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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocio es sobre una empresa que se dedicara a la venta de flores y
arreglos florares llamada Picaflor, esta empresa contara con el catalogo mas amplio del
mercado en cuanto a arreglos florares para cualquier tipo de ocasion, “cumpleafios, bautizos,
aniversarios, dia de la madre, velorios, etc.”, dando al cliente una nueva expectativa respecto
al armado del pedido, ya que este tendrala potestad de poder generarlo segun su necesidad, en

pocas palabras un servicio personalizado por el mismo cliente.

Contaremos con un aplicativo movil, el cual sera la herramienta principal en este
negocio, ya que por medio de este canal recepcionaremos todo tipo de pedido del cliente
tanto como los pagos y seguimientos necesarios, también contaremos con arreglos
estandarizados y flores por unidad. y una ventaja en cuanto al medio de pago lo puedes hacer
mediante cualquier tarjeta de crédito o débito por medio de la misma, a la vez ofreciendo el

canal de transferencias bancarias e interbancarias.

Para realizar este tipo de propuesta realizamos un estudio de mercado viendo que en
la ciudadexiste una gran demanda respecto a compra y venta de flores, demostrando que si
les ofrecemos una nueva alternativa digital como nuestro aplicativo podemos abarcar el
mercado y un nuevo mercado el cual aln no esta fijado por ninguna empresa, ya que estas
aun no dan el salto tecnoldgico para una nueva vision como lo plantea Picaflor, dando una

opcidn al cliente necesaria hoy en dia por temas de tiempo y disponibilidad efectiva.
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INTRODUCCION

El presente plan de negocio fue realizado a través de una investigacion de mercado
sobre todas las florerias que encontramos en nuestra localidad, viendo que existen muchas
deficiencias en este rubrosea por tema de formalidad, rapidez, necesidad y fidelizacion al
cliente.

Picaflor planea incorporar una alternativa muy atractiva lo cual hara que se diferencie
de todos los competidores directos e indirectos en la localidad, esta herramienta serd un
aplicativo mavil el cual se encargara practicamente de la solicitud del pedido hecha por el
cliente, la cual sera personalizada porel mismo y cancelada con sus tarjetas sea debito, crédito
o transferencia bancaria e interbancaria seginlo requiera.

Nosotros buscamos la comodidad y una perfecta experiencia de nuestros clientes la
cual nos hara enfocarnos en superar sus expectativas, le damos la alternativa de un servicio
rapido y sencillo enla palma de su mano, muchas veces se puede apreciar que las empresas
del rubro tienen muchas deficiencias sea por tiempo de espera principalmente y un punto muy
importante un producto ya hechoque no le da opcion al cliente de expresar sus sentimientos, lo
cual lo limita y muchas veces no es de suagrado, lo cual termina optando solo por necesidad,
en Picaflor todos estos problemas seran solucionados a la brevedad con él salto tecnologico
que brindaremos siendo esta innovacion hoy en dianecesaria en nuestra localidad para este

tipo de servicios. El plan de negocio cuenta con los siguientes puntos:

Capitulo I: Definicion del negocio: Donde daremos a conocer nuestro negocio y sus
caracteristicas

Capitulo Il: Diagnostico del plan de negocio: Donde analizaremos el micro y

macroentorno Capitulo I1I: Planeamiento estratégico: Veremos la mision, vision,

valores, objetivos
estratégicos y matriz FODA de la empresa.

Capitulo IV: Estudio de mercado: Veremos la oferta y la demanda

Capitulo V: Plan de comercializacion: Daremos a conocer el mercado, marketing
mix,formulacion estratégica y proyeccion de ventas del negocio

Capitulo VI: Plan técnico: Veremos donde estara localizada la empresa, el tamafio y
necesidades del negocio.

Capitulo VII: Plan organizacional de personal y legal: Donde demostraremos como
seconstituyo la empresa y obligaciones tributarias a las que nos acogeremos

Capitulo VI1II: Plan econémico financiero: Veremos las inversiones, ingresos y

egresos, deudasy flujo de caja de la empresa.



