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Introduccién

El mercado de las flores es una importante fuente de ingresos para nuestro pais y
para la zona de la sabana de Bogota. Crear un concepto alrededor de este sector
permite desarrollar una idea nueva de negocio como lo es una Galeria floreria,
aprovechando la belleza natural de las flores para convertirlas en obras artisticas,
y sofisticadas innovaciones vanguardistas.

El plan de negocio esta encaminado a un segmento de la poblacién de la sabana
de Bogota, especificamente de los municipios de Chia, Cajica, Zipaquira, de
estratos medio-altos y altos con poder adquisitivo, los cuales estan dispuestos a
invertir, para obtener a cambio un servicio excepcional con las mejores obras
florales.

El objetivo general de este proyecto es realizar un plan de negocios para el
montaje y puesta en marcha de la Galeria floreria ubicada en el municipio de Chia
Cundinamarca. A continuacién se presentara de forma detallada todos aquellos
factores criticos de éxito que incidiran en la creacién del proyecto, Iniciando por el
andlisis del entorno para ajustar y perfeccionara la idea de negocio, finalizando en
el analisis financiero que permitird ver las posibilidades reales de factibilidad del
negocio.



RESUMEN EJECUTIVO

Este Trabajo de Grado nace de la idea que tuvieron las autoras y estudiantes de
Administracion de Empresas: Eliana Villalobos y Lorena Murcia, de desarrollar un
plan de Negocios que cambiara totalmente el concepto de la venta de flores en La
Sabana de Bogota; esto, por experiencias vividas en diferentes establecimientos y
por las oportunidades de mercado que se encontraron especialmente en el
Municipio de Chia. Es por esta razén, que el Trabajo de Grado esta enfocado a
enaltecer todas aquellas ocasiones y sentimientos a través de las flores para
utilizarlas en fechas especiales o diferentes ocasiones dando siempre al cliente
calidad, disefio exclusivo y vanguardismo de sus productos, capacitado y oportuno
servicio de asesoria y atencion; asi mismo una interesante adecuacion de un
espacio atractivo y agradable para la ejecucion de sus actividades comerciales
que solo la Floreria Galeria puede ofrecer.

La idea de Negocio tal como se ha planteado ha despertado gran interés y esto se
evidencié a lo largo del estudio de viabilidad que se realiz6 con base en la
metodologia aplicada, la cual dio inicio con el analisis de mercado que permitid
identificar diferentes aspectos como lo son: las oportunidades del sector, el
andlisis del mercado, el estudio del Plan de Mercadeo y las estrategias que se
podian manejar en comparacién con el entorno; estas dieron la oportunidad de
apreciar las capacidades que se pueden manejar frente a la competencia y como
se encuentra el mercado de las flores a nivel nacional e internacional.

Luego, se continu6 con un andlisis técnico que consiste en determinar la
descripcion, procesos, calidad y la diferenciacion del servicio ideado para su
venta. Posteriormente, por medio del analisis administrativo se definieron las
directrices generales de gestién del negocio en cuanto a estructuras, politicas y
controles con miras a precisar las caracteristicas del grupo empresarial y el
personal que contribuiria a la puesta en marcha de la idea de negocio.

Otro aspecto importante en la metodologia utilizada, lo constituy6 el analisis legal
del cual se pudo determinar la normatividad y las implicaciones que sobre la
sociedad tiene el negocio y finalmente se hizo un analisis econémico y financiero
que permitieron, respectivamente, definir las caracteristicas econdmicas del
proyecto y la determinacion de las necesidades de recursos financieros y sus
posibilidades de acceso.



De acuerdo con lo anterior, el presente Trabajo de Grado muestra un
acercamiento al desarrollo necesario para la creacion del proyecto con el fin de
darle vision y ejecucion al mismo.

10



1.2 PLANTEMIENTO DEL PROBLEMA

.JANTECEDENTES

El mercado de las flores ocupa un lugar importante en la economia mundial, ya
que su produccion y exportacién ha ido en aumento en la Ultima década. Se
calcula que las ventas anuales son de ocho mil millones de dolares. Los
principales exportadores de flores en el mundo son: Holanda, Colombia, Ecuador y
Kenia.

Colombia, es el segundo exportador a nivel mundial de flores y el primero de
claveles, su produccion es vendida principalmente a los Estados Unidos y a la
Union Europea; su fuerte competidor es Holanda debido a que controla un
monopolio de mas del 50% de la participacion del mercado mundial.

Participacién en las

Paises -
exportaciones

exportadores .
mundiales

Holanda 58%

Colombia 12%

Ecuador 7%

Kenia 6%

Fuente: Unién Nacional de Trabajadores de Flores

El sector floricultor ocupa el segundo rengléon en la balanza comercial de las
principales exportaciones de productos no tradicionales, registrando 62 millones
de dolares en ventas, hace parte de los principales productos no tradicionales de
una participacion del 10.6%. Colombia es el segundo exportador mundial de flores
de corte frescas, con una participacion en el mercado mundial del 14%.* Segun
datos de Proexport las flores frescas fueron el primer sector en cuanto a valor
exportado entre enero y julio de 2009, siendo éste de US$596,9 millones (133.158
toneladas), correspondientes a 21,8% del total exportado por el sector. Sin
embargo, presento una reduccion de US$89,6 millones (-13,1%) frente al periodo
enero-julio de 2008. Las rosas frescas, cortadas para ramos o adornos fueron el
principal producto exportado con mayor participacion (36,9%), represento ventas

! “Un vistazo al mercado de las flores”(2008)[en linea], disponible en

www.corpoica.org.co/.../Publicaciones/Estrategiasdeinnovacintecnolgicasparaelsectorfloricultor.pdf, recuperado : 10 de
octubre de 2009
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externas por US$220,1 millones (41.626,8 toneladas). Cundinamarca con
US$462,1 millones (91.920 toneladas) fue el principal departamento de origen de
las exportaciones de rosas, seguido por Antioquia con US$80,4 millones (27.679
toneladas). Estados Unidos con US$467,1 millones (102.328 toneladas), Rusia
con US$27,1 millones (4.884 toneladas), y Reino Unido con US$22,6 millones
(6.383 toneladas), fueron los principales destinos de las ventas externas del
subsector de enero a julio de 2009. ?

Las flores son productos no tradicionales de exportacion, que se encuentran
clasificados en el sector agroindustrial, este afio presento una reduccién
significativa en comparacion con el periodo de 2008, la contraccion de las flores y
plantas tuvo un decrecimiento absoluto de US $90,1 millones (-13,1%), con un
total vendido de US$ 599,1 millones. Lo cual indica, una disminucion en el nimero
de exportaciones. Es relevante conocer los antecedentes y la historia de la
floricultura en Colombia para poder entender los grandes avances que se han
hecho en este sector de la economia.

EXPORTACIONES POR MACROSECTOR
ENE-JUL 2009

mAGROINDUSTRIA
FRENDAS DE VESTIR

EMANUFACTURASE
INSUMOS BASICOS Y
DERINWADOS

OROC

Total exportaciones no tradicionales
Enero — julio 2009: US$ 18.383.920.923,6
Total exportaciones no tradicionales
Enero — julio 2008: US$ 22.851.552.499,5

Fuente: Proexport

2 “Informe de exportaciones “(2009) [en linea], disponible en:

http://www.proexport.com.co/vbecontent/library/documents/DocNewsNo8844DocumentNo7309.PDF, recuperado:12
de octubre de 2009
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1.2.2 FLORICULTURA EN COLOMBIA

En Colombia la floricultura se ha desarrollado a partir de la década de 1960,
estableciéndose desde entonces como una actividad de rapido crecimiento. Se
basa en un modelo de agricultura intensiva, lo que significa uso de tecnologia e
insumos y optimizacion en el uso del espacio. En cuanto al empleo se caracteriza
por ser la actividad agricola con mas mano de obra por hectarea y un elevado
namero de profesionales de diversas disciplinas trabajando en el sector. En
Colombia, la floricultura se ha configurado como una actividad empresarial con un
alto nivel de desarrollo y profesionalismo. Esto le ha permitido ser el mayor
exportador de flores de corte del mundo después de Holanda y lograr que dos de
cada tres flores que se venden en Estados Unidos sean colombianas. Las
actividades productivas generan impactos sobre el medio ambiente segun la forma
como se realicen. Si se realiza con el conocimiento de dichos impactos y se busca
evitarlos, es posible desarrollar una floricultura arménica con el entorno. Si por el
contrario, por desconocimiento la actividad se desarrolla sin incluir la variable
ambiental, se generan impactos negativos. En la floricultura colombiana se
presentan los dos casos. Hay empresas pioneras en el tema ambiental que han
servido de modelo para la Asociacion muchos afios antes de que existieran
desarrollos gremiales al respecto.®

A mediados de la década del noventa, existian en el pais cerca de 450 cultivos
comerciales de flores los cuales ocupaban 3690 hectareas de cultivo, de los
cuales el 87.3% se localizaba en el Departamento de Cundinamarca, el 7% en el
departamento de Antioquia y otros departamentos participaban con un 5.5% de las
hectareas cultivadas. (Andrade, 1991).

En El departamento de Cundinamarca, especificamente en la sabana de Bogota
las condiciones para el establecimiento de la produccibn de flores para
exportacion comenzaron a desarrollarse a partir del afio de 1958 en donde con la
creacion del Plan Vallejo se estimularon las exportaciones y se consolidé la
aceptacion de las flores colombianas en los mercados externos. Aunque en este
afio se intentaron las primeras exportaciones de claveles y crisantemos a Europa
amparados con certificados Fitosanitarios, los problemas de transporte limitaron
los esfuerzos realizados. En la década de los setenta en la sabana de Bogota se
realizaron los primeros estudios sobre las condiciones ideales para el cultivo

3Guia ambiental para la floricultura”, (Mayo 2002) [en lineal], disponible en:
http://www.siame.gov.co/siame/documentos/Guias_Ambientales/Gu%C3%ADas%20Resoluci%C3%B3n%201023%20del
%2028%20de%20julio%20de%202005/AGRICOLA%20Y%20PECUARIO/Guia%20ambiental%20para%20el%20subsector%
20Floricultor.pdf, recuperado: 12 de octubre de 2009.
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industrial de clavel y se demostr6 en las tierras de esta region eran de las mejores
del mundo para este tipo de produccién. *

En la actualidad, el cultivo de flores se localiza geograficamente en Colombia de
dos zonas principales. De acuerdo con el Instituto Colombiano Agropecuario (ICA),
un 88.5% del area total con flores se localiza en la sabana de Bogota y un 6.7 %
en el oriente Antioguefio.

El restante, 4.8%, se ubica en otros departamentos del pais como Boyaca con
1.36%, Valle con 1.34 %, Tolima, Cauca, Quindio, Risaralda, Caldas y Norte de
Santander con participaciones de 0.88%, 0.71%, 0.25%, 1.17%, 0.07% y 0.05 %
respectivamente.

Grafico 1: Distribucion Geogr:ifica de los cultivos de flores en Colombia

DISTRIBUCION GEOGRAFICADE LOS
CULTIVOS DE FLORES EN COLOMBIA

W Sernel
Sabana de Oriente Otros
Bogota Antioqueiio

Fuente: Instituto Colombiano Agropecuario — ICA

El consumo de flores a nivel interno como externo esta sujeta a restricciones de
estacionalidad relacionada con fechas que los consumidores consideran
importantes tales como: San Valentin, el Dia de la Madre, Navidad, el Dia de la
Mujer, el Dia de Todos los Santos (en Espafia), Accion de Gracias (en Estados
Unidos), y Oigan y Obdn (en Jap6n) estas son las fechas en que mas flores se
venden en el mundo. La mayor venta de flores del afio ocurre en el Dia de los
Enamorados, en Estados Unidos. Se venden en solo un dia alrededor de 500
millones de tallos. En Colombia y mas especificamente en la region de
Cundinamarca existe un consumo de compra de flores determinado por fechas
emocionales, y eventos sociales que las personas consideran relevantes tales
como 15 afos, matrimonios, nacimientos, dia de la mujer, dia la madre, dia del
amor y la amistad, dia la secretaria. Segun un estudio realizado por Asocolflores
en el afio 2005 las flores son utilizadas para dar regalos o como forma de
conquista o reconciliacion. Los disefios y la asesoria son muy importantes a la
hora de impactar con un regalo, es por esto que, de acuerdo con las necesidades
del mercado de flores en la zona de la sabana de Bogota, los hemos elegido como
base del proyecto.

* Andrade Porfirio (1991), “Localizacién y difusién de la floricultura en Colombia: El Caso de la Sabana de Bogotd”, [Tesis
de maestria] Bogotd, Universidad Pedagdgica y Tecnoldgica de Colombia, Maestria en geografia.
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En la zona de la sabana de Bogota, especificamente en las poblaciones de Chia,
Cajica y Zipaquira se aplico una encuesta para analizar el mercado de las flores,
para tal efecto, se llevaron a cabo varias visitas en donde se busco identificar y
analizar los momentos de verdad de los clientes que asisten a las floristerias
existentes en estos municipios, en aras de entender la experiencia real del cliente
cuando compra flores y asi generar una co-creacion de valor (crear nuevos
escenarios de experiencia) en la venta de flores. En el experimento se encontr6 un
vacio en cuanto al servicio, no existe asesoria para la compra de las flores, no hay
disefiado un catalogo que le permita a los clientes elegir y escoger entre una
amplia variedad de arreglos, en general los locales tienen contaminacion visual
que no permiten al cliente poder apreciar el producto, no existe una buena
exhibicion de los arreglos florales, y hace falta una presentacion innovadora del
producto (empaque).

Segun datos de camara y comercio en Zipaquird actualmente hay registradas 18
floristerias, en Cajica 6 y en el municipio de Chia 12, el 80% de estas floristerias
no tienen un concepto de especializacién del negocio. Lo que hace conjeturar que
se encuentra un mercado desatendido frente a las necesidades que tiene el cliente
a la hora de comprar flores.

Actualmente en la sabana de Bogota se han incrementado el nimero de proyectos
de construccién para viviendas de estratos 4-5-6, atrayendo cada vez mas a un
segmento de la poblacion que quiere vivir en lugar agradable, exclusivo y
tranquilo, que este cerca a la ciudad y tenga todas las comodidades. Por tal
razén, se ha identificado un mercado poco explorado en donde este segmento
busca un mejor servicio al cliente, innovacion con disefios vanguardistas a la hora
de comprar flores en una tienda especializada y una presentacién creativa del
producto.

Teniendo en cuenta lo mencionando anteriormente, el objetivo que se plantea en
este proyecto es ¢Como realizar un plan de negocios para la creacion de una
floristeria tipo galeria en el municipio de Chia, que supla todas las necesidades
gue tiene este potencial nicho de mercado?

15



1.3 JUSTIFICACION

Las flores se han convertido en una relacion permanente con la gente, son parte
vital en sus vidas; permiten a través de la historia de la humanidad crear
diferentes opciones de utilizaciéon haciendo que para las personas sea de gran
satisfaccion poder tanto sentir como expresar sus sentimientos.

Gracias al gran avance que han tenido los municipios de la Sabana de Bogota en
el Departamento de Cundinamarca (Chia, Cajica y Zipaquird), se puede apreciar
gue en estos se encuentra el mejor polo de desarrollo de Bogota en materia del
sector econémico y de construccion; ya que han pasado de ser ciudades de
estrato tres a convertirse en ciudades que se mueven entre los estratos 4, 5y 6°.
Segun Camacol, estos municipios han logrado este importante alcance ya que sus
viviendas han sido construidas para estratos altos y con precios superiores a los
261 millones de pesos; y es que la disponibilidad de tierra urbanizable, el buen
clima de seguridad y los beneficios inherentes al espacio de estos municipios los
convierten en la mejor opcién para desarrollar proyectos de alto costo y esto se
aprovecha ya que la gente esta buscando casas generosas en espacio, zonas
verdes y mucha tranquilidad. Es por esto que Chia méas que Cajica y Zipaquira, ha
tomando un liderazgo en los nuevos desarrollos, ya que se mantiene como un sitio
en donde mucha gente desea vivir.

El sector de la floricultura en Colombia localizada principalmente en la Sabana de
Bogota es la regidn mas importante en produccién de flores, ya que cuenta con
mas de 40 municipios en donde esta actividad genera mas de 200 mil empleos
directos e indirectos constituyendo uno de los soportes de la estabilidad social®,
siendo Chia y Zipaquird entre otros municipios con aproximadamente 133
compafias donde se encuentran la mayor cantidad de empresas. Es asi como la
participacion de la industria de las flores en la economia de la regién es de un 29%
de las exportaciones de Bogota y Cundinamarca’.

* “Estratos altos lideran proyectos en Bogotd, Chia, La Calera y Cajicd” (2007) [En linea], disponible en:
http://contenido.metrocuadrado.com/contenidom2/noticias_m2/agostode2007/ARTICULO-WEB-
PL_DET_NOT_REDI_M2-3620126.html, recuperado: 13 de octubre de 2009.

Se inauguro la feria floral mas grande de Latinoamérica” (2009) [En linea], disponible en:
http://www.cundinamarca.gov.co/cundinamarca/PlantillaStandar.asp?Seccion=SECAMPLBOLE&Condicion=bole_numer
0=4351, recuperado: 14 de octubre de 2009.

7 Martinez Diaz, J.H. (2009), “Responsabilidad social de las empresas floricultoras y su relacién con la gestion del talento
humano” [En lineal, disponible en: http: //www.ascolfa.edu.co/local/PRES_719.pdf, recuperado: 13 de octubre de 2009.
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Zonas con mayor concentracion de empresas floricultoras
en la Sabana de Bogota

npros:
empresas

Cajica <
Chia 28
Cota (5}

Cachancipa <
MNemooon 12

Sesquile 4

Sopd 3
Suesca 10

Tabio 1
Tenjo 10

Tocancipa 17
Jpaduira 33

ToraL ] 133 |

Fuente: Calculos propios basados en Colombiana de Directorios, 2004,

Colombia es una Nacién que avanza erguida y con orgullo, rodeada de seguridad
y de confianza en la inversion, con seguridad juridica para los inversionistas, con
instituciones abiertas al mundo de los empresarios y la globalizacion, con
garantias que honran de manera preciosa la palabra, la seriedad y la estabilidad
en los negocios™. Es asi como por varias décadas la floricultura ha sido un
ejemplo del esfuerzo innovador del empresario colombiano, gracias a que el sector
floricultor colombiano se beneficia de diferentes ventajas como lo son:

e Naturales: clima, topografia plana, tierras fértiles y pisos térmicos

e Econdmicos: mano de obra relativamente barata y bajos costos de
transporte y almacenamiento por cercania a los puertos de embarque
(aeropuerto El Dorado y el de Rio negro).

e De mercado: las preferencias arancelarias de ingreso al mercado de
Estados Unidos otorgadas por el sistema ATPDEA facilitan la
competitividad de las flores colombianas en ese mercado®.

El sector floricultor es de gran importancia en el pais, ya que:

* 1.000.000 colombianos dependen de la floricultura

» Mas de 7.290 hectareas de produccion

* 60% de la fuerza laboral estd compuesta por mujeres

* 95% de la produccién es exportada

* La floricultura es el primer renglén de exportaciones agricolas no tradicionales de
Colombia

Se inauguro la feria floral mas grande de Latinoamérica” (2009) [En linea], disponible en:
http://www.cundinamarca.gov.co/cundinamarca/PlantillaStandar.asp?Seccion=SECAMPLBOLE&Condicion=bole_numer
0=4351, recuperado: 14 de octubre de 2009.
® Martinez T, J. Montes U, E. y Tengo G, F. (2006), “Comportamiento reciente del sector floricultor colombiano” [En
linea], disponible en: http://www.banrep.gov.co/docum/ftp/borra363.pdf, recuperado: 1 de octubre de 2009.
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* Las flores representan 75% de la carga aérea que exporta Colombia
« Colombia es el primer exportador mundial de claveles™.

