la zona.

Formulario gratuito de ventanilla Unica de inscripcidon de empleador.
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CONCLUSION
De acuerdo con el estudio de mercado nos permitié determinar que en las zonas de Max
Paredes y Zona Sur existen 100 floristerias demandantes de nuestro producto de los cuales

DASHA S.R.L. Captara un 31% en funcidn a la capacidad inicial de las ventas potenciales.

Nuestra empresa busca vender a la mayor cantidad de floristerias, es por esto que nuestra

distribucién lo realizaremos por todos los medios posibles.

No contamos con competencia directa y nuestra competencia indirecta son las empresas que
venden rosas, claveles, tulipanes y flores artificiales los cuales venden a precios elevados, el
cual aprovecharemos introduciendo nuestro producto a un precio accesible 35,62 bs por

cada empaque de 10 unidades.

Nuestra empresa estard ubicada en la Comunidad de San Juan Mayo, Municipio Irupana,
Provincia Sud Yungas. Ubicacidon que fue escogida por que cuenta con servicios basicos

necesarios para nuestra produccion.

Las condiciones del mercado, disponibilidad de recursos financieros, humanos y de recursos

materiales e insumos no constituyen un limite para la implementacién de nuestra empresa.

La inversidn inicial es de 161.925,32 bolivianos que requiere nuestra empresa para iniciar
nuestras actividades de las cuales en su totalidad sera financiada por el Banco de Desarrollo

Productivo con una tasa de interés del 6%.

Los resultados de la evaluacidon financiera, determino que los flujos netos de fondos
generados por la empresa en sus primeros 5 afios de operacidn llevados a valor presente,
arrojan como resultado un VANE 356.336,67 bolivianos y un VANF 316.166,67 bolivianos.

Demostrando asi que el proyecto es econdmicamente viable.

La obtencién de un VAN mayor a cero, muestra que la tasa interna de retorno del proyecto
es mayor a la tasa minima exigida para la inversion, teniendo para este proyecto una TIR de
53% y un TIRF DE 216% con una recuperacién de la inversidon en un periodo de 0.46 (4

meses).
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RECOMENDACIONES
Implementar nuestra empresa con equipos adecuados cumpliendo al interior de nuestra
organizacién todo el proceso administrativo y produciendo una gran variedad de colores en

las flores exdticas, de esa manera lograr ser mas eficientes en captar nuevos clientes.

Brindar confianza a nuestros clientes mediante un trato cordial y personalizado desde el
momento que ofrecemos nuestro producto demostrando asi el cumplimiento de nuestro

plan de marketing.

Realizar un adecuado proceso de seleccidén de personal, contratando a personas orientadas al
cumplimiento de los valores de nuestra empresa DASHA S.R.L. establecidos en la mision y
vision respectivamente de modo que su participacién en la empresa genere los mejores

resultados.

Disefiar estrategias promocionales donde los clientes puedan ser participes y asi mismo

hagan de agentes multiplicadores y capten nuevos clientes.

Orientarse hacia el desarrollo de nuevos servicios aprovechando la amplitud de nuestras
instalaciones. De manera que a futuro se vaya obteniendo una utilidad superior a la calculada
inicialmente en el estudio financiero. Efectuar evaluaciones permanentes encaminadas a
mejorar la produccién y distribucion en beneficio de los clientes, de modo que esto logre su

fidelidad hacia nuestra empresa DASHA S.R.L.
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Anexos:

UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES

vea vwidadosamente las siguientes preguntas y sefiale la opcidn de su piciciciivia, ou
informacién es muy importante para nosotras, debido a que tiene fines académicos.

1. Sexo
a) Masculino b) Femenino
2. Edad
a) 18 -25aiios c) 36-45afios
b) 26 —35 afos d) 46 —mas ano
3. ¢Qué tipo de flores vende?
a) Natural b) Artificial
4. ¢Usted venderia flores exéticas?
a) Si b) No
5. ¢Qué variedad de flores vende en mayor cantidad?
a) Rosas d) Margaritas
b) Gladiolas e) Tulipan
c) Claveles f) Otros..........
6. ¢Qué color de flores son las mas comerciales?
a) Rojo e) Purpura
b) Blanco f)  Amarillo
c) Rosado g) Otro...........

d) Anaranjado
7. ¢éDe ddnde proviene las flores que vende?

a) Rio abajo ¢) Provincia..............
b) Yungas d) Departamento........
8. ¢Cada cudnto se abastece de las flores?
a) Diario ¢) Semanal
b) Dia por medio d) Quincenal
9. ¢Cudnta cantidad aproximadamente recibe de flores?
R e e e e e e e s e e
10. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una docena de las flores exdticas?
a) 25bs
b) 30bs
c) 35bs
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