CAPITULO |
DEFINICION DEL NEGOCIO

1.1 Idea de negocio

Picaflor es una empresa que se dedica a la venta de flores, arreglos florales por
medio de una aplicacion web, la idea de negocio nace principalmente por la manera de
adquisicion deestos productos, siendo muy deficiente y limitada en el mercado actual
y por la gran demanda que estos tienen, la realizamos por medio de una APP con la

cual podemos tener un facil manejo, acceso y atencidn para nuestros clientes.

Contaremos con dos métodos de servicio, el primero por tema de suscripciones
que consta de realizar entregas frecuentes (Inter diario, semanales, quincenales) o
segun lo necesiteel usuario y el segundo por seleccién del producto requerido por el

cliente (tipo de flor o arreglo).

Lo que buscamos es brindarle un servicio completo a los usuarios con la
personalizacion y disefios que ellos deseen y en el momento que requieran con la
facilidad de poder gestionar todo por medio de la APP mdvil dando acceso a pagos
por la misma, cuantas veces uno a Ultima hora decide brindar un arreglo floral a su
pareja, padres, familiares en general por tema de tiempo y disponibilidad de una tienda
no se gestiona, 0 muchas veces uno por temade tiempo no puede visitar a sus seres
queridos en un cementerio, lo que buscamos es cubrir todas esas necesidades y
realizar las suscripciones para un servicio continuo quitando esa presién y trabajo a

nuestros clientes.



1.2 Diagnostico de la idea de negocio

Actualmente el mercado de floriculturista en Ica es muy limitado, las florerias que se
tienen a disposicion brindan un servicio directo en su mayoria lo cual muchas veces es un
problema para el cliente ya que goza con un tiempo muy limitado y un canal indirecto
muchas veces con poca atencion personalizada y demoras en respuesta, estas se manejan
en su totalidad en efectivo siendohoy en dia muy indispensable el uso de tarjetas de débito
o crédito.

Las tiendas de regalos que ofrecen arreglos y flores solas tienden a tener un servicio
indirectopor medio de redes sociales pero de contacto lento y ofrecen productos con bases
ya hechas, muchas veces evitando que el cliente personalice su compra, su canal directo
muchas veces es muy congestionado lo cual hace que exista un tiempo de espera mayor
por orden de llegada, un detalle importante es que en su mayoria los pagos aceptados se
limita al efectivo y tarjetas VISA, teniendoun mercado grande con otras marcas de tarjetas
evitando que estas sean usadas.

La idea de negocio logra cubrir las necesidades que lleguen a tener los usuarios, ya
que es un servicio innovador de facil acceso via APP mdvil, dandole un valor agregado a

diferencia de la competencia que cuenta con muchas limitaciones.

Beneficios:

« Servicio via APP movil
 Personalizacién de productos

« Suscripciones

« Ahorro de tiempo a los usuarios

« Atencion 24/7

« Recordatorios

« Unico servicio en Ica

« Pagos via APP con todas las tarjetas

e Transferencias entre cuentas bancarias



1.3 Justificacion del plan de negocio (analisis de la oportunidad)

Se encontrd la oportunidad de brindar el servicio de venta de flores y arreglos florales
ya que el mercado al cual deseamos dirigirnos en la ciudad de Ica es un mercado muy
amplio, las tiendas de regalo o florerias disponibles estan con una afluencia de clientes a
tope sea virtual o presencial, pero estas cuentan muchas veces con limitaciones, sean por

local, horarios, disefios, medios de pagoy personalizacion.

En el afio 2014, Pert fue el noveno proveedor de flores al mercado estadounidense,
segun el diario Gestion, Per( posee una gran variedad de flora a lo largo de sus regiones

geograficas, comoen la costa, sierra y selva.

El comercio, en este caso sobre la venta de flores se ha venido incrementando afio tras
afio, lo cual beneficia al sector, pero se mantiene dentro de un mercado tradicional, la
competencia, suele enfocarse en productos clave, como rosas y tulipanes, Si analizamos
el mercado, existe una gran demanda insatisfecha para productos diferentes, flores y
arreglos con otras caracteristicas. Es aqui también donde nuestra empresa plantea un

modelo de venta diferente, mediante la personalizacidny suscripcion.