Es asi como este mercado ha contribuido con importantes generaciones de divisas
y empleos; de esta manera el sector de las flores puede presentar gran dinamismo
debido a la actividad exportadora, la cual en cierta medida representa un motor de
desarrollo para la economia nacional y a través de los afios lograr alcanzar un
importante posicionamiento en el mercado de las flores.

62.663.037 41.606.973

100.000.000

0

Norteamérica E uopa Ofros
Fuente:
ASOCOLFLORES

Figura 1. Destino de las exportaciones colombianas de flores.

Colombia es uno de los grandes exportadores de flores a nivel mundial. El 98% de
la produccién nacional tiene como destino el mercado externo. En 35 afios de
actividad, el sector logré convertirse en el primer proveedor de flores de los
Estados Unidos con una participacion del 60% del mercado total, el segundo
exportador mundial de flores frescas cortadas en el ambito internacional, con una
participacion de 14% en el comercio total, después de Holanda, el tercero
proveedor a Alemania con una participacion del 2% vy el cuarto proveedor de la
UE con un 4% de participacién sobre el volumen total importado, siendo el Reino
Unido y Holanda los principales destinos para las exportaciones™*.

En el 2008, el 68% de las exportaciones se concentro en 9 productos entre los que
se encuentra principalmente el mercado de las flores con el 15.8% de la
produccién.

0 “Flor verde: logrando una floricultura competitiva y sostenible. Con responsabilidad social” (2009) [En linea],

disponible en:
http://www.cecodes.org.co/descargas/casos_sostenibilidad/casosind/asocolflores.pdf?462d7c505a2b638500048895a2
2713d9=a8382d27525907fd0561€99d9899b133, recuperado: 12 de octubre de 2009.

n “Un vistazo al mercado de las flores” (2009) [En lineal, disponible en:
http://www.corpoica.org.co/SitioWeb/Archivos/Publicaciones/Estrategiasdeinnovacintecnolgicasparaelsectorfloricultor.
pdf, recuperado: 12 de octubre de 2009.
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Bogota - Cundinamarca. Principales
productos de exportacion, 2008.

Produccion especializada
en FLORES, 15.8%
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Fuente: DANE.
Célculos: Direccion de Estudios e Investigaciones, Camara de Comerciode Bogota.

Exportaciones por producto

US$ millones FOB
900 A 821

go0 789
700
600
500 ~
400
300
200
100

690

US$ Millones

2006 2007 2008

Flores

Fuente: Dane - DIAN. Calculas OEE Mincomercio

En los Estados Unidos han venido aumentando gradualmente los vinculos con
grandes distribuidores y la participacién de los supermercados en la cadena de
distribucién de las flores colombianas®?

El comercio internacional de las flores ha venido estableciendo exigencias sociales
y ambientales cada vez mayores a los productores por lo que han llevado a la
aparicion en los ultimos afios de numerosas certificaciones, sellos sociales o
ambientales e innovaciones tecnoldgicas utilizando mejores modalidades para la
satisfaccion de los consumidores finales razon por la cual los productores se

2 Martinez T,J. Montes U, E. y Tengo G, F. (2006), “Comportamiento reciente del sector floricultor colombiano” [En
linea], disponible en: http: //www.banrep.gov.co/docum/ftp/borra363.pdf, recuperado: 1 de octubre de 2009.
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acogen a esta medida, buscando demostrar el cumplimiento de estandares que
les faciliten el acceso a los mercados y de esta forma seguir mejorandolos dia a
dia.

Con lo expuesto anteriormente se quiere pensar en la creaciéon de un plan de
negocios para poder brindar a las personas una floristeria tipo galeria la cual va a
ser reconocida por la excelente calidad, disefio, estructura y servicio que les
brindara a los clientes; de tal manera que se puedan exponer diferentes especies
florales que se dan en Colombia en un ambiente sereno donde puedan llegar y se
sientan satisfechos con los productos y servicios que les va a prestar como lo son:
atencion personalizada, asesoria en cualquier clase de eventos, flores de
excelente calidad, disefios, empaques unicos, catadlogos, domicilios, etc. Esto haré
gue sea una floristeria reconocida no solo por la venta de flores sino por el valor
agregado que se le dara a los clientes como lo es hacer que pueden expresar sus
sentimientos, inspirados en cada ocasion para transmitir el mensaje de los clientes
con el lenguaje de las flores y hacer realidad esta promesa de destacar los
disefios por lo cual es aun mas grande el compromiso ya que no solo se debe
cumplir las expectativas de cada cliente, sino poder ser usados para impartir
felicidad a la humanidad en cuanto a lo que quieren tanto apreciar como transmitir
a la hora de necesitar productos y servicios ya que son unicos y esto hace que
sientan una satisfaccibon muy grande a la hora de pensar en lo que quieren
obtener.

Esta oportunidad se dio ya que es una ventaja competitiva y en los municipios de
la Sabana de Bogota en el Departamento de Cundinamarca comprendidos en este
caso por (Zipaquira, Chia y Cajica); no se conocen este concepto de floristerias y
por ende carecen de este. También con este plan de negocios se quiere dar vital
importancia a las personas que trabajaran en el negocio haciendo que esta
empresa tenga una Responsabilidad Social Empresarial dando oportunidad a las
personas de mas de 50 afios en adelante que ya no tienen una vida laboral activa
trabajando in home y asi poder darles la oportunidad de ser activos generando
diversidad de empleos tanto directos como indirectos en la poblacion donde se va
a implementar esta floristeria comprometiéndonos socialmente e integrandonos a
la gestidbn empresarial es decir: al respeto por los valores y principios éticos con
los trabajadores, comunidad y medio ambiente; asi mismo crear un interés propio
e inteligente que produzca beneficios tanto al negocio como a quienes la rodean
ya que el objetivo primordial consiste en poder gestionar la floristeria teniendo en
cuenta los objetivos y compatibilizdndolos con los impactos sociales y
medioambientales, por lo que la idea principal de este concepto es generar
ganancias tanto para los clientes como para nosotros tratando en o mas minimo
dafiar al medio ambiente y asi poder llevar un comportamiento transparente y ético
en todas las actividades que llevemos a cabo, ademas de las politicas internas
gue podamos mantener.
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Las flores han logrado alcanzar ser un simbolo de vital importancia en la vida de
las personas, es asi como en la actualidad a raiz de tantos beneficios que estas
brindan, las sociedades modernas compran productos florales para distintos tipos
de celebraciones y eventos sociales como lo son: dia de los enamorados, dia de la
madre, cumpleafios, nacimientos, matrimonios, entre otros.

Gracias a la utilizaciéon que las personas le dan a las flores, el mercado se ve
beneficiado con las grandes oportunidades que salen a la luz con la venta de
estas; es asi como se puede aprovechar el negocio de la venta de flores en la
actualidad dando un valor agregado tanto al producto de venta de estas como el
servicio que se presta; buscando respuestas en el mercado y dejando una
satisfaccion total en el cliente con la utilizacion de estas para que asi las flores
pasen de ser un simple gusto, a sentir que con ellas la expresion de sentimientos
gue pueden brindar es el mejor.

1.40BJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para la creacion de una Floristeria tipo Galeria, que
preste diferentes servicios basados en una excelente calidad, disefio y estructura,
en aras de cumplir con las expectativas de los clientes, dirigido a los estratos 4, 5
y 6 de las poblaciones aledafias al municipio de Chia.

1.50BJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar mediante una investigacion y andlisis de mercado, en los
estratos 4, 5 y 6 de los Municipios de Chia, Cajica y Zipaquira los cuales
son nuestro mercado objetivo; que tan pertinente puede llegar a ser el
servicio que se va a desarrollar.

e Realizar un analisis técnico que permita establecer diversas estrategias
para poder brindar a los clientes un mejor servicio con una muy buena
calidad y exclusividad a un costo requerido.

e Disefar la estructura organizacional y administrativa para la creacion de la
empresa identificando aspectos legales y normativos que nos den la
suficiente informaciéon en cuanto a la implementacion de este negocio,
teniendo en cuenta temas como permisos, reglamentaciones, leyes,
obligaciones, entre otros.

e Establecer las caracteristicas econdémicas de nuestro negocio, identificando
aguellas necesidades que tenemos como lo son: inversién, ingresos,
costos, gastos, utilidad y hacer que al vender nuestros productos y
servicios, halla la posibilidad de que este negocio deje ganancias
satisfactorias.
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e Identificar las necesidades que se pueden presentar en cuanto a los
recursos financieros, las fuentes y las posibilidades reales de acceso a
estos.

1.6 MARCO TEORICO®

El plan de negocios es un proceso de estudio integral, en donde se le da forma a
la idea de negocio y se va materializando con la elaboracion de un documento, es
una herramienta muy util para la toma de decisiones, estudiar la factibilidad y
evaluacion del proyecto. El plan de negocio busca dar respuestas adecuadas, en
un momento especifico, a las grandes preguntas que todo empresario, todo
inversionista, todo financista, todo proveedor, todo comprador etcétera desea
resolver:

¢ Qué es y en qué consiste el negocio?

¢, Quién dirigira el negocio?

¢, Cudles son las causas y razones de éxito?

¢, Cuales son los mecanismos y las estrategias que se van a utilizar para
lograr las metas previstas?

e. ¢Qué recursos se requieren para llevar a cabo el negocio y qué estrategias
se van a usar para conseguirlos?

aoow

El plan de negocio es un procedimiento para enunciar de forma clara y precisa los
propésitos, las ideas, los conceptos, las formas operativas, los resultados, y en
resumen la vision del empresario sobre el proyecto. Sirve para disefiar estrategias
sobre el futuro, y prever problemas, e identificar las posibles soluciones a aquellos
inconvenientes que se puedan presentar en el proceso.

Para la elaboracion del plan de negocios es de vital importancia demostrar tres
atributos basicos:

a. Que dispone de un excelente producto/servicio con suficientes clientes
dispuestos a adquirirlo.

b. Que cuenta con un excelente grupo empresarial y un excelente grupo
humano en lo técnico y en lo administrativo.

B VARELA Rodrigo. Innovacién Empresarial — Arte y Ciencia en la creacién de empresas. Segunda edicion, Bogota:
Pearson Educacion, 2001. 169 p.

22



c. Que tiene bien definidas las formas de operaciones, requerimientos de

recursos, resultados potenciales y estrategias que permitan lograr todas las
metas previstas.

Si se logra explicar con claridad las cinco preguntas y los tres atributos anteriores,
el plan de negocios estara bien elaborado y permitird tomar decisiones de forma
eficaz. El proceso de elaboracion del plan de negocios se debe realizar a partir de
una serie de etapas de analisis, interrelacionados con retroalimentacion al finalizar
cada etapa ya que muchas veces es necesario replantear la orientacion de de los
elementos y las variables que fueron objeto del analisis.

Para este trabajo se tendran en cuenta las siguientes etapas en el desarrollo del
plan de negocios:

El andlisis de mercado: pretende determinar con un alto nivel de
confianza, aspectos sobre la existencia real que hay de los clientes para
los cuales se elabora un producto o servicio determinado. La capacidad de
compra medida por el precio establecido, establecer la demanda con el fin
de realizar proyecciones de ventas, este analisis de mercado incluye un
andlisis del entorno econémico y comercial en el cual va a funcionar el
negocio.

El andlisis técnico: consiste en identificar todos los procesos técnicos, y
de manufactura que son necesarios para elaboracion de un producto, en
donde los siguientes componentes son de gran relevancia; factor humano,
necesidades de equipos y maquinaria, insumos y los procesos requeridos
para la operacion. El objetivo principal del analisis técnico es intentar
elaborar el producto que se planteo en el andlisis anterior.

El analisis administrativo: tiene como objetivo principal identificar y definir
los mecanismos de control y las politicas de gestion.

El andlisis legal y social: consiste en definir los aspectos legales y de
reglamentacion del negocio.

El andlisis econdémico: determina caracteristicas econdmicas del proyecto,
identifica las necesidades de inversion, los ingresos, costos, gastos y la
utilidad del negocio y el retorno de la inversién. Después de hacer las
deducciones necesarias.

El analisis de los valores personales: Busca identificar los aspectos
éticos y morales del personal que operara en el negocio.

El andlisis financiero: tiene como base determinar como se van a adquirir
los recursos, las fuentes y las condiciones de acceso, para de esta forma
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hacer un andlisis con el capital efectivo (liquidez), y hacer prondsticos a
futuro.

e La evaluacion integral del proyecto: busca determinar los indicadores de
factibilidad del proyecto tales como: tasa interna de retorno, valor presente
neto, balance del proyecto, puntos de equilibrio econémico.

1.6.1 Plan de negocios Fondo emprender SENA'

¢ Qué es el fondo emprender?

Es un fondo creado por el Gobierno Nacional para financiar proyectos
empresariales provenientes de aprendices, practicantes universitarios (que se
encuentre en el dltimo afio de la carrera profesional) o profesionales que no
superen dos afios de haber recibido su primer titulo profesional.

El objetivo del fondo es apoyar proyectos que generen nuevas empresas, todo
esto sustentado en los conocimientos previos que tienen los emprendedores en su
formacién académica, el fondo financia con los recursos y capital que sean
necesarios para poner en funcionamiento los proyectos.

¢, Qué es un plan de negocios?

Es un documento que contempla toda la informacion necesaria para evaluar un
negocio y los lineamientos generales para ponerlo en marcha. Es importante
hacer un analisis del entorno de la actividad comercial, para poder hacer
simulaciones sobre la forma como se comportara el proyecto en la economia, se
debe definir las variables que influyen en el proyecto y se decide la asignacion
Optima de recursos para poner a funcionar el proyecto en su totalidad.

Las fases propuestas por el fondo para llevar a cabo el plan de negocios son las
siguientes:

e Concepto del negocio: se debe definir los siguientes aspectos: (nombre
comercial, producto o servicio, localizacion, ubicacién de la empresa,
objetivos del proyecto/empresa) innovacion valores agregados,

14 “plan de negocios emprender”(2008) [en linea], disponibleen:http://www.scribd.com/doc/2418499/Plan-de-Negocio-
fondo-emprender,recuperado:8 de noviembre de 2009
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participacion en los clisteres®®, cadenas productivas, o desarrollo regional.
Se debe incluir informacion sobre las personas que participan a manera de
asesores en la empresa.

e Potencial de mercados en cifras: Resumir con cifras el potencial de
mercados regionales, nacionales e internacionales que puede tener el bien
0 servicio.

e Ventajas competitivas y propuestas de valor: Buscar y analizar las
ventajas mas destacadas que le permitird el éxito al proyecto, pueden ser
comerciales, técnicas, operacionales, financieras etc.

e Resumen de las inversiones requeridas: Definir las fuentes de
financiacion del proyecto, aportes de los socios, recursos solicitados al
fondo emprender.

e Proyecciones de ventas y rentabilidad: Realizar la proyeccién de la
ventas y la rentabilidad de las mismas

e Conclusiones financieras y evaluacién de viabilidad: realice de forma
concreta los beneficios financieros del proyecto y sustente la viabilidad
técnica operativa y de mercados.

En la elaboracion de este proyecto se tomara como marco de referencia el plan
de negocios de Rodrigo Varela con todas sus etapas de desarrollo, con
algunas combinaciones en el area de mercadeo, modelo organizacional,
aspectos financieros y el impacto del proyecto en la economia regional del
plan de negocios del fondo emprender SENA.

15 . ~ P . . e

Cluster: es un grupo de compaifiias y asociaciones interconectadas, las cuales estan geogrificamente cerca, se
desempefian en un sector de industria similar, y estan unidas por una serie de caracteristicas comunes y
complementarias.
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1.6.2MARCO CONCEPTUAL

En este proyecto se considero de vital importancia resaltar y definir algunos
conceptos que se utilizaron en la parte tedrica, de esta forma se pretende dejar
claros y precisos algunos conceptos relacionados con el negocio:

e Barreras de entrada: ventajas que posee una empresa (marca, bajos
costos, desarrollo tecnologico, personal capacitado, etc.) que impiden o
dificultan el ingreso de competidores.

e Barreras de salida: impedimentos para el abandono de un negocio por
altos costos que ello implica.

e Biodiversidad: Variedad de vida en todas sus formas, niveles vy
combinaciones, incluida la diversidad de ecosistemas, la diversidad de
especies y la diversidad genética.

e Clima: abarca los valores estadisticos sobre los elementos del tiempo
atmosférico en una regioén durante un periodo representativo: temperatura,
humedad, presion, vientos y precipitaciones, principalmente.

e Calidad: La totalidad de las caracteristicas de un producto o servicio que le
confieren aptitud para satisfacer necesidades establecidas e implicitas.

e Comercio Justo: El comercio justo es una forma mas de cooperacion, que
trabaja para la mejora de las relaciones comerciales entre paises pobres y
ricos, promoviendo la transparencia y la equidad en las relaciones laborales
y una relacion comercial justa entre productores y consumidores.

e Consumidor: El consumidor es aquella persona que compra y utiliza el
producto.

e Disefio: Tarea creativa en la que se idea una cosa util y estética.
Ecologia: Ciencia que estudia las interrelaciones que se producen entre los
seres vivos y el medio donde viven.

e Energia: Capacidad de un sistema para producir acciones externas. Se
manifiesta en forma de energia mecéanica, eléctrica, térmica, de enlaces
quimicos o de enlaces fisicos.

e Floricultura: Es la disciplina de la horticultura orientada al cultivo de flores
y plantas ornamentales en forma industrializada para uso decorativo.

e Flor: Es la estructura reproductiva caracteristica de las plantas llamadas
espermatofitas o fanerégamas. La funcion de una flor es producir semillas a
través de la reproduccion sexual. Para las plantas, las semillas son la
proxima generacion, y sirven como el principal medio a través del cual las
especies se perpetlan y se propagan.

e Galeria: Pieza larga y espaciosa, con muchas ventanas, o sostenida por
muchas columnas y pilares que sirve para pasear o colocar en ella cuadros,
adornos u otros objetos.

¢ Nicho de mercado: es un término de mercadotecnia utilizado para referirse
a una porcion de un segmento de mercado en la que los individuos poseen
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caracteristicas y necesidades homogéneas, y estas ultimas no estan del
todo cubiertas por la oferta general del mercado.

Posicionamiento: proceso de ubicar los productos y las marcas en la
mente de los consumidores.

Personalizado: adaptado, preparado a las necesidades o deseos de cada
persona a la que se destina un objeto o regalo.

Servicio: En Economia y en marketing un servicio es un conjunto de
actividades que buscan responder a las necesidades de un cliente. Se
define un marco en donde las actividades se desarrollaran con la idea de
fijar una expectativa en el resultado de éstas. Es el equivalente no material
de un bien.

Target: Literalmente, el blanco, es decir, hacia donde se apunta. En
marketing se utiliza para denominar al grupo de consumidores al que la
empresa se dirige.

Ventaja competitiva: ventaja sobre los competidores ganada para ofrecer
a los consumidores un mayor valor, ya sea a través de menores precios,
mejor servicio o mayores beneficios.

Vanguardismo: término utilizado para sefalar la doctrina estética de la
primera mitad del siglo XX que aboga por experimentar con nuevos temas y
nuevas técnicas con el fin de innovar.
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1.6.3METODOLOGIA

Tipos de investigacion >

adecuadas para el proyecto
CREACION FLORISTERIA

TIPO GALERIA _

Seleccién de la muestra:
Personas de estratos 4-5-6, que
viven en la sabana de Bogota
(Chia, Cajica. Zipaquira)

INVESTIGACION
CUANTITATIVA
y CUALITATIVA
DEL PROYECTO

Recoleccidn de datos: Mediante
informacién primariay
secundaria, (entrevistas
personales o telefénicas, Visitas
floristerias, encuestas preguntas
abiertas o cerradas, focus group)

Investigacion exploratoria

Estudios descriptivos

Nhtencidn de datns

Codificar datns

Archivar datneg

Preparacion para el analisis

Analisis de datos: se realizara en primera
instancia de forma descriptiva analizando
cada una de las variables, se evaluara la
confiabilidad, validez y objetividad de los
instrumentos de medicidn utilizados

Confiabilidad: se calculara
mediante la estabilidad, método
de formas alternativas, método
de mitades partidas.

Validez: que se sustentara en
relacion con el contenido del
proyecto, criterios relacionados
para una validez total.

Elaboracién reporte de resultados

La objetividad se determinara
mediante la estandarizacion de
los cuestionarios con el método
de escalamiento tipo likert
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Para llevar a cabo la parte procedimental del proyecto, se realizara en el siguiente
orden descrito fase por fase:

Para iniciar con el proceso de la investigacion cuantitativa y cualitativa se utilizara
dos tipos de disefios de investigacion tanto exploratoria como descriptiva. Los
estudios exploratorios permiten estudiar el tema de la venta y comportamientos de
compra de los consumidores de flores de estratos 4-5-6 a nivel regional, en este
caso la sabana de Bogota, estos temas ha sido poco explorado por lo cual hay
bastante trabajo de campo por realizar mediante recoleccion de datos primarios
secundarios. Por otro lado los estudios descriptivos permiten clasificar, identificar
los perfiles de personas, grupos, comunidades para el posterior analisis
transversal que permitira estudiar detenidamente los datos estadisticos que arroje
la investigacion, y mostrar con precision diferentes dimensiones del problema que
se planteo anteriormente. La Creacion una floristeria tipo galeria ubicada en el
municipio de chia.

1.6.3.1 Determinacién de la poblacion y muestra

Cliente o consumidor del producto: personas de estratos 4-5-6, que vivan la
sabana de Bogota (Chia, Cajica, Zipaquira) con alto poder adquisitivo, con interés
por el arte, exclusividad en los productos, emocionales, disfrutan de un buen
servicio personalizado.

1.6.3.2 Disefio de los Instrumentos de Recoleccion de Informacion

Para la recoleccién y obtencién de datos se utilizara un disefio de los instrumentos
que permita ir desarrollar cada una de las fases del proceso de la investigacion,
gue estd encaminada en llegar a solucionar el problema inicial que se plante6 en
el proyecto. Para obtener la informacién primaria en primer lugar se realizaran
encuestas con preguntas de tipo abiertas y cerradas para poder hacer una analisis
méas amplio a los resultados, se utilizaran escalas de actitudes del método tipo
likert, y diferencial semantico que permita una mayor validez a la informacion
obtenida. En el célculo de los tamafios muéstrales se manejara un nivel de
significancia del 95% y un margen de error del 5% como tope maximo.

En segundo lugar se llevaran a cabo entrevistas, estructuradas personales o
telefénicas, focus group. Para analizar las experiencias, aceptacion y conceptos
qgue tienen los clientes acerca del proyecto, para asi tener claridad en el factor
diferenciador del plan de negocios. Se hara un protocolo de preguntas
estructuradas a las personas de los estratos 4-5-6 que viven en la sabana de
Bogota, posibles competidores del sector.
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Para acceder a la informacién secundaria se utilizaran herramientas como bases
de datos, revistas especializadas, bibliotecas, internet, ademas de asesorias con
personas especializadas en el tema como floricultores, disefiadores.

1.6.3.3 Manejo de la Informacion

La informacion recolectada se manejara de forma ordenada y sistematica, se
realizaran tabulaciones, tablas graficos que permitan visualizar los resultados para
una mejor comprension y analisis tanto cuantitativo como cualitativo, pudiendo asi
identificar de una forma mas segura y confiable las oportunidades, fortalezas,

amenazas Yy debilidades del sector de las flores.

Objetivos Actividades | Asignaturas Herramientas Fuentes
especificos | arealizar de la Carrera primarias y
secundarias
1.Analisis de | Aplicacion Investigacion Entrevistas Informacién de
Mercado de de Mercados. la
encuestas . Encuestas Competencia
pre _| Gerencia  de e G
ocus Group -
concepto Mercadeo. Clientes
idea de | Fundamentos | Co-creacion de || o et
negocio, de Mercadeo. | Valor-
entrevistas
propietarios | Comportamient
floristerias. 0 del
Consumidor.
Servicio al
cliente.
Gerencia  de
Ventas.
2.Andlisis Hacer Servicio al | Capacidad de | Datos fuente
Técnico Cotizaciones | cliente, negociacion, DANE,
del local, | comportamient | elaboracion de | ASCOLFLORE
luces 0 del | propuestas, S
accesorios, | consumidor, asesoria por
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ubicacion gerencia de | parte de un | Proexport.

del local, | ventas experto o

logistica del Paglr?as

sitio. amarillas
3.Estructura | Establecer Introduccion a | Teoria de las | Fuentes
organizacion | la mision, la organizaciones | bibliogréficas
aly vision, administracion, | contingentes,
administrativ | valores procesos y administracion
a corporativos | teorias estratégica,

de la administrativas | aplicacion teoria

organizacién |, estrategia fijacion de

: metas,

y incentivos para

Elaboracion los empleados.

de

organigrama

, protocolos

para los

empleados
4.Planeacion | Realizar Finanzas Realizar Fuentes
financiera proyeccione | basicas, simulaciones de | bibliogréficas

s, disefiar valoracion de escenarios

planes de inversiones, posibles

financiacion | finanzas programa(Projec

alargoy corporativas, t)

corto plazo. | gerencia

financiera
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1.6.3.4 RESTRICCIONES

e Falta de informacién de datos estadisticos actualizados a la fecha.

e Escasa informacion en referencias bibliogréficas acerca del mercado de las
flores.

e Existen Pocas investigaciones acerca del comportamiento del consumidor
de flores a nivel nacional, regional y local, esto limita un poco la adquisicion
de informacion secundaria.
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1.6.3.5 RECURSOS

El presupuesto econémico proyectado para el desarrollo del proyecto consta de
los siguientes items:

CONCEPTO VALOR

Gastos en fotocopias por referencias $60.000
bibliograficas, estimadas en promedio
en 10, por seis meses aproximados de
duracion del desarrollo del trabajo de
grado

Gastos en transportes por $100.000
desplazamientos a diferentes sitios para
la recoleccién de informacion

Fotocopia de libros necesarios para el $30.000
desarrollo de la investigacion para
consulta de ejemplos de negocios

Compra libro (Normas Icontec y APA) $54.000

Impresion del trabajo para revisiones $28.000

parciales

Impresion del trabajo final $32.000

Empaste $18000

Otros $20.000
TOTAL $342.000
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1.6.3.6 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

[
AMNEXO-3 2009 2010
ACTIVIDADES \
TIEMPO
SEMAMNAS JULIO | AGOSTO | SEPTIEMERE QOCTUBRE | NOVIEMBRE | ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYD | JUNIO
Inscripcion taller

de grado |

Elaboracian
propuestas taller
de grado |

Selecciony
Aprobacion del
Tema

ignacion def
Tutor (reunion
preliminar)
Definician del
Titulo
Encuesta pre
conceptaldea de
Megocio
Planteamiento del
Problema
Antecedentes y
Formulacion)
lustificacion del
Proyecto

Marcotedricoy
conceptual

Objetivo General

Objetivos
Especificos

Metodologia

Restricciones

Recursos

Cronograma

Tabla de
contenido
propuesta

Bibliografia

Entrega:
Documentafinal
Tallerde Gradol
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Desarrollo Taller
de Gradoll

Flan experimental
tipo exploratorio

Determinacion de
laPoblaciony
Muestra

Tabulaciondela
informacion

Andlisis Técnico

Analisis
Administrativa

Analisis Financiero

Evaluacion del
Froyecto

Analisis Legal

Conclusiones

Bibliografia

Anexos

Unica Entrega del
Trabajo de Grado

Sustentacion
Trabajo de Grado
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2. DESARROLLO DEL PROYECTO

2.1 Investigacion de Mercados

2.1.1 Analisis del Sector

En el mundo los principales productores e importadores y consumidores de flores
son la Union Europea. La preferencia mundial estd enfocada en las rosas, los
claveles y crisantemos que representan cerca del 70% de la demanda Europea,
las flores tropicales y exéticas han tenido un naciente auge en el mercado,
conquistando cada vez mas a los consumidores. En la actualidad Estados Unidos
es el principal importador de flores colombianas, donde actualmente se abastece
el 84,05% de su demanda'®, lo que muestra un gran posicionamiento en el
mercado norteamericano.

G000 oo

A00.000.000

62,663,037 41.606.973

A1 00.000.000

Maotteam érica E urops

Figura 1. Destino de las exportaciones colombianas de flores.

Segun fuente de Asocolflores, el 98% de la produccién de flores de Colombia se
exporta. En 35 afios de actividad, el sector logro convertirse en el segundo
exportador mundial de las flores frescas cortadas en el ambito internacional, con

16 Giraldo Angela, Marin Diana.(2000), “La investigacién y desarrollo en el sector floricultor: Moldeamiento y andlisis”
[en linea], disponible en: http://simon.uis.edu.co/WebSIMON/Eventos/Encuentro_2004/trabajos/1/documento /1.pdf,
recuperado: 20 de febrero de 2010.
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una participacion de 14% en el comercio total, después de Holanda, que cuenta
con una participacion del 56%.

El sector floricultor en Colombia presenta un gran dinamismo debido a los altos
niveles en la actividad de exportacion; esto ha beneficiado la economia nacional.
Se realizara un andlisis DOFA del sector en el cual va a estar enmarcado el plan
de negocios.

El sector posee grandes fortalezas entre ellas:

¢ Tradicion del sector con la actividad exportadora.
Se ha movido dentro de un marco de exigencias de estandares
Internacionales.

e Enfocada a una produccion sostenible con un desarrollo de los canales
logisticos y de comercializacion.

¢ Lugar geograficamente estratégico.
Factores climaticos y suelos aptos para el cultivo de las flores.

¢ Adelantos tecnologicos que han permitido el desarrollo de nuevas
estrategias de comercio como el e-commerce.*’

e Asocolflores ha realizado adelantos en investigacion y desarrollo que han
permitido mejorar las técnicas que son favorables para el medio ambiente.

e Colombia tiene méas de 50.000 mil especies de flores de todos los colores,
olores, tamafios y formas que nacen, crecen y se reproducen por la
variedad de climas del territorio que comparte la selva amazénica los andes
y las zonas costeras donde se dan por reproduccion natural las mas
exaéticas flores que el mundo conoce.
Amplio aprovechamiento de sus ventajas comparativas.

¢ Desarrollo de una cultura floricultora.
Amplio aprovechamiento de sus ventajas comparativas.

Una de las debilidades que mas se destaca en este sector es la aversion que
presentan los productores al riesgo que genera la innovacion; son temerosos al
cambio.

2.1.2 Oportunidades del sector

En el sector existen varias ferias y eventos internacionales en los cuales los
productores e importadores pueden participar y dar a conocer sus productos. Las
condiciones del terreno permiten producir deferentes variedades de flores durante
todo el afio™®

17 . . 7 . .. , .
Electronic commerce en inglés: consiste en la compra y venta de productos o de servicios a través de medios
electrdnicos, tales como Internet y otras redes informaticas.
18 . . , . ., . .
“Condiciones técnicas” (2002) [en linea], disponible en: www.proexport.gov.co, recuperado: 19 de febrero de 2010.
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Dentro de las grandes oportunidades que se analizan en el sector es la
importancia que le da la cultura colombiana a la forma como expresa sus
sentimientos Yy festeja eventos especiales tales como dia de la mujer, dia de la
madre, dia de la secretaria, nacimientos, matrimonios, quince afios, primeras
comuniones o0 simplemente para demostrar afecto a una persona mediante un
detalle como son las flores. Contamos con un nucleo empresarial de cultivadores,
proveedores y facilidades logisticas muy consolidadas en el pais

2.1.3 Amenazas

Este sector tiene varias amenazas entre ellas el naciente surgimiento de nuevos
participantes en el mercado con productos de alta calidad como Ecuador. Por lo
que la cantidad de oferente reduce el precio de venta e incrementan las exigencias
de calidad del producto.

Existen fuertes competidores en el sector que poseen una estructura vertical, que
les permite controlar toda la cadena de valor del negocio y con mano de obra més
barata que les permite ser mas competitivos en costos.

La materia prima para arreglos novedosos y vanguardistas como (plantulas y
esqueje), generalmente no se produce en Colombia por lo cual hay que importarla
de Francia, Japon, Holanda y lo EEUU; lo que impide no poseer todo el control
sobre la cadena de valor’® lo cual hace que el sector sea vulnerable a la
dependencia de otros paises productores de flores en el mundo.

2.2 Andlisis del Mercado

El consumo de flores sin duda alguna ocupa un lugar muy destacado entre los
grandes factores del mercado en el mundo y a través de la historia y su gran
proyeccion, hoy en dia es una de las mejores formas que tienen las personas para
expresar sus sentimientos.

Gracias a estos comportamientos, el incremento de su consumo ha hecho que por
una parte; cultivadores, mayoristas, floristerias, grandes empresas floricultoras,
etc. Tengan la posibilidad de crecer empresarialmente y por otra, la sociedad
sienta la satisfaccion que supone regalar o que le regalen flores.

Existen diversos factores por los cuales es mucho mas habitual y constante la
compra de flores en el mundo y es por esto que tanto personas mayores como
consumidores muy jovenes hacen que la compra de flores sea constantemente

9 “Estudio para la floricultura” (2002) [en linea], disponible en: www.minagro.br, recuperado: 20 de febrero de 2010.
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una necesidad mayor; ya que siempre se podran encontrar en diferentes puntos
de venta, es decir un mercado que les brinde ademas de las tradicionales
floristerias, una mayor diversidad de productos, servicios, variedades modernas y
vanguardistas de productos.

En el 99% de los casos se puede regalar flores ya que hay una relacion bésica y
es que especificamente con estas, expresamos sentimientos desde ocasiones
muy elementales hasta ocasiones de gran importancia. Las ocasiones en las que
mas se puede regalar flores son: nacimientos, cumpleafios, fechas especiales
como dia de la madre, dia de los enamorados, dia de la secretara, recepciones y
eventos sociales.

Es de gran relevancia tener en cuenta que la mayor parte de detalles con flores
gue se regalan van hacia todas las mujeres entre variedad de edades; pero se ha
venido mostrando en el mercado, que los detalles que contengan flores también
son de gran interés por los hombres, debido a que sienten admiracion por estos
detalles y aprecian las cualidades naturales de las flores. En cuanto a los
obsequios que para ellos se realizan estos estan creados con composiciones
sencillas, estilizadas y menos coloridas entre tonos ocres a marrones, en muchos
casos por ejemplo, el mejor tipo de flor para regalar a un hombre puede ser una
orquidea.

“Una investigacion llego a la conclusion que regalar flores siempre es de gran
agrado, se reciben con una sonrisa y las personas las aprecian tanto, que las
colocan en lugares visibles; asi mismo la gente recuerda quien se las regalo y qué
tipo de flores componian el ramo”. Y es que las flores son un regalo tan exclusivo,
que, cuando se reciben, siempre se terminan guardando en la memoria®.

20« a5 flores: un regalo exclusivo para ti” (2010) [en linea], disponible en: www.plantasyhogar.com, recuperado: 3 de
Marzo de 2010.
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Mercado objetivo del proyecto se describira a continuacion:

Personas que viven en la sabana de Bogot4, especificamente en los municipios de
Chia, Cajica, Zipaquira, se encuentra en estrato socio econémico medio-alto, alto
(4,5, 6), se encuentran en un rango de edad de 23 a 75 afios, lo cual permite
cubrir un amplio rango. Son personas con poder adquisitivo, lo cuales estan
dispuestos a invertir para obtener a cambio un servicio excepcional con las
mejores florales.

Edades 23-75
Estrato socio-econémico (4,5,6)
Lugar de residencia Municipios Chia, Cajica, Zipaquira

Cautivar y retener a este potencial nicho de mercado es una prioridad para el buen
funcionamiento del negocio, por lo se realizaran exposiciones tematicas cuyo eje
central son temporadas y/o fechas especiales. Sorprender a los clientes en cada
compra para generar recordacion y fidelidad con la marca.

2.3 Andlisis de la Competencia
2.3.1 Benchmarketing

Conocer las estrategias de diferenciacion, las barreras de proteccion y las
estrategias de mercadeo de la competencia son elementos que permiten definir
nuestras propias estrategias de competitividad y mercadeo para capturar la
participacion del mercado. Igualmente definir nuestras ventajas competitivas,
nuestra propia barrera de proteccion y detectar las debilidades de la competencia
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gue pueden explotarse para garantizar esa porcion de mercado a nuestra empresa
trae aspectos muy positivos hacia nosotros.

En la web existen diversos sitios como http://www.floresbogotacolombia.com/ -
http://www.floristeriateusaquillo.com/ - http://www.sanangel.com.co/- que ofrecen
servicios de venta de flores con disefios exclusivos y a precios competitivos que
oscilan entre los 60.000 mil y 150.000 mil pesos, entregan los arreglos florales a
domicilio dentro de Bogota, fuera de la ciudad tiene un costo adicional, los disefios
no tiene ningun valor agregado a lo que se ofrece generalmente en el mercado.

También encontramos una empresa que puede llegar a ser una fuerte
competencia y es http://www.agathayvalentina.com/, ellos poseen cultivos de
flores en la sabana de Bogota por lo tanto no tienen intermediarios, cultivan las
flores tipo exportacion garantizando el 100% en la frescura de las flores, también
tienen servicio cobertura a nivel nacional y llevan las flores sin recargo.

Empresas como rosas don Eloy que tiene una trayectoria de mas de 45 afios en el
mercado, que tienen recordacion y fidelizacién de clientes por su buen servicio y
por los altos estandares de calidad en la comercializacion de las flores que
venden, representa una gran competencia, debido a tiene varias sedes dentro de
Bogota entre ellas estan salitre, rosales, San Diego, La cabrera, calle 190, Santa
Barbara, y una sede en Cali y Medellin.

Cuenta con un amplio portafolio de servicios entre ellos:

Recordamos sus fechas
Suministros de flores
Entregas los dias Domingos
Eventos

Asesoria

Fiestas especiales
Entregas en otras ciudades
Relaciones publicas

La competencia de la distribucién y venta de flores es bastante amplia para el
negocio; puesto que existen diferentes lugares donde se pueden encontrar. Para
Floreria IKEBANA la competencia se divide en 2 partes: Grandes competidores y
pequefios competidores. Los competidores mas grandes son todos aquellos
lugares distinguidos de venta de flores exoticas, de gran calidad y con variedad de
servicios; los competidores pequefios son aquellos que se encuentran en muchos
lugares como plazas, floristerias de barrio, supermercados, etc. Se debe estar
muy pendiente de la gran competencia que se tiene debido a las diferentes formas
que puede afectar al negocio y al éxito de este sabiendo aprovechar diferentes
falencias que se encuentran en el mercado y poder aprovecharlas al maximo
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como: ir adelante con la calidad, innovacion, buen servicio, asesorias, variedad de
flores, garantias, entre otros; para asi ser los lideres en el mercado en la venta de
flores.