En el mercado iquefio existe una escaza cantidad de empresas formalizadas que se
dedican a laventa netamente de arreglos florales, si bien es cierto, son empresas con varios
afios de experiencia en el sector, pero estan limitadas a la venta de arreglos florales
mediante sus canales fisicos y redessociales. Hasta el momento, ninguna floreria cuenta
con una aplicacion movil, disponible en dispositivos Android e i0S, en el que se permita
realizar compras mediante un catadlogo personalizable, adicionalmente, Picaflor, ofrecera
un servicio innovador, que actualmente nadie cuenta en el mercado. La posibilidad de
realizar suscripciones por un tiempo determinado para envios constantes, estos pueden ser
programados desde la aplicacion para que nunca se olviden deregalar un hermoso detalle
floral a sus seres queridos, Esto resuelve la necesidad de los clientes de hacer envios en
fechas especiales, ya que muchas veces, las personas pueden olvidarse, o no tienentiempo

para entregarlos personalmente.



CAPITULO Il DIAGNOSTICO
DEL PLAN DE NEGOCIO

2.1 Analisis del microentorno (clientes, competidores, proveedores, intermediarios,
productos sustitutos) 5 FUERZAS DE PORTER

El modelo de las 5 fuerzas de Porter analiza el entorno de la empresa, con el objetivo de
desarrollar unplan estratégico, en el que se miden la fuerza que tienen los clientes, nuestros
proveedores, la rivalidad de la competencia, asi como también la aparicion de productos
sustitutos. Mediante la evaluacion de esta herramienta, se puede ser mas competitivo, y otorga
indices de informacion para la mejora continuade la gestién empresarial.

Primero, empezaremos analizando a nuestros clientes, més adelante, en nuestros factores
demogréficos, de nuestro analisis PESTE, hemos segmentado a nuestros clientes en el
siguiente grupo:

Familias del Distrito de Ica con nivel Socioeconémico A, By C

Midiendo la fuerza que tienen nuestros clientes, en el factor de negociacion con la empresa

podemos deducir lo siguiente:

1. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES: Al ser Picaflor, la primera

aplicacion de venta de flores, y a que no existen opciones similares en la region, nuestra

empresa posee un ALTO poder de negociacion, por lo tanto, nuestro nivel de ganancias
aumentaria. Esto se debe a la plataformainnovadora, en el que los clientes formaran parte,

adicionalmente, el proceso de suscripciones sera inicialmente un atractivo diferencial neto.

2. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES O VENDEDORES: En el mercado actual,

existe un gran abanico de proveedores de flores en el Pert, mediante un analisis y recopilacion

de datos sobre informacién de proveedores nacionales podemos tomar varias opciones para
cubrir nuestra demanda, nuestra empresa posee un ALTO poder de negociacion, lo que
resultaria en que los costos podrian reducirse al negociar los precios con estos mismos.

Las relaciones empresariales con los proveedores nacionales, impulsaria nuestro servicio,

debido a la rapidez del proceso de distribucion a los almacenes de nuestra empresa.

o Proveedores Nacionales:
1. Eternity Flores
Ubicacion: Lima



Productos: Flores al por mayor para eventos. Rosas

preservadas. Tiempo en el Mercado: 2 afios

Eternity flores es el distribuidor en Pert de PukaFlores, empresa ecuatoriana.
2. Mercado de Flores

Ubicacion: Lima

Productos: Flores al por mayor para eventos y tiendas en

general. Tiempo en el Mercado: + de 15 afios

Proveedor en su mayoria de la ciudad de Lima segun cliente
3. Teobaldo Magallanes