3. PLAN DE MERCADEO

3.1 ESTRATEGIA DE MERCADOS

3.1.1 Concepto del Producto o Servicio

Los arreglos florales que se venderan en la floreria galeria se caracterizan por
altos estandares de calidad en las flores tipo exportacién, los disefios
vanguardistas, la sofisticacion y elegancia en las obras florales, haran la
diferencia. Marcando siempre un estilo chic innovador; este es el plus
diferenciador del negocio. Por medio de IKEBANA, los clientes pueden expresar
sus sentimientos de manera Unica y original, a través de diversidad de flores,
aromas y texturas, personalizando cada una de sus necesidades, seran atendidos
por asesoras.

El objetivo principal del plan de negocio es hacer arte con flores, creaciones
artisticas, que se expondran en la galeria de manera Unica y original. Con
adaptabilidad a cualquier tipo de ambiente.

3.1.2 Estrategias de Distribucion

La estrategia de distribucion esta enfocada en penetrar al mercado cumpliendo
con todos los objetivos propuestos para el negocio, en primer lugar se realizara
una apertura del local con el lanzamiento del negocio exhibiendo una exposicion
temética de flores de verano de varios lugares del mundo. Siempre teniendo como
base el concepto chic que se desea transmitir a los clientes; con este lanzamiento
se espera lograr que el mercado potencial se interese, conozca la Galeria y pueda
apreciar las obras de arte florales.

3.1.3 Distribucioén Fisica

Las flores deben ser transportadas fisicamente de donde se cultivan a donde se
necesitan; es decir hasta los consumidores finales. El canal de distribucion es de
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vital importancia ya que no solo debe satisfacer las necesidades de los clientes
sino también debe ayudar a dar una ventaja competitiva ante los demas. %

La Estrategia de Distribucion seré la siguiente:

e Las flores se van a adquirir en un principio con Flores Floraexport S.A.,
cultivo de flores el cual proporcionara flores de excelente produccion y
calidad.

e El medio por el cual se transportaran las flores sera terrestre, para lo cual el
cultivo donde se van a adquirir las flores cuenta con el servicio de
transporte de estas mediante camiones los cuales cubrirdn la ruta sefialada
hasta la Bodega de la Galeria, con exigencias sanitarias con las que
dispone la Empresa y el servicio lo prestaran los transportadores
contratados por el cultivo. Los intermediarios que intervienen en este caso
hacen que se le agregue valor a la transaccion de intercambio.

e La politica de inventarios de insumos sera la de hacer pedidos segun el
nivel de demanda de ventas en la Galeria.

e En el area de almacenamiento se llevaran registros, los cuales seran
diligenciados por el encargado de la Bodega de la Galeria.

e Se va a contar con colaboradores in home, por esta razon, los mensajeros
se encargaran de llevar las flores a las casas de las personas que
realizaran los arreglos florales (personas de mas de 40 afios), y esta
politica se planteo puesto que estas personas por su edad ya no son
activos laboralmente en Colombia y una persona después de los 35 afios le
es muy dificil conseguir empleo.

e Se utilizara un registro de despacho de las flores hacia las casas de las
personas que realizaran los arreglos florales el cual tendra un original para
la Galeria y otros dos para el transportador y para la persona que recibe las
flores para la realizacidon de los arreglos en sus hogares.

e Se quiere tener un proceso de produccion o elaboracion mediante el cual
inmediatamente después de terminados los arreglos, se recogen y van a la
Galeria o al sitio donde el cliente los espera; la finalidad de este proceso es
contribuir activamente con la trasferencia de las flores para finalmente
aprovechar la efectividad de estas y hacer que el cliente potencial, sienta

2 “Investigacién de Mercados: Estrategia de Distribucion” (2010) [en linea], disponible en: www.gestiopolis.com,
recuperado: 4 de Marzo de 2010.
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satisfaccion por la compra de los arreglos florales en términos de lugar,
tiempo y posesion.

FUENTE: Propuesta hecha por los Autores de la Investigacion.

También cabe destacar, las pautas iniciales en el proceso de la distribucién de las
flores, esta causara dentro de la organizacién una atraccién entre las relaciones
de efectividad en el negocio entre las personas, y esto hace que los procesos
sean cada dia mejores puesto que las visiones que se tienen, hacen que la
distribucion llegue a ser muy util y el disefio del canal de distribucion tenga
caracteristicas que para el cliente sean atendidas mucho mejor con resultados
finales evaluados siempre en la satisfaccion del cliente.

3.1.4 Estrategias de Precio

Se quiere contribuir efectivamente con los objetivos del Negocio haciendo que con
la linea de productos que se van a ofrecer, las novedades y las alternativas de
precios que se van a implementar; los clientes se sientan satisfechos ante el
producto que es comprado y los servicios que estan recibiendo por parte de la
Floreria IKEBANA.

La Estrategia de Precios es muy importante debido a la importancia de los
diferentes criterios como los objetivos que se tienen planteados para el proyecto,
la flexibilidad que se ofrece y como se oriente al mercado.

Se quiere enfatizar una Estrategia de Precios Diferencial; en esta se encuentran:
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e Estrategia de Precios fijos: las flores se ponen a un mismo precio segun
la linea de servicio en la que se encuentren ya sean por su tamafio,
caracteristicas, especie y temporada de cosecha de las especies florales.

e Descuentos por cantidad, precios no lineales: podemos reducir los
precios unitarios que se ofrecen en un principio al comprador por la compra
de cantidades superiores a lo normal.

e Descuento por pronto pago: se realizara un descuento especial para los
clientes institucionales por eventos y montajes florales.

e Descuentos periédicos (rebajas): son conocidas con anterioridad por el
consumidor y la finalidad que se tiene con los clientes es atraerlos con
diferentes elasticidades de demanda. A los clientes se les puede brindar la
posibilidad de dar estas opciones en temporadas o fechas especiales como
lo son: Cuando se realice la feria de flores en Medellin, Dia de San
Valentin, Dia de la Madre, Epocas de Verano, Otofio, Primavera, etc.; para
estas ocasiones la Galeria tendra una exposicion tematica diferente segun
la festividad que se realice ya que como valor agregado se le quiere dar un
aspecto diferente a esta para que los clientes se sientan identificados en las
festividades que se encuentran y hacer de la Galeria una representacion de
todos los temas que se puede dar y los clientes aprovechen estas
ocasiones disfrutando y haciendo sus compras a un menor valor.

Se quiere implementar una estratégica de precios competitiva para aprovechar las
situaciones mayores posibles estableciendo precios superiores a los del sector ya
que las ventajas que se ofrecen en cuanto a servicios, costes, produccion y
distribucion que se presta; ejerza ante las demas Empresas que venden flores un
liderazgo mucho mayor y puedan tener la capacidad de fijar precios mas altos en
el mercado.

3.1.5 Estrategia de Comunicacion

Se quiere obtener una capacidad de proyeccibn mucho mas alta a la de la
ideologia que se esta manejando en el mercado, haciendo que se difunda mucho
mas la informacién es decir; mostrar a los clientes: quienes somos, que
brindamos, donde nos encontramos, las cualidades que se les puede ofrecer en
cuanto a sus necesidades y deseos de las personas y cuanto costamos como
producto. %2

2 Donabher, L. (2009), Comunicacidn Estratégica, Bogota, Diplomado Gerencia de Mercadeo.
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Es de gran relevancia identificar que no se pude dar por hecho que el mercado
esta atento y escucha lo que se quiere ofrecer, hay que expresar de forma eficaz y
transmitir de una forma mucho mas facil el mensaje a los clientes y entrar de
manera impactante al mercado, ya que con un gran poder de comunicacion se
puede realizar un intercambio voluntario de valores haciendo que la comunicacion
del mercado tenga:

e Un posicionamiento definido: en cuanto a la venta de flores de gran calidad
y prestacion de buen servicio.

e Una personalidad clara: en cuanto a ser una Floreria Galeria exclusiva, en
la cual los clientes van a verse identificados con disefios innovadores y
vanguardistas, chic, logrando ser identificados claramente por estos.

¢ Un objetivo de Comunicaciéon a toda prueba: donde los clientes se sientan
de tal manera que lo que se vende en la Galeria con lo que piensa y quiere
el cliente, tenga un hilo conductor claro de satisfaccion gracias a la
comunicacioén tan efectiva con la que se cuenta.

Los instrumentos de comunicacién que se quieren implementar con la
Floreria Galeria son:

e Prensa: Periédico El Tiempo que se distribuye a nivel nacional. Este,
acredita la noticia, hay una relacion entre el tipo de publicacion, el lector y la
clase socio-econémica.

e Revistas: (Novias, Caras, Fucsia, entre otras), esas revistas llaman la
atencién a un publico especifico, por sus contenidos de actualidad, moda,
tendencias, disefios, estilos y circulan entre varios lectores.

e Pagina web: dar a conocer la Floreria Galeria por medio de Internet
aprovechando este potencial mercado y los bajos costos que genera este
medio electronico.

Estos instrumentos sirven para la creacion de la imagen del producto e ir en la
construccion de afecto, haciendo que los clientes no se limiten hacia la primera
impresion que capten, sino hacer que sientan la persuasion y motivacién para que
amplien sus riquezas en cuanto a la gama de sus preferencias para asi ser
atraidos por nuestro producto en particular.

El enfoque que se le quiere dar a la estrategia de comunicacién es convertir,
aumentar, atraer y mantener a los clientes en el negocio del mercado de las flores
ya que la comunicacion es la voz de la estrategia y la publicidad que forma parte
del producto, es el mismo producto ante los ojos del comprador.
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Cada mensaje que relacione el referente y el significante para concretarse en un
concepto generalmente proposicional, es la forma en que debemos atraer la
atencion del grupo objetivo para que piense en el producto y motivarlo
definitivamente a que se decida por él; mostrandole al publico lo que va a ganar
adquiriendo este.

Se utilizaran apoyos visuales, ya que las imagenes tienen un poder permanente y
despiertan interés y hacen que la comunicacion tenga un valor agregado en
cuanto al mensaje que se quiere asociar y hacer que tenga un mayor atractivo
ante las necesidades, deseos y preferencias de los productos por parte de los
clientes.

3.1.6 Estrategias de Servicio

El negocio debe contar con un servicio excepcional, por tal motivo es muy
importante delegar a diferentes personas entrenadas en esta parte tan
fundamental, ya que estas son las que van a tener el contacto con el cliente y van
a ser la cara del negocio, por lo cual se tiene proyectado realizar capacitaciones
dentro de las estrategias de servicio y se debe enfocar especial atencion en los
clientes que lleguen por primera vez a la floreria galeria para asi crearles una
fidelizaciéon hacia el negocio y hacia el producto, creando diferentes experiencias y
sensaciones de satisfaccion para que los clientes nos prefieran.

En cuanto a las estrategias de servicio que se deben tener en cuenta para que las
personas que lleguen a la Floristeria Galeria vayan poco a poco teniendo fidelidad
hacia nosotros y cada vez que se acerquen experimenten diferentes sensaciones
de bienestar y satisfaccion comprando nuestros productos.

Para mejorar la efectividad del servicio se implementara, y se llevara a cabo las
siguientes estrategias para unos 6ptimos resultados:

1. Tener personal capacitado para escuchar a los clientes atenta y
cordialmente para asi evitar que no sean “entendidos” y mas bien sean
“atendidos” con la mejor disposicién, haciendo de este un servicio
personalizado que requiera del tiempo de asesoria por el personal segun la
ocasidn o evento para que se quiera el producto.

2. Brindar al cliente la mayor informacion que requiera para la obtencion del
producto que desea llevar.
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3. Agilizar el servicio que se le esta prestando al cliente ya que “aunque la
amabilidad es importante y una sala de espera con televisor es agradable,
lo que el cliente siempre desea es ser atendido rapidamente”?>.

4. Para brindar a los clientes un mejor servicio se implantara la filosofia de
“entregar el producto en el lugar y tiempo que el cliente lo necesita”®*.

5. Para tomar los pedidos de los clientes se pondra a disposicion una
operacion via telefénica o por medio del correo electronico empresarial de
la Galeria.

6. Se creara una base de Datos de todos los clientes, a los cuales se les hara
un seguimiento constante que brinde la informacion acerca de estos; es

decir sus preferencias, sus fechas de cumpleafios, sus hobbies, etc.

En cuanto a la relacién con los colaboradores, queremos hacer que ellos se
sientan en su casa haciendo parte de una familia que va a trabajar por un bien
comun, ya que pasaran la mayor parte del tiempo juntos y lo que se quiere es
gue todos se sientan felices, donde hay un ambiente cordial y amable y ante
todo se valoren siempre las habilidades y valores agregados que aporten a
esta.

3.1.7 Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo

Dentro del presupuesto que se tiene proyectado se distribuira el capital inicial en
activos fijjos como son toda la mobiliaria, disefio del local, dotacién de
computadores, creacion de pagina web que refuerza la estrategia de
comunicacioén, inversion del primer pedido de materia prima (flores y follajes),
inversion en publicidad y por ultimo se hard una inversion considerable en el
disefio de empaques de la floreria.

CONCEPTO COSTO
Muebles $2.300.000
Arriendo Local $1.500.000

2 “servicio al Cliente: Estrategias de Servicio al Cliente” (2010) [en linea], disponible en: www.gestiopolis.com,
recuperado: 4 de Marzo de 2010.

# “Estrategias de Mercado” (2010) [en linea], disponible en: www.monografias.com, recuperado: 13 de Marzo de 2010.
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Disefio Local $15.000.000

Montaje Local $25.000.000

Dotacion Computadores - Impresora $3.500.000

Creacion Pagina Web $2.700.000

Disefio e Impresion Publicidad $2.120.000

Disefio Empaques $1.200.000

Primer Pedido Flores y Follajes $12.000.000

Publicidad por medios escritos de $20.000.000
masiva lectura (revistas).

TOTAL $82.320.000

3.1.8 Estrategia de Aprovisionamiento

La Floreria Galeria se proveera de todo el material necesario para el
funcionamiento de si misma mediante 3 proveedores los cuales son:

e Flores Floraexport S.A. — Variante Chia, Cajicé, Zipaquira

e Foresta Limitada - Cajica

e Sucess Flowers CI Limitada — Zipaquira

Flores Floraexport S.A. es un proveedor muy distinguido e importante, progresivo
y confiable en la sabana de Bogot4d y muestran siempre a sus clientes su
cooperacion e interés por los servicios prestados por esta razon se quiere iniciar el
abastecimiento de flores a la Floreria Galeria con ellos, pero siempre teniendo en
cuenta los otros dos posibles proveedores hacia un futuro para no caer en la
falencia de “casarnos” con un solo proveedor, ya que si tenemos varias opciones
de proveedores podemos reaccionar de manera contingente ante cualquier
situacion.

Ellos manejan la distribucion de las flores a diferentes lugares dentro y fuera del
pais. Se escogi6 este proveedor puesto que gracias al lugar de sus instalaciones:
Variante: Chia — Cajica — Zipaquira, tiene muchos beneficios de el lugar donde se
Encuentra la empresa de flores a donde estan las instalaciones de la Galeria y
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tanto los tiempos de entrega como los pedidos llegaran a esta en un menor tiempo
a un costo muy bajo.

Flores Floraexport S.A., cuenta con una variada gama de flores las cuales estan
disponibles para la distribucién y venta de ellas en la Galeria y permiten que con
estas se pueda tener muchos beneficios en cuanto a ventas y productos ya que
garantizan los mejores servicios prestados y la mejor y excelente calidad de las
flores. Estas son algunas de las especies con las que va a contar:

ALSTROEMERIA
ALPINIA

ASTER

AVE DE PARAISO
BASTON DEL EMPERADOR (ETLINGERA ELATIOR)
CLAVEL MINIATURA
CLAVEL STANDARD
CLATHEACROTALIFERA
CORDYLINE
DRACAENA
EUCALIPTO
FREESIA

GERBERA

GINGER
GYPSOPHILA
HELECHO CUERO
HELICONIA

LINO
MASSENGIANA
MUSA

PALMA CANOA
PALMA IRACA
ROSA

ROSA SPRAY
RUSCUS
SNAPDRAGON
STATICE
TREEFERN
ZINGIBER
ZINGIBERSPECTABILE
FOLLAJES
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Se cuenta con la coordinacion de la Empresa de flores en cuanto a lo que la
Galeria necesita para el funcionamiento segun las cantidades que se requieren,
los dias, meses y las fechas que se establezcan mas importantes para el
aprovisionamiento del lugar. También, se tienen muchas necesidades en cuanto a
tener reservas por seguridad ante cualquier acontecimiento por ejemplo el clima;
debido a su variabilidad puede existir una escases afectando asi el negocio.

También ofrecen precios econOmicos y asequibles segun las cantidades
necesarias, debido a que los pedidos de abastecimiento van a ser continuos y
ofrecen una muy buena calidad para el uso que se van a destinar, deben estar en
el mejor estado, con exactitud y en el momento oportuno evitando demoras en la
Galeria evitando deterioros y desperdicios para una maxima utilizacion, este
servicio lo ofrecen haciendo que el empaque de las flores sea el mejor de tal
manera que siempre lleguen muy seguras, en buen estado y sea un beneficio
tanto para ellos como para la Galeria.

Se proporcionara un control de stocks donde, se esté seguro y confiable que el
abastecimiento al local serd exacto sin sobrepasar la cantidad de la instalacion
llevando un control preciso y efectivo para todas las flores del establecimiento.

Flores Floraexport S.A., permite pagar los pedidos de la siguiente manera, todos
con plazo méaximo a 60 dias después de entregado el pedido:

e Consignacion bancaria o pagos en linea: (el pago se realizara después de
60 dias de recibido el pedido). Si el pago se realiza antes, se tiene el
beneficio de descuento del 10% por pronto pago.

Estos pagos se realizaran segun el tamafio, dimension o volumen de cada uno de
los pedidos; para el caso de las consignaciones y los pagos en linea,
inmediatamente después de haber realizado el pago se debe escanear y enviar el
comprobante via email con la persona encargada de pagos en la empresa.

“Finalmente, esta claro que el area de abastecimiento de cualquier empresa juega
un rol importante, y que, sobre todo, influye de manera relevante en los costos de
la misma y por consiguiente en los precios también, lo cual, a su vez, repercute en
la capacidad de mantenerse en el mercado y competir. El éxito de una empresa,
creada para ofrecer productos en el mercado, depende en gran medida que pueda
lograr una combinacién razonable de la cantidad, la calidad, la oportunidad y el
costo de los bienes o servicios que produce” %

% “E| abastecimiento o Aprovisionamiento” (2010) [en linea], disponible en : www.monografias.com, recuperado: 10 de
Marzo de 2010
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3.1.9 Estrategias claras de Penetracion

El objetivo de la penetracion de mercados es la participacion del negocio en el
mercado de las flores, fundamentando que los clientes compren mas los
productos. Se tiene la facilidad de ofrecer a los clientes a diferencia de muchos
sitios que venden flores una zona de parqueadero con la cual cuenta el local
donde va a estar situada la Galeria; de esta manera, los clientes podran realizar
sus compras tranquilos, sin afan alguno y sin el riesgo de no entrar a nuestra
Galeria por no saber donde dejar sus vehiculos.

Se desea con el tiempo iniciar un crecimiento externo, donde se pueda realizar la
apertura de nuevos establecimientos propios con la misma forma del negocio que
se esta implementando en este momento, entrando a mas mercados a nivel
nacional e internacional. Como la Floreria Galeria se encuentra en estos
momentos en Chia y abarca todo el mercado de la sabana y lo que se pretende es
expenderse hacia otros lugares se quiere buscar mercados mas Optimos y llevar a
las personas un producto y un servicio que vaya mas alla de los que prestan las
floristerias actuales.

3.1.10 Encuesta

La investigacion de mercados de disefio mediante un tipo descriptivo de
recoleccion de informacion. Para realizar el estudio se seleccion6 una clase de
cuestionario de aplicacidon personal en las cuales se incluyeron preguntas cerradas
y abiertas, estas con el fin de obtener una percepcibn mas amplia sobre los
deseos de los clientes potenciales respecto al consumo de flores.