Ubicacion: Ica

Productos: Rosas al por

mayor Tiempo en el

Mercado: 3 afios

Importador de rosas en la ciudad de Ica

3. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES: Como se tiene un libre mercado, sin

barreras para la creacion de nuevas empresas, nuestra empresa posee una MODERADA

amenaza de nuevos competidores, lo que nos otorgaria un mayor riesgo y obligaria a evaluar
nuevamente la competencia para mantenernos en un margen competitivo, pero al mismo
tiempo una posible barrera para los nuevoscompetidores seria su capacidad para el desarrollo
de una aplicacion movil.
Aqui podemos observar un listado de los competidores en la ciudad de Ica:
e Solo Rosas
Ubicacion: Calle Tacna 227, Ica
Productos: Arreglos florales, peluches antialérgicos, chocolates, tulipanes,
orquideas,globos metalicos, bolsas de regalo.
Tiempo en el Mercado: 7 Afios
e D’Love
Ubicacion: Duraznos F-15,
IcaProductos: Arreglos
Florales Tiempo en el

o Exotica
Mercado: 6 Afios

Ubicacién: Jardin de Villa,
IcaProductos: Arreglos
Florales Tiempo en el

Mercado:



e Regalazos
Ubicacion: Av. Cutervo N 208,
IcaProductos: Arreglos Florales

Tiempo en el Mercado: 6 Afios

e Floreria Boton
Ubicacion: Santa Rosa del Palmar G-22,
IcaProductos: Arreglos Florales
Tiempo en el Mercado: 2 Afios

Dentro de nuestra andlisis de la fuerza de amenaza de nuevos productos al mercado, hemos
identificadoque en el sector, no existen muchos productos sustitutos para los arreglos florales,
existen reemplazos a las flores, como flores artificiales, pero estas en su mayoria solo son
utilizadas para decorar zonas enlas que no se va a tener un cuidado constante, en cambio, la
poblacion prefiere regalar a sus seres queridos flores naturales, favoreciendo a nuestra

empresa ya gue no nos afectaria un competidor de eserubro especificamente.

4. AMENAZA DE NUEVOS PRODUCTOS: Este es un sector no cambiante, el producto, las

flores no pueden ser modificadas, pero si pueden ser elaboradas industrialmente como

producto sustituto, en la actualidad existen adornos florales de plastico, entre otros
materiales. Por ende, nuestra empresa presenta una MODERADA amenaza de productos
sustitutos, lo que nos demuestra que se debe estar en constante evaluacion en la estructura de
costos y calidad para afrontar posibles sustitutos entendiendo que estos no serian un

inconveniente, pero podria optarse por ofrecer algunos productos comoacompafiamiento.

Actualmente, en la ciudad de Ica, se cuenta con una competencia MODERADA, ya que hay
poca cantidad de empresas que ofrecen servicios virtuales via redes sociales, y hasta este
momento, no existe ninguna que cuente con las opciones de venta virtual a través de
dispositivos moviles, adicionalmente, tampoco ninguna ofrece servicios de suscripciones

mensuales para envios por intervalos de tiempo.

5.RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES: En la ciudad de Ica, se presenta una

rivalidad MODERADA, no existen muchas florerias, y ninguna ofrece los servicios de

suscripcion para envio de flores por periodos de tiempo, lo que nos indica que es factible
generar rentabilidad.



Gréfico N° 1 5 Fuerzas de Porter
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2.2 Andlisis del macroentorno (factores: econdmico, cultural y social, politico, geogréfico
— demografico y tecnoldgico) ANALISIS PESTE

Factor Politico

Per( es un pais favorable para las inversiones frente a crisis financieras, debido a que ha
logrado tener muy buenos acuerdos con otros paises para la comercializacion. Siendo
condiciones que garantizan y promueven el desarrollo, la creatividad y también estos
impulsan el crecimiento del PBI, siempre pensando tanto en empresas como en consumidores,
logrando que con sus proyectos de ley aporten parauna mejor produccion y los productos
tengan los estandares de calidad requeridos.

Ica como regidn esta en crecimiento ya que muchas de las inversiones se estan realizando en

esta, abriendo nuevos mercados.

A) Apoyo a la Mediana y pequefia empresa: Las micro y pequefias empresas constituyen la
mayor fuente de trabajo en Per( y generan el 47% del empleo en la region, asi lo aseguré el
presidente del Parlamento Andino, Rolando Sousa, basado en cifras de la OIT.

Por ello, agregd es clave mejorar su empleabilidad en el Peru, debido a que actualmente tienen
una bajaproductividad y alta informalidad.

En ese sentido, se impulsa el programa Soy Empresa Andina, que con el apoyo de la
Comunidad Andina busca fortalecer a las pymes, facilitando el acceso a la innovacion

tecnologia, asociatividad, internacionalizacion, formalidad y emprendimiento.

ICA:

Gracias a estos programas segun el portal web EL ECONOMISTA, Ica se encuentra en
desarrollo y mas del 56.7% son empresas creadas por mujeres impulsadas por el estado.

B) Acuerdo de integracion comercial Peri — México: Segun el Decreto Supremo N° 001-
2012- MINCETUR, publicado en el diario oficial El Peruano el 24 de enero de 2012, se
acuerda entre Perl y México un trato de libre comercio por mas de 12,000 productos, entre
ellos los langostinos, conservas de pescado, galletas dulces, vinos, FLORES, entre mucho

mas, logrando que su adquisicion sea a un menor costo a comparacion de otros proveedores.

C) Permiso fitosanitario de importacion (PFI): de acuerdo al reglamento de cuarentena
vegetal, el PFI es el documento oficial emitido por el SENASA, que autoriza la importacion
de un envio de plantas, productos vegetales y otros articulos reglamentados.

Asimismo, el importador debe contar obligatoriamente con el PFI (CRF 3 al CRF 5), para el
ingreso al pais de plantas, productos vegetales y otros articulos reglamentados y a su vez

este debe ser emitido



previamente a la certificacion oficial en el pais de origen y/o procedencia y embarque hacia el
Peru, independientemente del volumen, uso y modalidad de importacion.

D) Incentivo al sector floriculturista: Feria Internacional de las Flores, Plantas y Paisaje
PERUFLORA 2019 “Logros y retos en la producciéon floral”, evento organizado por la
Asociacion Peruana de Arquitectura del Paisaje (PAIPERU) y la Municipalidad de
Miraflores.

La feria de acceso gratuito es la oportunidad propicia para apreciar mas de cien variedades de
especies procedentes de las diferentes regiones del Perd como las hortensias (Huanuco),
orquideas (San Martin),plantas carnivoras (Tarapoto), girasoles (Tarma), entre otras, que han
sido traidas por los emprendedores del interior del pais.

La iniciativa apunta a contribuir a la formalizacion del sector y a la difusion de nuevas
estrategias productivas para darle un nuevo impulso. De igual modo, fomenta tanto la
investigacion como el desarrollo de los cultivos ornamentales y sus tendencias. En sintesis,
busca exponer todo el potencial floricultor de todas las regiones de nuestro pais
PERUFLORA 2019 cuenta con el respaldo del Ministerio de Agricultura y Riego
(MINAGRI), Ministerio del Ambiente (MINAM), Ministerio de la Produccion (PRODUCE),
ademas de la Municipalidad de Miraflores y ADEX.

Factor Economico:

Actualmente el Per( esté viviendo una estabilidad econdmica, siendo muy atractiva para los
inversionistas extranjeros que tienen proyectos de infraestructura de gran envergadura,
también graciasa nuestra estabilidad monetaria nos mantenemos al margen contra el dolar
controlando su alza en el mercado peruano, todo esto gracias al Plan Nacional de
Infraestructura para la competitividad (PNIC), que se espera que en la brecha de 20 afios
logremos alcanzar el acceso basico de un pais avanzado de la Organizacion para la
cooperacion y el desarrollo economico (OCDE)

ICA:

Ica esta contando con muchos proyectos de inversion entre ellos, la doble via que facilitara el
acceso anuestra ciudad, la ampliacion de Ferreyros que ayudara al sector de construccion y
agricultura, inversionde 7 millones por parte de MINAGRI y familias de la cooperativa Agro
Industrial Chincha Ltda para reconversion de campos, y segun reportes se esta utilizando mas
del 80% del presupuesto anual por parte del estado para invertir en Ica lo cual hace que se la
economia y el turismo se eleven favoreciendoal mercado en crecimiento que se viene dando

desde afios pasados.