La técnica de muestreo partio de la base de recoleccion de informacion por medio
de un muestreo probabilistica estratificado, determinandose una pregunta que
consistia en conocer el barrio de residencia del encuestado para tomar
Gnicamente las encuestas aplicadas a personas que residentes en barrios de
estratos 5 y 6, por lo tanto las encuestas se aplicaron en los centros comerciales
mas exclusivos ubicados al norte de la ciudad.
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El cuestionario contemplé dos tipos de preguntas (ver anexo)

e Preguntas cerradas: permiten obtener respuestas con precision y agilizar el
procesamiento de los datos.

e Preguntas abiertas: permite la libertad del encuestado para responder las
preguntas que requieren de una opinién personal.

El tamafio de la muestra se realiz6 por medio de un muestreo aleatorio simple de
la siguiente manera:

Se realizaron 30 encuestas piloto a personas que fueron interceptadas en calle,
pertenecientes a los estratos 5 y 6 de los municipios de Chia, Cajica, Zipaquira.
con dos finalidades, la primera determinar el tamafio de la muestra y la segunda,
establecer si el modelo de la encuesta cumplia con los objetivos propuestos en
cada una de las preguntas.

1. La informacion de esta encuesta se obtiene a partir de una muestra
disefiada para medir el consumo y preferencias y las expectativas
de los clientes la momento de comprar flores. Para determinar el
tamafo de la muestra, nos basamos en la pregunta nimero 1 que
indicaba: Frecuencia de compra de flores ¢Generalmente compra
flores?
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Tabla. Resultados Encuesta

Abierta Seleccion multiple

# de Encuesta Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5
1 Sl Carulla 1 2 1 2 4
2 S| floristeria 3 2 1 3 4 5
3 S| floristeria 3 2 1 2 3 4
4 S| floristeria 2 2 1 2 3
5 S| floristeria 3 1 1 3 4 5
6 S| floristeria 3 1 1 4 5
7 S| floristeria 3 1 1 2 3 4
8 S| floristeria 2 1 1 3 5
9 S| floristeria 2 3 1 2 4
10 SI floristeria 5 3 1 3 4
11 SI floristeria 5 3 1 5 4
12 NO floristeria 5 3 1 5
13 S| floristeria 4 3 1 2 3 5
14 S| floristeria 4 2 1 4 5
15 NO floristeria 4 2 1 2 3
16 SI floristeria 4 3 1 2 3
17 S| floristeria 4 3 1 3 4
18 S| floristeria 4 3 1 4 5
19 NO floristeria 3 3 1 2 3 4
20 NO floristeria 4 3 1 3 4 5
21 NO floristeria 3 3 1 2 5
22 S| Tienda 5 3 1 3 4 5
23 S| floristeria 5 3 1 2 3 4
24 Sl floristeria 5 1 1 3 4
25 Sl Tienda 5 1 1 4 5
26 SI floristeria 4 1 1 2 3 4
27 S| floristeria 4 1 1 4 5
28 NO floristeria 4 2 1 3 4
29 Sl floristeria 4 2 1 2 3

54



Pregunta abierta

Pregunta 6 Pregunta 7 Pregunta 8 Pregunta 9 Pregunta 10

Cajica 3 Chia 6
Cajica 3 Chia 5
Cajica 2 Chia 5
Chia 4 Chia 5
Chia 4 Chia 5
Chia 3 Chia 4
Chia 2 Chia 3
Cajica 4 Chia 3
Cajica 4 Chia 3
Cajica 4 Chia 4
Chia 4 Cajica 4
Zipaquira 3 Cajica 4
Zipaquira 3 Cajica 4
Zipaquira 3 Chia 5
Zipaquira 3 Chia 5
Cajica 5 Chia 5
Cajica 5 Chia 5
Cajica 5 Zipaquira 6
Cajica 5 Cajica 6
Cajica 4 Chia 6
Cajica 4 Chia 6
Chia 4 Cajica 6
Cajica 2 Chia 4
Cajica 2 Chia 4
Chia 5 Zipaquira 4
Zipaquira 4 Chia 4
Chia 4 Chia 6
Cajica 4 Zipaquira 6
Cajica 3 Chia 6
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. Analisis del estudio

Para desarrollar un concepto novedoso como lo es la floreria galeria, con un
servicio excepcional se realizé la investigacion con el fin de identificar los atributos
que mas valoran la poblacion objetivo a la cual esta enfocada la floreria y asi
poder determinar como percibe el concepto los clientes potenciales.

Pregunta 1

¢, Generalmente compra flores?

Esta pregunta con Unica respuesta busca identificar si la poblacién objetivo tiene
una compra generalizada de flores. De la poblacion encuestada 24 personas
manifestaron la compra frecuente de flores. Lo cual es un buen indicador para el
plan de negocios.
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Pregunta 2
¢,Donde realiza la compra?

Con esta pregunta se busco identificar en que lugares la poblacién objetivo hacia
la compra. 27 personas contestaron que lo hacen en una floristeria, lo cual indica
gue lo hacen en un lugar especializado.
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Pregunta 3
¢Por qué eligié este lugar por?

Pregunta de seleccién multiple, la cual permite analizar los motivos por los cuales
elige este sitio para realizar su compra. La caracteristicas y atributo que mas
valora es el disefio, seguido por el servicio y la calidad, en esta pregunta se pudo
observar que el precio no es un factor determinante para la compra de flores.

12 + 11
10 A
8 - 7 7
6 1 M Seriesl
a4 - 3
2 - 1 '
0 T T T T 1
Cercania Precio Calidad Disefios Servicio
Pregunta 4

Sefale con una x su nivel de satisfaccion, con su floristeria actual

Esta pregunta disefiada con una escala tipo likert, pretende observar el grado de
satisfaccion actual que tiene la poblacidén objetivo con su floristeria. 13 personas
contestaron que se encuentran en un nivel de satisfaccion neutral, 9 personas se
encuentran satisfechas lo cual indica que hay un oportunidad para explorar y
penetrar este mercado.
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Pregunta 5

Sefale con una x en qué ocasiones compra flores

Pregunta de seleccién mudltiple, el objetivo es determinar las ocasiones en las
cuales la poblacion meta hace su compra, 30 personas eligieron el dia de madre
como fecha para regalar flores, seguido por fechas especiales como son
aniversarios con 22 personas, los eventos sociales como matrimonios, quinces
afios son ocasiones en las cuales las personas compran flores.
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Preguntas 6
¢ En qué poblacion vive?

Pregunta con unica respuesta, objetivo determinar en qué municipio esta el foco
de atencion nicho de mercado. Se puede observar que hay una mayor
concentracion de la poblacion objetivo de estratos 5-6 en Chia Cundinamarca

0
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M Seriesl

o N OBy 0
1

Cajica Chia Zipaquira

Pregunta 7
Cuanto dinero invierte en la compra de flores sefiale con una x

Pregunta de seleccién multiple, pretende determinar el precio que paga la
poblacién objetivo. El rango que tuvo una mayor votaciéon fue una inversion de
150.000-200.000 pesos.
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Pregunta 8
Digame sus opiniones acerca del concepto de la floristeria que acabo de leer.

Esta pregunta pretende analizar el grado de aceptacion del concepto de negocio
floreria galeria. Entre los atributos que mas nombraron las personas encuestas
fueron:

e Concepto novedoso
e Atractivo

e Diferente

e Lugar Exclusivo

e Elegante
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Pregunta 9
En cual municipio le gustaria encontrar la floristeria, sefiale con una X .

Pregunta de Unica respuesta, objetivo determinar el lugar de ubicacién de la
floreria galeria. 21 personas eligieron como mejor opcion el municipio de Chia.
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Cajica Chia Zipaquira

Pregunta 10

Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por flores con disefios, Chic, exclusivos,
sofisticados, vanguardistas

Pregunta de Unica respuesta, objetivo determinar el rango que estarian dispuestos
a pagar la poblacion objetivo- mercado meta por los arreglos florales que se estan
ofreciendo.
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4.1 PROYECCIONES

4. PROYECCION DE VENTAS

VENTAS TOTALES PROYECTADAS. (UND)
Periodo Unidades Vendidas Crecimiento Anual
Afo 1 4.320 -
Afio 2 5.760 33%
Ao 3 7.200 25%
Ao 4 8.640 20%
Ao 5 8.640 -

Las ventas proyectadas de la floreria galeria IKEBANA estan basadas en un
promedio inicial de venta de 36 arreglos por dia, los cuales se incrementaran en
una unidad anualmente. También se tuvo en cuenta una proyeccion del aumento

de IPC posterior a la puesta en marcha del negocio.
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5.1 OPERACION

5. ESTUDIO TECNICO

5.1.1 Ficha Técnica del Producto o Servicio

AT Gornr ¥ i

Ficha Tecnica Producto) Servicio

Fecha

Linea de servicio

S5alud y Bienestar

Mombre del producto

Arregloscon propiedadesde aromaterapiay cromo terapia

Mombre del personal
responsa ble del producto

Cargo

Florista In home

Cres cripcion del
producto/Servicio

Arreglo floral con caracteristicasde aromaterapiay
cromoterapia disefio personalizado o disenos propuestos en
catalogo

Expectativas del cliente con
el producto

Producto elegante, chic con propiedades de ammmateapia v
cromoterapia gque contribuya a mejorar losniveles de estrés
ansiedad, recuperacion en profesos post-parto y post
operatonos

Requisitos técnicos

Utilizadon de aceites esenciales naturales

Requisitos de O portunidad

Requisitos de tiempo

Hora indicada por el diente) justo atiempo| variabilidad
sujeta 3 volumenes de pedido)

Requisito de entrega [Sito)

Entrega del arreglo floral en lugar solicitedo por el cliente

Mombre Responsable de
aprobacion del producto

Disenador

Condiciones de conservacon
del producto

Temperatura

Almacenamients cuarto frio/crisal

Vencimiento de productos
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AT (Gorur ¥ diminr

Ficha Tecnica Productof Servicio

Fecha
Linea de servicio PREMILIM
Mombre del producto Ameglos Florales Eventos Sociales
Nombre del personal
responsable del producto Cargo

Florista In home-Disefador

Descripcion del
producto/Servicio

MM ontsje foral para diferentes clazes de eventos sociales
[Bodas, quince anos, primerascomuniones, bautizos, etr. )

Expectativas del cliente con
el producto

Productos elegantes, chic con adaptabilidad a espacios v
temas gue s& desea incorporar 2 los eventos o reunicnes
zociales.

Requisitos tBcnicos

M ateria primaflores de calidad tipo exportacion

Requisitos de O portunidad

Requisitos de tiempo

Hora indicada por el cliente justo a iempo, 1 mes de
anticipacion para hacer el pedido del montaje del evento

Requisito de entrega [Sitio)

Entrega del arreglo floral en lugar solicitado por el disnte

Mombre Responsable de
aprobacion del producto

Cargo

Disefador

Condicones de conservacion
del producto

Temperatura

Almacenamiento cuarto frie/ crisal

Vencimiento de producto
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AT /Borur ¥ dovinr

Ficha Tecnica Producto) Servicio

Fecha
Linea de servicio IMNSTITUCIOMAL
MNombre del producto Dotacion floral
Mombre del personal
responsable del producto Cargo

Florista In home-Disenador

Descripcion del
producto/Servicio

Arreslosflorales con disenos elegantes, vanguardistas chic,
disefc personalizados

Expectativas del cliente con
el producto

Arreglosflorales con novedosos disenos, decoracion y
ambientacion de espacios.

Requisitos tBonicos

M ateria primaflores de calidad tipo exportacion

Requisitos de O portunidad

Requisitos de tiempo

Hora indicada por el cliente/ peoltica justo atiempo despues
hacer el pedido

Requisito de entrega (Sitio)

Entrega del arreglo floral en lugar solicitado por el diente

Nombre Responsable de
aprobacion del producto

Cargo

Disefador

Condiciones de conservacion
del producto

Temperatura

Almacenamiento cuarto frio/ crisal

Vencimiento de producto
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AT /Crar § diinr

Ficha Técnica Productof Servicio

Fecha
Linea de servicio MW MENT 05
Mombre del preducto Dile lo gue sientes..,
Mombre del personal
responsable del producto Cargo

Flzrista In home-Flarista en la tienda

Descripcian del
productofServicio

Arreglosflorales para expresar sentimientos|aniversarios,
dia de la mujer, diade lamadre, dig |a secretaria, dia del
amaor y la amistad etc.)

Expectativas del cliente con
el producto

Expresar por medio de |as flores sentimientos, dar un
presente de una forma personalizada y Unica.

Requisitos tacnicos

M ateria primaflores de calidad tipo exportacion.

Requisitos de Oportunidad

Requisitos de tiempo

Hora indicada por el cliented politica justo atiempo

Requisito de entrega (Sitio)

Entrega del arreglo floral &n lugar solicitado por el dientz

Mombre Responsable de
aprobacion del producto

Cargo

Disenador

Condiciones de conservacion
del producto

Temperatura

Almacenamiento cuarto frio) crisal

Vencimiento de producto
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5.1.2 Diagrama de Flujo de proceso de produccién
Diagrama de produccion de arreglos florales

Encargado: Departamento Produccion

Inicio procesao, compramakeria
prine

Degplazamiento cultivo,
maeria prima (Flores follges)

Seleccion Materia Prima

Ingpeccion, control de calidad
de & materia prima (Flores
folajes

Entregade lamateriaprimaa
florstas un home

Elaboracion arreglos fioralkes

Transporte producto terminado a ks
galeria

Ingpeccion control de calidad
delarreglo fioral

Almacenamiento cuarto frio,
producto terminado

Deglzamiento acliente Final

e sy antnl

Fuente: Esquemas realizado por las autoras del proyecto

68



5.1.3 Descripcion de proceso

1.

Compra de materia prima: para iniciar el proceso de produccion
previamente se han establecidos acuerdos con tres cultivos. Los volumenes
de materia prima estan sujetos a temporadas de estacionalidad de las
flores, y acuerdos de entrega pactados antes de cada cosecha
dependiendo el tipo de flor.

Desplazamiento de materia prima: El proveedor de flores Floraexport
SA, se debe encargar del transporte de la materia prima desde el cultivo a
hasta la floreria Ikebana ubicada en Chia Cundinamarca.

Seleccion Materia prima: en este paso se realiza la seleccion de las
flores las cuales deben estar hidratadas y en perfectas condiciones.

Inspeccion de materia prima: el florista que se encuentra en la galeria
floreria debe realizar una inspeccion de la calidad de las flores para
garantizar el buen estado de las mismas a los colaboradores in home.

Entrega de materia prima a floristas in home: se realiza la entrega de
la materia prima a los floristas in home, firman un acta de recibido por el
volumen de las flores, y llenan un ficha técnica con las especificaciones del
arreglo floral.

Elaboracion del arreglo floral: el florista in home previamente a recibido
el disefio que debe elaborar con las especificaciones y caracteristicas
técnicas

Transporte de producto terminado: el mensajero es el encargado de
llevar el arreglo floral a la galeria.

Inspeccion de calidad producto terminado: el disefiador es el
encargado de realizar la inspeccién de calidad del arreglo floral.

Almacenamiento producto terminado: en este paso se almacena el
producto terminado como minimo una hora a una temperatura de 10°C
para su conservaciéon y aumentar su durabilidad una vez sea entregado al
cliente final
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10. Desplazamiento del

entregarlo al cliente final.

producto al cliente final: se realiza toda la
gestion de transporte y desplazamientos del producto terminado para

5.1.4 Necesidades y Requerimientos

Equipos Especificacion | Cantidad Marca Costo Valor
unitario
Cuarto frio | Para 1 Dartico 9.000.000 9.000.000
conservacion de
las flores
Tijeras de | Elaboracion de 4 Fiskars 150.000 600.000
corte arreglos
Baldes En pléastico 8 Vaniplast 25.000 200.000
Mesa  de | En metal con 2 450.000 900.000
trabajo base goma para
elaboracion de
arreglos florales
flores
Valor total  $ 10.700.000

5.1.5 Especificaciones técnicas

Cuarto frio: almacenamiento y conservacion de flores marca Dartico con
tecnologia italia, alta eficiencia y ahorro energetico, este equipo se va adquirir
mediante un préstamo por 10.000.000 millones de pesos mcte. Con el banco
Davivienda ,Amortizando la deuda con pagos fijos mensuales con un interes del
19% EA de la siguiente forma:




Capital

Intereses

0| $ 10,000,000.00 | $ -1 $ -1 8 -
1/$ 9,510,235.00 | $ 489,765.00 | $ 146,017.00 | $ 635,782.00
2| $ 9,013,319.00 | $ 496,916.00 | $ 138,865.00 | $ 635,782.00
3| $ 8,509147.00 | $ 504,172.00 | $ 131,610.00 | $ 635,782.00
4% 7,997,613.00 | $ 511,534.00 | $ 124,248.00 | $ 635,782.00
5/$ 7,478,610.00 | $ 519,003.00 | $ 116,779.00 | $ 635,782.00
6|$ 6,952,029.00 | $ 526,581.00 | $ 109,200.00 | $ 635,782.00
7% 6,417,759.00 | $ 534,270.00 | $ 101,511.00 | $ 635,782.00
8| $ 5,875687.00 | $ 542,072.00 | $ 93,710.00 | $ 635,782.00
9/$ 5,325,701.00 | $ 549,987.00 | $ 85,795.00 | $ 635,782.00
10| $ 4,767,683.00 | $ 558,017.00 | $ 77,764.00 | $ 635,782.00
11| $ 4,201,518.00 | $ 566,165.00 | $ 69,616.00 | $ 635,782.00
12| $ 3,627,085.00 | $ 574,432.00 | $ 61,349.00 | $ 635,782.00
13| $ 3,044,265.00 | $ 582,820.00 | $ 52,962.00 | $ 635,782.00
14| $ 2,452,935.00 | $ 591,330.00 | $ 44,451.00 | $ 635,782.00
15| $ 1,852,970.00 | $ 599,965.00 | $ 35,817.00 | $ 635,782.00
16| $ 1,244,245.00 | $ 608,725.00 | $ 27,056.00 | $ 635,782.00
17| $ 626,632.00 | $ 617,614.00 | $ 18,168.00 | $ 635,782.00
18| $ -1$ 626,632.00 | $ 9,150.00 | $ 635,782.00
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Caracteristicas fisicas de cuarto de conservacion

CONSERVACION: [ref. DCMB85S)

Volumen:

Temperatura:

Capacidad Carga:

Equipo Frigor fico:

1,50 m

1.0m

203 m

88 pies CUbicos
1810°F C

800 Libras

Tipe paguete Incorporado

Tijeras de corte: es una herramienta que permite realizar corte de las flores sin
correr riesgos de rasguiios con las espinas de las rosas o de otras especies
florales. Se van a adquirir 4 unidades de forma de contado.

Mesa de trabajo: en metal para realizar cortes y elaboracion de arreglos se
compraran 2 unidades cada una con un valor de 450.000 pesos los cuales se

cancelaran de manera contada.
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5.1.6 Plan de produccion

El plan inicial de produccion se estima tomara un tiempo de 2 meses en donde se
desarrollaran 9 actividades descritas en semanas de forma gréfica en el siguiente

cuadro:

Plan de produccién

Mes 1

Mes 2

NUmero de Semanas

ACTIVIDADES

Seleccion de proveedores

Adecuacion del local

Elaborar esquemas de disefio

Elaboracién de catalogo

Compra materia prima

Seleccion de personal

Contrataciéon de personal

Inicio de las actividades comerciales

Fuente: Esquema elaborado por las autoras del proyecto
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6. INFRAESTRUCTURA

Can’.l'e 2e

]
Centro
Comercial

e Ave Plaza Mayor
a

pradil
pradilla's AVE *

IKEBANA

pradila Ave

Fuente: Google Maps

La floreria galeria IKEBANA quedara ubicada en Chia Cundinamarca, en la
avenida Pradilla una de la principales vias de acceso a Chia, cuanta con dos vias
alternas para llegar una es desde la autopista norte y la otra es la variante Cota.

Se eligié esta ubicacion por la cercania a los proveedores, contiguo al almacén
ancla Carrefour, y Mc Donald’s, lo cual nos permite ser visto por los clientes

potenciales.

Anexo. Ver Planta
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7. ANALISIS ADMINISTRATIVO
7.10RGANIGRAMA

La floreria galeria IKEBANA tendrd una estructura organizacional organica
mediante la cual establecera la responsabilidad de cada uno de departamentos,
delegacion de tareas, con una filosofia de poder inherente a cada cargo, se regira
por la cadena de mando como mecanismo que permita a los colaboradores,
identificar que debe hacer en ciertas situaciones y saber que debe hacer cuando
tengas preguntas como ¢ A quién acudo si tengo un problema? Y ¢Ante quién soy
responsable en la empresa? ¢A quién debo informar? La estructura organica
permite tener flexibilidad y rapidez en la toma de decisiones en cualquier tipo de
situacién que se presente 0 novedades contingentes que puedan ocurrir en la
empresa. La toma decisiones sera descentralizada todos los colaboradores desde
su rol puede hacer aportes a la organizacion. En Floreria se aplicarda la
departamentalizacidon por proceso. Los puestos de trabajo estaran divididos
mediante la especializacién del trabajo con el fin de coordinar las tareas para
lograr un excelente producto final en los arreglos florales.

Organigrama Vertical complejidad baja (Plano)

Gerente Administrativo Gerente Financiero

Departamento Departamento Departamento de Departamento
de Disefio de Produccioén Servicio al cliente de Distribucion
1 Disefiador 2 Floristas In home 2 Asesoras 2 Mensajeros
1 Florista en la
Galeria tienda

El organigrama que se empleara en la floreria ser4d el modelo vertical de
complejidad baja con disefio plano, Este tipo de organigrama permite una
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diferenciacion vertical que hace referencia a la division de trabajos por niveles de
autoridad, jerarquia y cadena de mando. Este proceso se le denomina proceso
escalar.?® Al establecer lineas de autoridad (de arriba hacia abajo) a través de los
diversos niveles y delimitar la responsabilidad de cada colaborador ante solo un
supervision inmediata. Esto permite ubicar a las unidades administrativas en
relacion con las que le son subordinadas en el proceso de la autoridad. Una
jerarquia bien que reduce la confusion respecto a quien da las 6rdenes y quien las
obedece. Define como se dividen, agrupan y coordinan formalmente las tareas en
los puestos de trabajo en la empresa. Este modelo es comprendido facilmente por
los colaboradores, ademas de indicar en forma objetiva las jerarquias del

personal.

7.2 DESCRIPCION DE CARGOS

7.2.1 Identificacion del cargo

Asesoras de :
. o Floristas .
Mensajeros servicio al Disefiador
. In home
CARGO: cliente
Servicio al |[Produccidé |Produccién

AREA Distribucion |cliente n y disefio

Gerente Gerente Gerente
JEFE Administrativ | Administrativ administrativ
DIRECTO: 0 o] Disefiador |o
NUMERO
DE
PERSONAS 3 floristas in
A CARGO: Ninguna Ninguna Ninguna home

Sujeto a
voliumenes

1 Salario 2 Salarios de 3 Salarios
SALARIO: MLV MLV produccién MLV
SMLYV 2010
$515.000
Pesos Auxilio de Auxilio de
MCTE Transporte | Transporte -

2 Hodge, Anthony y Lawrence, 2003, P. 38
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http://www.monografias.com/trabajos2/rhempresa/rhempresa.shtml
http://www.monografias.com/trabajos33/responsabilidad/responsabilidad.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE

FUENTE: Esquema realizado por las autoras del plan de negocio basado en el
modelo de gestion por competencia de la consultora Hay group

La floreria galeria tendré un total de 8 colaboradores directos los cuales seran
contratados mediante un contrato de trabajo a término definido. Los salarios
pueden tener aumentos proporcionales con el volumen de ventas que se realice
en el mes. En las fechas pico, como son mayo y septiembre, los empleados
recibiran una bonificacion como reconocimiento a su labor y empefio. Este es un
incentivo a su gran esfuerzo, compromiso y dedicacion.

Se contratara a dos personas, las cuales se encargaran de la distribucion de los
arreglos florales. Para aplicar al cargo de mensajero, como politica, se pide que
cuenten con vehiculo propio, como también, que el mismo pueda estar a
disposicion de la empresa. Por tal razéon la galeria floreria les dara un
reconocimiento monetario sobre el rodamiento del auto, en el cual se incluye el
mantenimiento y el combustible.

Se contrataran dos asesoras, las cuales se encargaran de la atencion al cliente,
asesoria y seguimiento del ciclo de servicio de cada uno de los clientes. Las
aspirantes deben tener una amplio conocimiento sobre flores, significados y para
qué ocasiones se utilizan determinadas especies florales. Se tendran un grupo de
3 Floristas, 2 trabajaran de forma In home, serd contratados por prestacién de
servicio y su remuneracion dependera del tipo de volimenes de produccion, seran
auténomos de su tiempo y deberan responder por unos volimenes de produccién
establecidos en cada entrega de materia prima. 1 Florista trabajara en la galeria
para dar soporte en el negocio. El disefiador es el pilar del negocio, por tal motivo
debe ser una persona experta y con experiencia en el oficio. También es
importante que tenga un titulo profesional en disefio industrial. Debe ser una
persona innovadora, creativa y con cualidades de lider. En la floreria debera
trabajar por proyectos con diferentes temas y bases tedricas.
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RESPONSABILIDAD

Entrega oportuna
en los tiempos
acordados

7.2.2 Descripcion de cargos por tareas y responsabilidad

TAREAS

Llevar los arreglos florales al
cliente final

COMPETENCIAS

Compromiso,
responsabilidad
orientacién hacia la
puntualidad.

Atencién al cliente

Asesoria, cautivar,
acompafar y retener al
cliente, prestar un servicio
excepcional, brindando un
excelente servicio posventa.

Orientacion al
servicio con actitud
positiva,
comunicacion
asertiva, carisma,
manejo del estrés en
momentos de alta
tension

Caja

Facturar recibir el dinero

Alto grado de
responsabilidad y
honestidad

Mantener el local en
optimas
condiciones de
aseo

Velar por que el buen
estado y
aseo en local

Alto sentido de
compromiso,
preferencia por el
orden y el aseo, pro
actividad

Manejo de los
tiempo en
elaboracion de los
arreglos florales

Cumplimento con los
tiempos y volumenes de
arreglos pactados.

Responsabilidad,
compromiso,
capacidad de
trabajar sin
supervision, y
administracion del
tiempo
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Calidad de los
arreglos florales

Velar por que la materia
prima de los arreglos este
en optimas condiciones, asi
mismo garantizar la calidad
de los arreglos que
entregan.

Compromiso,
orientacion hacia la
pro actividad

Innovacién

Estar en continua busqueda
de nuevas técnicas y
tendencias que le aporten y
contribuyan a la creacion de
los arreglos de forma
innovadora.

Orientacion por la
busqueda de nuevos
conocimientos,
espiritu innovador y
creativo.

Desarrollo de
nuevos proyectos

Realizar nuevos disefios
dependiendo de la
temporada y la teméatica que
se esté manejando en la
galeria.

Autonoma,
proyectada hacia el
futuro y con alta
tendencia hacia la
superacion tanto
personal como
empresarial.

Actualizacion del
catalogo

Realizar la actualizacion de
los catalogos de la floristeria
galeria

Cautivar al cliente
con ideas Unicas,
buen manejo gréfico
y espacial.

Coordinacion entre
el equipo de disefio

Lograr Coordinacion dentro
del equipo de disefio,
delegar funciones y tareas
para el cumplimiento de los
proyectos

Capacidad de
liderazgo con el
equipo de floristas in
home

modelo de conductista de David McClelland
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7.2.3 Requisitos

Los requisitos para integrar el equipo de la floreria IKEBANA se dividen 4
tipos: de caracter formativo, donde se incluye toda la informacion académica,
estudios secundarios, formacidén técnica y profesional; la experiencia que
requiere cada uno de los cargos; los requisitos legales; y por ultimo se hace
una breve descripcidn, en semanas, del tiempo estimado que tomara el

proceso de induccion y capacitacion para cada uno de los colaboradores.

Mensajeros Asesor e i Disefiador
Home
Bachiller Bachiller Bachiller Bachiller
Técnico Estudios Estudios
Sena técnicos 6 profesionales en
estudios en |profesionales |Disefio industrial
mercadeo en disefio y
creacion de
arreglos
florales
Tecndlogo
en servicio Diplomados,
al cliente o postgrados en
Cursos arte
afines vanguardista
Saber . 6mesesal ~ ~
conducir ~ 6-1 afo 1-2 afios
- afio
automovil
Certificados | Certificados | Certificados de
de estudios |de estudios |estudios
Cédula de autenticados | autenticados |autenticados en
ciudadania |en notaria en notaria notaria
Licencia de |Fotocopia de | Fotocopia de |Fotocopia de la
conduccion |la cédula la cédula cédula
Pasado Pasado Pasado
judicial judicial judicial Pasado judicial
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3 dias para |1Semana. |2 Semanas. |3 Semanas.
el Curso de Capacitacion |Curso de
conocimient |capacitacion |de los capacitacion,
odela , procesos,y |conocimiento de
organizacién | conocimient |conocimiento |la organizacion,
odela de la objetivos y metas
organizacion |organizacion |del puesto de
Y trabajo.
protocolos
de servicio.

FUENTE: Esquema realizado por las autoras del plan de negocio basado en el modelo de
gestién por competencia de la consultora Hay group

7.2.4 Perfil del colaborador, Floreria IKEBANA, Competencias

v" Orientacién al servicio con actitud positiva
Personas con carisma para servir a otros, amables, siempre con actitud
positiva, alin en momentos alta tension, propositiva, busca siempre las
mejores alternativas.

v" Orientacién al logro de resultados
La dedicacion y la persistencia los caracteriza, busca llegar a resultados
y metas concretas. Siempre logra sus objetivos.

v" Innovador y busqueda de la mejora continua
Personas creativas, curiosas, busca la mejor forma de realizar las cosas.

v Comprometido con la formacion personal y profesional permanente
La educacion es muy importante para su carrera profesional, muestra
interés por adquirir nuevos conocimientos, son personas disciplinadas,
busca la excelencia en lo que hace.

v" Comprometido con el trabajo en equipo
Tiene una actitud positiva para trabajar en equipo, tiene facilidad para
establecer relaciones empaticas con sus comparieros, sabe escuchar,
delegar tareas y se compromete con sus responsabilidades y funciones
dentro del equipo de trabajo.
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Las herramientas que se implementaran en la floreria IKEBANA para medir las
competencias de los postulantes a los diferentes cargos seran a traves de:

Entrevistas: se pedira al candidato que hable sobre su vida diaria y situaciones
cotidianas para poder analizar y determinar experiencias y comportamientos de
su vida. También se evaluaran comportamientos conductuales en &reas
especificas, para constatar comportamientos determinados del postulante al
cargo, también se hard especial énfasis en el modelo BEI (Behavioral Event
Interview). Se le pregunta al entrevistado por seis hechos sobresalientes de su
trabajo anterior; tres sobresalientes y tres que él consideres negativos,
responsabilidades de sus trabajo y datos de referencia De igual forma, pueden ser
situacionales. En estas se evalla el accionar del candidato ante determinada
situacion hipotética susceptible de ocurrir en el cargo al que aspira.”’

Juego de roles: Se medira los comportamientos del candidato en determinadas
situaciones que seran planteadas con el fin de aplicar diferentes competencias. Se
analizaran algunas de caracter genérico como liderazgo, trabajo en equipo,
negociacion o nivel de compromiso.

Test de personalidad: se aplicara para evaluar las variables que necesita el area
y el cargo al cual se incorporara el candidato, el equipo de trabajo al cual va a
pertenecer y las funciones que va desempefiar. A continuacién en el cuadro se
hace una discriminacion por cargo y por rasgo de personalidad requeridos.

?’“Descubra al candidato apropiado” (2002) [en linea], disponible:
http://www.gestionhumana.com/gh4/BancoConocimiento/S/seleccionporcompetenciasll1/seleccio
nporcompetenciasll1l.asp], Recuperad: 18 de marzo de 2010.
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7.2.5 Perfil de personalidad asociado con el cargo

: Mensajero Floristas In Disefiadore
Perfil Asesoras
s Home s

Necesidad de terminar
X X X X
una tarea
Desempefio de intensa
L X X
actividad
Necesidad de logro X X X X
Actividades de
) X X
Liderazgo
Individuo con facilidad X X X
para establecer
relaciones empéaticas
Facilidad en latoma
o X X X
de decisiones
Tipo siempre activo X X X X
Tipo vigoroso X X X X
Individuo creativo,
. X X X
innovador
Extension social X X
Requiere de X X X X
pertenecer al grupo
Individuo creativo
. X X X
innovador
Interés por la mejora X X
continua en procesos
Interés en trabajar con
X X
detalles
Tipo organizado X X X
Necesidad de cambio X X
Facilidad para trabajar
en equipo con
individuos diferentes a X X X
el
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Necesidad de estar

apoyado por X X
superiores

Necesidad de reglas y X X
supervision

FUENTE: Esquema realizado por la autoras del proyecto basado en el
modelo de gestion por
Competencias de la consultora Hay Group

7.3 CONDICIONES DE TRABAJO

El grupo de colaboradores tendran una jornada ordinaria diurna de lunes a
Sabado (9:00-a.m a 6:00 Pm), la hora de entrada es a la 9:00 de la mafiana con
una franja de almuerzo de una hora, y la hora de salida es a las 6:00 Pm,
trabajando asi 8 horas diarias y 48 horas semanales, cumpliendo con lo
reglamentado por el gobierno de Colombia. Los domingos y festivos seran
remunerados con un recargo del 75% sobre el salario ordinario en proporciéon a
las horas laboradas. El salario minimo legal mensual vigente decretado para el
afo 2010 es de $ 515.000 m/cte.

La floreria IKEBANA dotarda a sus asesoras con uniformes, los cuales estan
compuestos por dos faldas tres cuartos, acompafadas de 5 blusas y 5 pafoletas
de diferentes colores, siempre manteniendo la elegancia y estilo chic caracteristico
de la galeria.
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Uniformes asesoras

7.4 ORGANIZACION

7.4.1 Filosofia estda orientada en el cliente, en satisfacer sus deseos y
sorprenderlos con disefios Unicos, exclusivos siempre manteniendo una linea Chic
vanguardista.

7.4.2 Mision Desarrollar productos de alta calidad mediantes los cuales los
clientes den vida a sus sentimientos a través de expresiones artisticas de manera
Unica y personalizada y a la vez ofrecer un servicio oportuno en un ambiente
atractivo y confortable para la compra.

7.4.3 Vision Para el afo 2015, IKEBANA sera reconocida en el mercado como la
floreria mas vanguardista e innovadora gracias a la exclusividad de sus disefios,
servicios e instalaciones.
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7.4.4 Valores corporativos

Compromiso: es alcanzar nuevas metas, desafios, estar
siempre con la mejor actitud, la responsabilidad con que
se asume cada reto

Pasion: es la energia el amor el entusiasmo que le
ponemos a cada una de nuestras actividades diarias el
impulso que tenemos para dar siempre nuestro maximo
potencial

Optimismo: es tener una buena actitud frente a la vida,
siempre ver el lado positivo, es ver en cada
circunstancia una oportunidad de mejora.

Creatividad: es ver las cosas de otra manera, es
atreverse a sofiar hacer algo que antes no existia la
capacidad de crear innovar.

Excelencia: en cada cosa que hacemos ese toque
personal que nos diferencia, es sobrepasar las
expectativas, dar mas de lo que nos piden

28

8 Imagenes obtenidas de google.com
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7.5 ANALISIS LEGAL Y SOCIAL

Este andlisis pretende enmarcar bajo las normas colombianas la constitucién y
creacion de la empresa desde el punto legal y pardmetros sociales.

7.5.1 Estructurajuridicay tipo de sociedad

La floreria galeria se constituira mediante una sociedad de responsabilidad
limitada, los socios Lorena Murcia, Eliana Villalobos, Juan Felipe GOmez y
Jefferson Mufioz solo responderan hasta el monto de sus aportes, para llevar a
cabo a la constitucion de la sociedad se debera elaborar una escritura publica ante
notario. En la escritura se expresara la siguiente informacion:

= Elnombre y domicilio de las personas que intervenga como otorgantes
= Laclase o tipo de sociedad

= El domicilio de la sociedad.

= El objeto social.

= El capital social.

= Laforma de administrar los negocios sociales.

= La duracion precisa de la sociedad y las causales de disolucion.
= Laforma de hacer la liquidacion

= El nombre y domicilio del representante legal de la sociedad, precisando
sus facultades y obligaciones

7.5.2 Denominacién social

La razén social de la floreria sera IKEBANA flores y disefios Ltda. Para realizar
la inscripcion del nombre ante cdmara y comercio es necesario confirmar que el
nombre estd disponible mediante el registro mercantil y puede usarse en el
municipio de Chia.

7.5.3 Objeto Social

IKEBANA flores y disefios surge como una respuesta a un mercado desatendido
en la zona de la sabana de Bogota, la razén de ser del negocio es ofrecer un
servicio excepcional, brindando a sus clientes productos florales con altos
estandares de calidad tipo exportacion a precios competitivos. La generacion de
empleo en la zona y contribuir a mejorar la calidad de vida de los stakeholders,

(Colaboradores tanto directos indirectos proveedores) son una prioridad para el
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negocio, los procesos de seleccibn de la materia prima ser& sumamente
cuidadoso escogiendo proveedores con las mejores practicas ambientales.
IKEBANA esta comprometido con la organizacion, la sociedad y el medio
ambiente. Generando asi un retorno rentable de la inversion para las socias
capitalistas del negocio.

7.5.4 Procedimientos para la constitucién de la empresa®

1. Verificacion de nombre: Confirmar que el nombre de la empresa a crear no
haya sido registrado anteriormente. Este procedimiento puede hacerse en:
las terminales de autoservicio de las sedes de la Camara de Comercio de
Bogotd4, y en las paginas www.ccbh.org.co menu CAE y a nivel nacional en
WWWw.rue.com.co.

2. Consulta de clasificacion por actividad economica — Cadigo CIlIU: Para
efectos del proyecto, el codigo ClIU es el 5255 que hace referencia al
comercio de venta por menor de almacenes especializados (Floreria).

3. Consulta del uso de suelo: SINU-POT es un Sistema de Informacion
Geogréfica que tras seleccionar una Localidad, una Unidad de Planeamiento
Zonal - UPZ, un Barrio, una Direccion, las Coordenadas Planas o el Cédigo
Unificado de Nomenclatura Urbana - CUNU, permite la consulta de Norma
Urbana y generacion de la ficha normativa, Estrato e impresion del
certificado, Licencia de Construccibn o Efecto Plusvalia de un predio
especifico del municipio de Chia. - Colombia. De igual forma podra
informarse acerca de los Barrios Legalizados y Reservas Viales de la Ciudad.

4. Tramite ante la DIAN: Para matricularse en el registro Mercantil de la Camara
de Comercio de Bogota, es necesario la expedicion del RUT, cuyos tramites
de expedicion son:

e Diligenciar el formulario que se encuentra en
http://bochica.dian.gov.co/WebRut.

e Imprimir el formulario de la DIAN que indica “para tramite en
Céamara”.

®Camara de comercio Disponible (2010) [en linea],
http://camara.ccb.org.co/contenido/contenido.aspx?catiD=97&conID=3413] recuperado: 20 de Marzo de 2010
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e EI formulario deberd ser firmado por el representante legal de la
sociedad.
Elaborar la minuta de constitucion de la sociedad ante una notaria: Dado que
el proyecto pretende desarrollarse con activos totales por valor superior a
quinientos (500) salarios minimos mensuales legales vigentes y que su planta
de personal supera los diez (10) trabajadores, se elaborara una escritura
publica en cualquier notaria de la ciudad.

Diligenciamiento de los formularios de matricula mercantil.
Diligenciamiento del formulario de registro con otras entidades.

Presentacion de los documentos anteriores ante la Camara de Comercio de
Bogota.

Cancelacion de los derechos de matricula en la Camara de comercio de
Bogota.

7.5.5 Asuntos Regulatorios

Se deben realizar todas las gestiones frente a la Administraciéon de Impuestos y
Aduanas Nacionales (DIAN), para que obtener el numero de identificacion
tributaria (NIT), el cual es necesario para identificarse en el desarrollo de las
actividades comerciales. Para este numero de identificacion, el cual es expedido
en una tarjeta, se debe realizar el tramite correspondiente en la DIAN, que se
encuentre en el municipio donde se estad domiciliado para efectos del proyecto se
debera hacer en el municipio de Chia Cundinamarca. Pasos a seguir:

Con el certificado de existencia y representacion que solicite en la Camara
de Comercio, dirijase a la DIAN y solicite el formulario de RUT (registro
anico tributario), por medio del cual se puede realizar los siguientes
trdmites, entre otros:

o Asignaciéon de NIT
o Inscripcion en el registro de vendedores si es responsable de IVA.

Una vez adquirido y diligenciado el formulario, preséntese ante la DIAN, con
los siguientes documentos:

o Formulario de RUT diligenciado en original y dos copias.
Copia de la escritura publica de constitucion.
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o Certificado de existencia y representacion, expedido por la Camara de
Comercio, con fecha no mayor a tres meses antes de su presentacion.
o Fotocopia de la cédula del representante legal.

El registro de Impuestos sobre las ventas (IVA), se puede hacer en el momento de
realizar la solicitud del NIT. Los responsables del régimen simplificado no tienen
obligacion de declarar el IVA, los responsables del régimen comidn deben hacerlo
bimestralmente en las fechas que indique el calendario tributario, el cual puede
adquirir directamente en la DIAN.

Simultdneamente con la solicitud del formulario RUT, usted puede solicitar el
formulario para que la DIAN le autorice la numeracion para las facturas que usara
en su negocio.*

7.5.5.1 Afiliacion (Salud, Pension, Cesantias, Parafiscales, ARP)

Los pasos a seguir son para realizar la afiliacion a la aseguradora de riesgos
profesionales (ARP) son los enunciados a continuacion:

Una vez elegida la ARP, en este caso sera Sura riesgos profesionales, el
empleador debe llenar una solicitud de vinculacion de la empresa al sistema
general de riesgos profesionales, la cual es suministrada sin ningln costo por la
ARP, dependiendo el grado y la clase de riesgo de las actividades de la empresa,
ellos establecen la tarifa de riesgo la cual es un porcentaje total de la nomina y
debe ser asumida por el empleador, dicho valor se debe pagar cada mes.

Adicionalmente debe vincular a cada trabajador, llenando la solicitud de
vinculacion del trabajador al sistema general de riesgos profesionales.

7.5.6 Régimen de Seguridad Social

Se deberd inscribir a alguna entidad promotora de salud (EPS) a todos sus
colaboradores, los empleados podran elegir libremente a que entidad desean
vincularse (Coomeva, Susalud, Cafesalud, Cruz Blanca, entre otras). Una vez
elegida el empleador deberé adelantar el proceso de afiliacidén tanto de la empresa
como para el trabajador, mediante la diligenciacion de los formularios, los cuales
son suministrados en la EPS elegida.

El formulario de afiliacion del trabajador debera diligenciarse en original y dos
copias, el original es para la EPS, una copia para el empleador y la otra para el
trabajador.

%0 “Pasos para crear una empresa”(2010) [en linea], disponible en

http://cae.cch.org.co/gestiones/persona_juridica.htm, recuperado: 20 de marzo de 2010
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El porcentaje total de aportes a salud es de un 12% del salario devengado por el
trabajador. El valor resultante se divide en tres partes iguales, de las cuales el
trabajador debe pagar una y el empleador las dos restantes.

7.5.7 Fondo de pensiones y cesantias:

La floreria galeria IKEBANA debe afiliar a todos los miembros de la empresa al
fondo de pensiones, el cual el trabajador podra elegir. Una vez elegido se llena la
solicitud de vinculacion, la cual se la suministra el fondo.

Ya vinculado se debe pagar mensualmente el 13.5%>! del salario devengado por
el trabajador, dicho valor se divide en cuatro y de estas el empleador paga tres y
una el trabajador.

7.5.8 Aportes Parafiscales

Son pagos a que estd obligado todo empleador a cancelar sobre el valor de la
nomina mensual a través de las cajas de compensacion familiar para: Subsidio
familiar, Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (ICBF) y SENA.

Para realizar la respectiva inscripcion, se debe adquirir un formulario en la Caja
donde desea afiliarse (Comfama o Confenalco), donde le entregaran adjunto el
formulario de afiliacion al ICBF y al SENA.

Los pasos para la afiliacion de la empresa son:

e Presentar solicitud escrita, suministrada por la Caja de Compensacion
Familiar, donde conste: domicilio, NIT, informacion sobre si estaba afiliado o
no a alguna caja de compensacion familiar. A la solicitud se le debe anexar
lo siguiente:

o Fotocopia de la cédula si es persona natural

o Certificado de existencia y representacion legal vigente si es persona
juridica.

o Relacion de trabajadores indicando para cada uno: numero de cédula,
nombre completo y salario actual.

*! “Fondos y cesantias”(2010) [en linea], disponible en: www.gerencie.com/liquidacion-y-pago-de-las-

cesantias.html, recuperado:21 de marzo de 2010
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o Formulario diligenciado de afiliacién a la empresa.
o Formulario de afiliacién del trabajador y de las personas a cargo.

e Para afiliar al trabajador debe:

o Presentar el formulario de inscripcion del trabajador debidamente
diligenciado.

o Adjuntar los documentos necesarios para inscribir las personas que
tengan a cargo trabajadores.

e Una vez esté en la Caja de Compensacion Familiar elegida, debe pagar
durante los primeros diez dias del mes, el valor correspondiente al 9% del
total devengado en la nomina mensual, los cuales deberan ser asumidos
por el empleador. La distribucion del 9% es la siguiente:

2% para el SENA.
3% para el Instituto Colombiano de Bienestar Familiar.
4% para la Caja de Compensacion Familiar.

8. ANALISIS AMBIENTAL

La floreria galeria IKEBANA, consciente de su responsabilidad
ambiental con sus trabajadores, la comunidad aledafia a sus
instalaciones, y en general con todo su macro entorno, ha decidido
implementar la norma 1ISO 14000. Esta consiste en un conjunto de
normas que constituye un modelo uniforme para un sistema de gestion
medioambiental. Lo que se busca alcanzar con la implementacion de la
ISO 14000 es mantener y mejorar la calidad del entorno que controla la
compafiia y proteger la salud humana. Para cumplir con este objetivo, se
debe determinar el impacto ambiental que ocasionara tanto el proveedor
de los insumos por la extraccién, produccion, transporte o embalaje de
la materia prima, como el sistema de distribucion del producto en su
embalaje, transporte y uso.*

Por tal motivo, Se contara con un plan de manejo de residuos, el cual se
encuentra dividido en tres categorias. La primera son los residuos
organicos, que estdn compuestos por los tallos, las hojas, y flores
marchitas que seran recolectadas por la empresa de servicios publicos
EMSERCHIA, que cuentan con experiencia en el manejo de estos
residuos. La segunda, son todos los elementos de papel y carton que
van a ser recolectados por la fundaciéon Semilla verde, los cuales se
encargan de procesar los residuos para posteriormente convertirlos en

%2 Nassir y Reinaldo San Chang,2003, p.28
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material reciclable. Por ultimo se encuentran los vidrios y sintéticos los
cuales, en la eventualidad en que se produzcan, seran recolectados por
la empresa de limpieza local.
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9.1 Anélisis DOFA

9. ESTUDIO ORGANIZACIONAL
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9.2. Organismo de apoyo

8  Ministerio de trabajo

9 Camara de comercio Bogota

10 Entidades de promotoras de salud EPS
11 Administradora de riesgos profesionales
12 Fondo pensiones y cesantias

10 ANALISIS ECONOMICO

El estudio financiero demuestra con un margen razonable de seguridad, la
realizacion del proyecto con los recursos programados y la capacidad de pago de
la empresa.

La mayor parte de las inversiones realizadas antes de la etapa de operacion, se
orienta a la adquisicién de activos fijos (montaje de la galeria, muebles, enseres,
decoracién, equipos e infraestructura de servicios), también se deben tener en
cuenta los activos diferidos como son los servicios y derechos que permiten la
puesta en marcha del proyecto y el mas importante, capital de trabajo que son
todos los recursos monetarios necesarios para adquirir los activos circulantes con
el fin del inicio de las operaciones.

Estos aspectos son los realmente relevantes para este andlisis que nos permitira
concluir si hay NEGOCIO pues una vez evaluada la rentabilidad de negocio se
podra determinar la viabilidad o no del mismo.
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10.1 COSTOS FIJOS

10.1.1 Gastos de administracién mensual

CONCEPTO VALOR
Gerente Administrativo S 2.000.000,00
Gerente Financiero S 2.000.000,00
Asesora 1 S 1.030.000,00
Asesora 2 S 1.030.000,00
Mensajero 1 S 515.000,00
Némina mensual S 6.575.000
Publicidad S 1.666.666,67
Depreciacion S 325.000,00
Mantenimiento S 125.000,00
Arrendamiento local S 1.800.000,00
Vitrinas S 416.666,67
Seguro S 266.667
Servicios Publicos S 515.000,00
Acueducto S 125.000,00
Energia S 300.000,00
Teléfono S 90.000,00
Tarjetas de presentacion S 10.000,00
Papeleria S 100.000,00
10.1.2 Costos fijos de produccion mensual
CONCEPTO VALOR

Salario Disefiador S 1.500.000
Salario Florista 1 S 1.030.000
Salario Mensajero S 515.000
Bono rodamiento de vehiculo S 250.000,00
Depreciacion cuarto frio S 75.000,00
Mantenimiento cuatro frio S 150.000,00
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10.1.3 Total gastos administracion y costos fijos mensual

CONCEPTO VALOR %
Gastos de administracion S 11.800.000 77
Costos fijos de produccién S 3.520.000 23
TOTAL S 15.320.000 100
10.2COSTOS DEL MONTAJE
TOTAL +
ITEM VALOR |UNIDADES| TOTAL IVA IVA
EQUIPOS $14.320.000
Computadores $1.293.104 2 $2.586.208 | $413.793 | $ 3.000.000
Impresora $431.035 1 $431.035 [$68.965 |$ 500.000
Teléfono $103.448 1 $103.448| $16.552 $120.000
Cuarto Frio 1 $9.000.000
Tijeras de Corte 4 $600.000
Baldes 8 $200.000
Mesa de Trabajo 2 $900.000
OBRA CIVIL $ 5.400.000
Pintura $689.655 1 $689.655 |$110.345 $800.000
Drywall (cieloraso) $2.413.793 1 $2.413.793 | $386.207 | $2.800.000
Instalaciones
Eléctricas $862.069 1 $862.069 [$137.931 | $1.000.000
lluminacién General $689.655 1 $110.345 $800.000
DECORACION $ 3.760.000
Muebles $1.982.759 $317.241 | $2.300.000
Letrero Almacén $431.034 1 $431.034 | $68.966 $500.000
Lamparas $827.586 8 $827.586 |$132.414 $960.000
Exhibidores de Vidrio $775.862 5 $775.862 |$124.138 $900.000
TOTAL $23.480.000

97



10.3 COSTOS VARIABLES (MP)

Linea Salud y Bienestar
Unidades vendidas al mes 360
MATERIA PRIMA UNIDAD DE COMPRA COSTO POR UNIDAD UNIDADES COSTO TOTAL
REQUERIDAS
Base 2 | Unidad $ 40.000 1 $ 40.000
Follaje 2 | Paquete $ 25.000 0,3 $7.500
Flores tipo 1 50| 3 Caja $ 60.000 0,1 $ 6.000
Flores tipo 2 50| 3 Caja $ 40.000 0,1 S 4.000
Flores tipo 3 50| 3 Caja $ 56.000 0,1 $5.600
Flores tipo 4 50| 3 Caja $ 35.000 0,1 $ 3.500
Flores tipo 5 50| 3 Caja $ 47.000 0,1 $4.700
Tarjetas 1000 | 1 Caja $120.000 0,001 $120
Esencias
naturales 2 | Litro $ 25.000 0,01 $250
Gel 50| bolsitas $20.000 2 $ 40.000
| TOTAL DE COSTO DE MATERIA PRIMA | $151.670 |
Linea PREMIUM
Unidades vendidas al mes 360
MATERIA PRIMA UNIDAD DE COMPRA COSTO POR UNIDAD UNIDADES COSTO TOTAL
REQUERIDAS
Base 2 | Unidad $ 60.000 1 $ 60.000
Follaje 2 | Paquete $ 25.000 0,3 S 7.500
Flores tipo 1 50| 3 Caja $ 60.000 0,1 S 6.000
Flores tipo 2 50| 3 Caja $ 40.000 0,1 S 4.000
Flores tipo 3 50| 3 Caja $ 56.000 0,1 $ 5.600
Flores tipo 4 50| 3 Caja $ 35.000 0,1 S 3.500
Flores tipo 5 50| 3 Caja S 47.000 0,1 $4.700
Flores tipo 6 50| 3 Caja $ 50.000 0,1 $ 5.000
Flores tipo 7 50| 3 Caja $ 38.000 0,1 $ 3.800
Flores tipo 8 50| 3 Caja S 46.000 0,1 S 4.600
Gel 50 | bolsitas $ 20.000 2 S 40.000
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TOTAL DE COSTO DE MATERIA PRIMA $204.700

Unidades vendidas al mes 360
Base 2 | Unidad $ 35.000 1 $ 35.000
Follaje 2 | Paquete $20.000 0,3 $6.000
Flores tipo 1 50| 3 Caja $ 60.000 0,1 $ 6.000
Flores tipo 2 50| 3 Caja $ 40.000 0,1 $4.000
Flores tipo 3 50| 3 Caja $ 56.000 0,1 $5.600
Flores tipo 4 50| 3 Caja $35.000 0,1 $3.500
Flores tipo 5 50| 3 Caja $ 47.000 0,1 $4.700
Flores tipo 6 50| 3 Caja $ 50.000 0,1 $5.000
Gel 50| bolsitas $20.000 2 $ 40.000
TOTAL DE COSTO DE MATERIA PRIMA S 144.800
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Unidades vendidas al mes

360

Base 2 | Unidad $50.000 1 $50.000
Follaje 2 | Paquete $ 40.000 0,3 $12.000
Flores tipo 1 50| 3 Caja $ 60.000 0,1 $ 6.000
Flores tipo 2 50| 3 Caja $ 40.000 0,1 S 4.000
Flores tipo 3 50| 3 Caja $ 56.000 0,1 $5.600
Flores tipo 4 50| 3 Caja $35.000 0,1 $3.500
Flores tipo 5 50| 3 Caja $47.000 0,1 $4.700
Flores tipo 6 50| 3 Caja $ 50.000 0,1 $5.000
Tarjetas 1000 | Caja $120.000 0,001 $120
Accesorios 25 | Accesorios $ 60.000 1 $ 60.000
Gel 50| bolsitas $ 20.000 2 $ 40.000
TOTAL DE COSTO DE MATERIA PRIMA $ 240.920

10.4 PRECIO Y PUNTO DE EQUILIBRIO

Unidades de ventas esperadas en un mes 360
Costo Variable $151.670
Costo Fijo $ 15.320.000

Margen de ventas

25%
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Costo Total Unitario

$194.226

PRECIO CON MARGEN $ 258.967
PUNTO DE EQUILIBRIO 143

Linea PREMIUM
Unidades de ventas esperadas en un mes 360

Costo Variable $204.700

Costo Fijo $ 15.320.000
Margen de ventas 25%
Costo Total Unitario $ 247.256
PRECIO CON MARGEN $329.674
PUNTO DE EQUILIBRIO 123

Linea INSTITUCIONAL
Unidades de ventas esperadas en un mes 360

Costo Variable $ 144.800

Costo Fijo $ 15.320.000
Margen de ventas 25%

Costo Total Unitario $187.356
PRECIO CON MARGEN $ 249.807
PUNTO DE EQUILIBRIO 146

Linea

Momentos

Unidades de ventas esperadas en un mes 360

Costo Variable $ 240.920

Costo Fijo $15.320.000
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‘ Margen de ventas

25% |

Costo Total Unitario

$283.476

PRECIO CON MARGEN

$377.967

PUNTO DE EQU

ILIBRIO

112

Promedio

Producto

Todos

Unidades de ventas esperadas en un mes

360

Costo Variable

$185.523

Costo Fijo

$ 15.320.000

Margen de ventas

25%

Costo Total Unitario

$228.078

PRECIO CON MARGEN

$304.104

PUNTO DE EQU

ILIBRIO

129

11 ANALISIS FINANCIEROS

11.1 Amortizacion del crédito

CALCULO CREDITO
Valor del préstamo $10.000.000
Periodo 18
Tasa 19%
Tasa Mensual 1,460%
Cuotas $635.782
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0 S0 S0 S0 S0 $10.000.000
1| $10.000.000 $146.017 $ 489.765 $ 635.782 $9.510.235
2 $9.510.235 $138.865 $496.916 $635.782 $9.013.319
3 $9.013.319 $131.610 $504.172 $ 635.782 $8.509.147
4 $8.509.147 $124.248 $511.534 $635.782 $7.997.613
5 $7.997.613 $116.779 $519.003 $ 635.782 $7.478.610
6 $7.478.610 $109.200 $526.581 $635.782 $6.952.029
7 $6.952.029 $101.511 $534.270 $ 635.782 $6.417.759
8 $6.417.759 $93.710 $542.072 $ 635.782 $5.875.687
9 $5.875.687 $ 85.795 $549.987 $ 635.782 $5.325.701
10 $5.325.701 $77.764 $558.017 $ 635.782 $4.767.683
11 $4.767.683 $69.616 $566.165 $635.782 $4.201.518
12 $4.201.518 $61.349 $574.432 $ 635.782 $3.627.085
13 $3.627.085 $52.962 $582.820 $ 635.782 $ 3.044.265
14 $3.044.265 $44.451 $591.330 $ 635.782 $2.452.935
15 $2.452.935 $35.817 $599.965 $ 635.782 $1.852.970
16 $1.852.970 $27.056 $ 608.725 $635.782 $1.244.245
17 $1.244.245 $18.168 $617.614 $ 635.782 $ 626.632
18 $626.632 $9.150 $626.632 $ 635.782 S0

11.2 Estado de resultados
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ESTADO DE RESULTADOS LINEA SALUD Y BIENESTAR

| Periodo Mensual 1 ‘
Ventas (unidades) 360
Ventas (Precio)PUV S 258.967
Ventas $93.228.267
Costo de materia prima $ 54.601.200
Gastos de administracion $ 11.475.000
EBITDA S 27.152.067
Depreciacion $ 1.060.000
UTILIDAD OPERACIONAL EBIT $ 26.092.067
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros $635.782
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 25.456.285
Impuestos $ 8.909.700
UTILIDAD NETA | $ 16.546.585
ESTADO DE RESULTADOS LINEA PREMIUM
‘ Periodo Mensual 1 ‘
Ventas (unidades) 360
Ventas (Precio)PUV $329.674
Ventas $118.682.667
Costo de materia prima S 73.692.000
Gastos de administracion $11.475.000
EBITDA $33.515.667
Depreciacién $1.060.000
UTILIDAD OPERACIONAL EBIT $32.455.667
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros $635.782
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $31.819.885
Impuestos $11.136.960
UTILIDAD NETA S 20.682.925

104



ESTADO DE RESULTADOS LINEA INSTITUCIONAL

| Periodo Mensual 1 ‘
Ventas (unidades) 360
Ventas (Precio)PUV S 249.807
Ventas $ 89.930.667
Costo de materia prima $52.128.000
Gastos de administracion $11.475.000
EBITDA $26.327.667
Depreciacidn $ 1.060.000
UTILIDAD OPERACIONAL EBIT $25.267.667
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros $635.782
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $24.631.885
Impuestos $8.621.160
UTILIDAD NETA $16.010.725
ESTADO DE RESULTADOS LINEA MOMENTOS
‘ Periodo Mensual 1 ‘
Ventas (unidades) 360
Ventas (Precio)PUV $377.967
Ventas $136.068.267
Costo de materia prima $ 86.731.200
Gastos de administracion $ 11.475.000
EBITDA $37.862.067
Depreciacion $ 1.060.000
UTILIDAD OPERACIONAL EBIT $36.802.067
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros $635.782
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $36.166.285
Impuestos $12.658.200
UTILIDAD NETA ‘ $ 23.508.085
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11.3 PROYECCIONES

| Periodo (Mensual)

Ventas (unidades) 360
Ventas PUV $304.104
VENTAS $109.477.467
Salud y bienestar $23.307.067
Premium $29.670.667
Institucional $22.482.667
Momentos $34.017.067
Costo de materia prima $ 66.788.100
Salud y bienestar $ 13.650.300
Premium $18.423.000
Institucional $13.032.000
Momentos $21.682.800
Gastos de personal-produccion $3.520.000
Gastos de administracion $ 11.800.000
EBITDA S 27.369.367
Depreciacidn $325.000
UTILIDAD OPERACIONAL EBIT S 27.044.367
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros $635.782
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 26.408.585
Impuestos $9.243.005
UTILIDAD NETA $17.165.580 ‘
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|Peﬁodo

2010

Ventas (unidades)

4.320

VENTAS $1.313.729.600
Salud y bienestar $279.684.800
Premium $ 356.048.000
Institucional $269.792.000
Momentos $ 408.204.800

Costo de materia prima

$801.457.200

Salud y bienestar

$ 163.803.600

Premium $221.076.000
Institucional $ 156.384.000
Momentos $260.193.600

Gastos de produccion

$ 42.240.000

Gastos de administracion

$190.780.000

EBITDA

$279.252.400

Depreciacion $3.900.000
UTILIDAD OPERACIONAL EBIT S 275.352.400
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros $7.629.380
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $267.723.020
Impuestos $93.703.057

UTILIDAD NETA $174.019.963

\Peﬁodo

2011

Ventas (unidades)

5.760

VENTAS $1.751.639.467
Salud y bienestar $372.913.067
Premium $474.730.667
Institucional $359.722.667
Momentos $ 544.273.067

Costo de materia prima

$ 1.068.609.600

Salud y bienestar

$218.404.800

Premium $294.768.000
Institucional $208.512.000
Momentos $ 346.924.800

Gastos de produccion

$43.473.000

Gastos de administracion

$194.930.200

EBITDA

$ 444.626.667

Depreciacion $900.000
UTILIDAD OPERACIONAL EBIT S 443.726.667
Ingresos Financieros 0
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Gastos Financieros

$3.814.690

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

$439.911.977

Impuestos

$153.969.192

UTILIDAD NETA $285.942.785

11.4 FLUJO DE CAJA

PERIODO 0 2010 2011

SALDO INICIAL = 21.520.000 133.949.981
+ VENTAS DE CONTADO = 1.313.729.600 1.751.639.467
+ RECUPERACION VENTAS A CREDITO = = =
- EGRESOS OPERACIONALES = 1.034.477.200 1.307.012.800
- INVERSION EN ACTIVOS FIJOS Y DIFERIDOS 40.480.000 = =
- PAGO DE IMPUESTOS = 93.703.057 153.969.192
=SALDO OPERATIVO ;10.480.000 207.069.343 290.657.475
- PAGO DE PRESTAMOS = 7.629.380 3.814.690
- UTILIDADES DISTRIBUIDAS = 87.009.982 142.971.392
+ RECUPERACION DE INVER. TEMP. = = =
+ RENDIMIENTOS FINANCIEROS = = =

= SALDO DEL PERIODO ;10.480.000 112.429.981 143.871.392
+ INVERSION DE LOS SOCIOS 52.000.000 = =
+ PRESTAMOS RECIBIDOS 10.000.000 = =

= NUEVO SALDO DEL PERIODO 21.520.000 112.429.981 143.871.392
=SALDO ACUMULADO 21.520.000 133.949.981 277.821.374
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11.5 BALANCE GENERAL
Periodo O
BALANCE GENERAL
ACTIVOS PASIVOS
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES
Disponible $ 21.520.000,00 |Sobreqgiros 50
Caja §  2.500.000,00 |Obligaciones bancarias 50
Bancos 5 19.020.000,00 |Proveedores 50
Inventarios SO|CHP 50
Otros 50
[ Total Activo Corriente [  §21520000] Total Pasivo Corriente |  $0)
ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZD
Propiedad, planta y equipo 5 24.320.000|0Obligaciones bancarias 5 10.000.000
Equipo de oficina 5 5.820.000|CXP 50
Computador 2 UND 53.000.000 Otros 50
Impresora $ 500.000
Telefono 5 120.000
Muebles 5 2.300.000
Maguinaria v equipo para |a $ 10.700.000
Cuarto frio 5 9.000.000
Tijeras de corte 5 600,000
Baldes siic | TotalPasivoalargoPlazo [ $10000000 |
Mesa de trabajo 5900.000 OTROS PASIVOS
Propiedad S 2.360.000,00 |Otros | 50
Lamparas 5960.000
Letrero Almacen 5 500.000
Exhibidores de vidrio  |5900.000
Obra Civil 3 xteikert] TOTAL PASIVOS $ 10.000.000
Pintura 5 300.000 PATRIMONIO
Drywall (Cieloraso) 5 2.800.000 Capital $52.000.000
Instalaciones electricas |5 1.000.000 Utilidades retenidas 50
Iluminacion general 5 800.000 Utilidad periodo anterior 50

TOTAL ACTIVOS

$ 62.000.000,00

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO §
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Periodo 2010

BALANCE GENERAL
ACTIVOS | PASIVOS
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES
Disponible 5323.870.105,78 | Sobregiros 50
Caja 5 1.500.000,00 |Proveedores $ 12.000.000
Bancos $321.370.106|Cesantias e intereres 5 9.000.000
Inventarios 50|CHP 50
Otros 50|Impuestos §  93.703.057,14
| Total Activo Corriente [ $323870406] Total Pasivo Corriente | § 114.703.067]
ACTIVOS FII0S PASIVOS A LARGO PLAZD
Propiedad, planta v equipo 524.380.000|Obligaciones bancarias 53.627.085
Equipo de oficina 55.820.000|CXP 50
Computador 2UND |5 3.000.000,00 [Otros 50

Impresora S 500.000,00
Telefono 5 120.000,00
Muebles 5 2.300.000,00
Magquinaria v equipo para | $ 10.700.000
Cuarto frio $9.000.000
Tijeras de corte 5 £00.000
Baldes iniic | TotalPasivoalargoPlazo | §367.085 |
Meza de trabajo 5900.000 OTROS PASIVDS
Propiedad 5 2.360.000,00 |Otros 50
Lamparas 5 960.000
Letrero Almacen S 500.000
Exhibidores de vidrio |5900.000
Obra Civil A xekees] TOTAL PASIVOS §118.330.143
Pintura S 300.000 PATRIMONIO
Drywall (Cieloraso)  |S2.800.000 Capital $ 52.000.000
Instalaciones electricals 1.000.000 Utilidades gjercicio 5 174.019.9€3
Iluminacion general |5 800.000

Depreciacion

TOTAL ACTIVOS

- 3.900.000,00

Utilidad periado anterior

§ 344.350.106

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
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Periodo 2011

BALANCE GENERAL
ACTIVOS | PASIVOS
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES
Disponible 5 434.206.376,87 |Sobregiros 50
Caja 5 1.500.000,00 |Proveedores $ 15.000.000
Bancos 5491.706.377|Cesantias e intereres $10.774.400
Inventarios 50|CXP 50
Otros 50|Impuestos § 153.969.191,30
ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZ0D
Propiedad, planta v equ 5 24.330.000|Obligaciones bancarias 50
Equipo de oficina 5 5.920.000|CXP 50
Computador 2 UN| 5 3.000.000,00 | Otros 50
Impresora 5 500.000,00
Telefono 5 120.000,00
Muebles 5 2.300.000,00
Maguinaria v equipo | $10.700.000
Cuarto frig $9.000.000
Tijeras de corte  |5800.000
ol Jroon Toulesoa ool |50
Mesa de trabajo |5300.000 OTROS PASIVOS
Propiedad ; 2.360.000,00 | Otros | 50
Lamparas $960.000
Letrero Almacen |5500.000
Exhibidores de viq5300.000
Qbra Civil ilies] TOTAL PASIVOS § 179.743.502
Pintura S 800.000 PATRIMONIO
Drywall (Cielorasqs 2.200.000 Capital $ 52.000.000
Instalaciones ele(s 1.000.000 Utilidades ejercicio § 285.942.785

Iluminacion gener

5 800.000

Depreciacian

TOTAL ACTIVOS

500.000,00

§ 517.686.377

Utilidad periodo anterior

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
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116 TIR

Con base en el flujo de caja anteriormente, se calcula la Tasa Interna de Retorno
(TIR). Realizando esta operacion se obtiene una TIR de 82,12% Efectivo anual

11.7 VPN

Se calcula con el tipo de interés minimo que esperan recibir los inversionistas.
Para este caso se acord6 una tasa de interés del 18% EA, obteniendo un VPN
de $251043918
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CONCLUSIONES

El plan de negocio es una herramienta imprescindible en el desarrollo de un
nuevo proyecto; proporciona una vision clara de la viabilidad de la idea de
negocio y la factibilidad de oportunidad de este, asi mismo suministra la
posibilidad de representar los posibles riesgos o beneficios que se puedan
presentar.

La realizacion del plan de Negocios permitié reconocer que llevar a cabo
cualquier tipo de negocio requiere de una planeacibn muy importante de
diferentes areas de trabajo como lo son: mercadeo, publicidad, logistica y
finanzas con el objetivo de plantear una metodologia estructurada de
acciones que lleven siempre a resultados exitosos.

Se propuso un plan estratégico que incorpora mision, vision, valores y
organigrama los cuales fundamentaron una estrategia corporativa que le
permita a la Floreria Galeria IKEBANA plantear unos objetivos claros
medibles de operacion para alcanzar su meta: “Ser la Floreria Galeria de
venta de arreglos exclusivos de flores niumero uno en cada una de las
personas del mercado objetivo.

La Floreria Galeria gracias a la implementacién de Disefios y Técnicas
exclusivas, podra garantizar variedad en surtido de productos vanguardistas
de dltima generacion ya que este factor hace que las personas que se
encuentran entre los estratos 4, 5 y 6 adquieran los arreglos florales. Lo
anterior conservando un nivel importante de exclusividad que de igual forma
proyecte siempre una imagen chic que persuadird positivamente al publico.

El estudio de mercados permiti6 reconocer que las oportunidades del
mercado estan ligadas con la excelente calidad de los productos, las buenas
asesorias y una localizacion estratégica acertada del local. Esto llevara a la
Floreria Galeria IKEBANA a poder entrar en el mercado y asi ser
competitivos siempre.

De acuerdo a los procesos requeridos para el buen funcionamiento de la
Floreria Galeria, se determinaron elementos claves en cuanto a una
magnifica infraestructura. De igual forma se plantearon los requerimientos
necesarios respecto a producto y proveedores que garanticen mercancia
adecuada al segmento y tipo de negocio.

Es importante que cuando la Floreria Galeria Ikebana entre al mercado,
establezca una ventaja competitiva y sobresalga por su buena atencién e
innovacion en el sector.

Después del desarrollo de cada analisis se pudo observar que el proyecto
presenta viabilidad en todos los aspectos estudiados: mercadeo, técnico
operativo, administrativo, legal, y financiero, pues no se presentan
restricciones algunas de mercado, tecnoldgico, recurso humano, econémico o
legal que pueda afectar la prestacion del servicio.
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10.

La tasa de interés de retorno segun la proyeccion de ingresos y egresos es
del 82,12% EA, esta tasa refleja el porcentaje de rentabilidad obtenido luego
de igualar los ingresos netos con los egresos netos.

El VPN permite estimar en moneda actual la rentabilidad proyectada a cinco
afos, para este proyecto después de hacer los descuentos de la inversion de
cada uno de los socios capitalista. Se puede concluir que proyecto genera
una utilidad neta de $ 251.043.918 de pesos por lo cual el proyecto es
rentable y atractivo para futuros inversionistas.
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1 ANEXOS

Fotos visitas a las floristerias de la zona (Chia, Cajica, Zipaquira), momentos de
verdad.
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Somos estudiantes de la Pontificia Universidad Javeriana, y queremos hacerle unas preguntas
acerca de la compra de flores, la informacion que se consigue en esta encuesta se utilizara para
fines académicos.

Creacién de una Floristeria tipo galeria de tal manera que la exhibicién de las flores este
acompafada por la exposicién de fotografias de las diferentes especies florales que se
dan en nuestro pais y en el exterior.

Nuestro plus esta en el espacio lleno de luz para la exposicién tanto de las flores como de
las fotografias, la sofisticacion y elegancia para vender flores a precios competitivos en
el mercado. Tendriamos una amplia gama de servicios como: decoracién para eventos
sociales y a arreglos florales para toda ocasion, con disefios innovadores y vanguardistas.

1. ¢Generalmente compra flores?

Si|:| No|:|

2. ¢Donde realiza su compra?

3. Porque eligid este lugar por:

Cercania
Precio
Calidad
Disefios
|:| Servicio
4. Sefiale con una x su nivel de satisfaccidn, con su floristeria actual
Totalmente satisfecho
Satisfecho

nijn

Ni satisfecho ni insatisfecho
Insatisfecho

LU0

Totalmente insatisfecho

122



5. Sefiale con una x en qué ocasiones compra flores

[ Dia de la madre

[ ] Cumpleafios

[ ] Diade amory amistad

[ ] Fechas especiales (nacimientos, conquistas, reconciliacién)
|:| Eventos sociales (matrimonios, 15 afios, primeras comuniones)

|:| Otro motivo

6. ¢En qué poblacidn vive?

Chia
[ 1] Cajicd
[ ] Zipaquira

7. Cuanto dinero invierte en la compra de flores sefiale con una x
] 40 -80 mil pesos

] 80-100 mil pesos

[] 100-150 mil pesos

[ 1 150-200 mil pesos

200-300 mil pesos

i

8. Digame sus opiniones acerca del concepto de la floristeria que acabo de leer

9. En cual municipio le gustaria encontrar la floristeria, sefiale con una X

[ 1 chia
[ ] Cajicd
[ ] Zipaquira

] Otro porque

10. Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por flores con disefios, Chic,
exclusivos, sofisticados, vanguardistas

[ 1 40-80mil pesos
[ 1 80-100 mil pesos
[ ] 100-150 mil pesos
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[ ] 150-200 mil pesos
[ ] 200-300 mil pesos
[ ] 300-400 mil pesos
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Gastos fijos anuales

CONCEPTO VALOR
Sueldos Anual S 78.900.000,00
Gerente Administrativo S 2.000.000,00
Gerente Financiero S 2.000.000,00
Asesora 1 S 1.030.000,00
Asesora 2 S 1.030.000,00
Mensajero 1 S 515.000,00
Prestaciones Sociales Anual S 40.000.000,00
Uniformes Asesoras anual S 3.000.000,00
Publicidad S 20.000.000,00
Depreciacion S 3.900.000,00
Mantenimiento S 1.500.000,00
Arrendamiento local S 21.600.000,00
Vitrinas S 5.000.000
Seguro S 3.200.000
Servicios Publicos S 6.180.000,00
Acueducto S 1.500.000,00
Energia S 3.600.000,00
Teléfono S 1.080.000,00
Tarjetas de presentacion S 120.000,00

$

Papeleria

1.200.000,00
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Costos fijos de produccion anual

CONCEPTO VALOR
Salario Disefiador S 18.000.000
Salario Florista 1 S 12.360.000
Salario Mensajero S 6.180.000
Bono rodamiento de vehiculo S 3.000.000,00
Depreciacion cuarto frio S 900.000,00
Mantenimiento cuatro frio S 1.800.000,00

ESTADOS DE RESULTADOS

ESTADO DE RESULTADOS LINEA SALUD Y BIENESTAR

‘ Periodo Anual

1
Ventas (unidades) 4.320
Ventas (Precio)PUV S 258.967

Ventas

$1.118.739.200

Costo de materia prima

$ 655.214.400

Gastos de administracidn

$ 186.880.000

EBITDA S 276.644.800
Depreciacion $12.720.000
UTILIDAD OPERACIONAL EBIT $ 263.924.800
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros $7.629.380
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 256.295.420
Impuestos $ 89.703.397

UTILIDAD NETA $166.592.023
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ESTADO DE RESULTADOS LINEA PREMIUM

; - "'.(‘\t..
/ TelSaaZFrcn

<

| Periodo Anual 1 |
Ventas (unidades) 4.320

Ventas (Precio)PUV S 329.674
Ventas $1.424.192.000
Costo de materia prima $ 884.304.000
Gastos de administracion $231.166.599
EBITDA $308.721.401
Depreciacidn $12.720.000
UTILIDAD OPERACIONAL EBIT $ 296.001.401
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros $7.629.380
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $288.372.021
Impuestos $100.930.207
UTILIDAD NETA $187.441.814
ESTADO DE RESULTADOS LINEA INSTITUCIONAL

‘ Periodo Anual 1 |
Ventas (unidades) 4.320

Ventas (Precio)PUV $ 249.807
Ventas $1.079.168.000

$ 625.536.000
$231.166.599

Costo de materia prima

Gastos de administracion

EBITDA S 222.465.401
Depreciacién $12.720.000
UTILIDAD OPERACIONAL EBIT S 209.745.401
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros $7.629.380
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $202.116.021

Impuestos $ 70.740.607
UTILIDAD NETA $131.375.414
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ESTADO DE RESULTADOS LINEA MOMENTOS

| Periodo Anual

1
Ventas (unidades) 4.320
Ventas (Precio)PUV S 377.967

Ventas

$1.632.819.200

Costo de materia prima

$1.040.774.400

Gastos de administracion

$231.166.599

EBITDA

$360.878.201

Depreciacidén $12.720.000
UTILIDAD OPERACIONAL EBIT $ 348.158.201
Ingresos Financieros 0
Gastos Financieros $7.629.380
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $340.528.821

Impuestos

UTILIDAD NETA
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