A) PBI en el Peru: Segun estudios del Ministerio de economia y finanzas (MEF), para el cierre
del 2019 el PBI cerraria en 3%, para los proximos 4 afios se estima que logremos un
crecimiento del 4% entre 2020 y 2023, gracias a las inversiones privadas, asociadas a la
mayor ejecucion de proyectos como la Linea 2, Quellaveco, Mina Justa y ampliacion de
Toromocho

ICA:

En setiembre, en cuanto a la actividad primaria, se observo resultado mixto, debido a que se
expandieron los sectores mineros (5,0 por ciento) y pesquero (29,1 por ciento); pero se
contrajo el agropecuario (- 10,4 por ciento).

En cuanto a los otros indicadores de actividad econémica en la region, destacd en setiembre
de 2019 el crecimiento del crédito total (7,3 por ciento), no obstante, disminuyeron la
produccion industrial primaria (-8,4 por ciento) y la inversion publica (-28,1 por ciento).

B) Ingreso promedio mensual: Segun el Gltimo reporte del Instituto Nacional de Estadistica e
informatica (INEI), el ingreso promedio mensual de marzo a mayo fue de S/ 1723.70, con
este monto resalta que incremento en un 4.5% en relacién con el periodo anterior, para
hombres creci6 en 5.3% dando un aumento de S/100.80 y para mujeres un 3.1% siendo S/
41.3.

C) Tipo de cambio: Segun el presidente del BCR Julio Velarde y varios analistas consideran
que, si bien los altibajos del tipo de cambio suceden por eventos como la crisis chilena, los
problemas entre USA y CHINA y sefiales positivas o de alerta en torno a la guerra comercial,
subyacen los fundamentos adecuados de la economia local, que respaldan a la moneda
nacional. Julio Velarde, sefialo que a finesdel 2019 cerraria el ddlar en 3.35 e hizo un ultimo
comentario “No veo amenazas. Veo inversores internacionales con mucha confianza en la
estabilidad macroeconomica del pais y en el sol como moneda”, siendo esta idea refutada por
Scotiabank que considera que la proyeccion es correcta por la estabilidad monetaria.

D) Inflacion: El Peru registra una inflacion anual promedio de 2.6% en lo que va del presente
siglo, locual se constituye en la segunda tasa mas baja registrada en América Latina (AL),
sostuvo el presidentedel BCR, Julio Velarde.

“La inflacion que hemos tenido en este siglo es la mas baja de América Latina, excluyendo a
El Salvador. Lo interesante es que incluso es mas baja que la registrada por los paises que

adoptaron al dolar como su moneda [Ecuador y Panama]”, manifestd el economista.

Factor Social:
La situacion de nuestro Pais si bien no es la esperada se ve un gran margen de oportunidad
para poder desarrollar el interés por los productos y servicios de entrada, dando a conocer que

gracias a proyectos



e implementaciones del estado, se esta logrando trabajar de una manera encaminada al
correcto avancesocial esperando la aceptacion de estos.

A) Tasa de desempleo: En la capital peruana, Lima, donde viven mas de nueve millones de
personas, la tasa de desempleo resulto superior y se cifré en 6,4%.

La cifra "de 3,7% es inferior a la reportada en similares trimestres de 2016 (3,9%), 2017 y
2018 (3,8%en cada afio)", sefialo el Instituto Nacional de Estadistica (INEI).

Por otra parte, "la poblacion ocupada en el trimestre movil julio-agosto-septiembre del 2019,
comparadocon similar trimestre del 2018, se incrementd en un 1,8% que equivale a 302.500
personas”, refirid el Inei en un reporte.

Segln las autoridades, la poblacién ocupada o PEA (Poblacion econdmicamente activa)
alcanza los 17,1 millones.

Se estima que poco mas de un tercio de la economia peruana esta formalizada, lo que provoca
que la gran mayoria se desenvuelva en una economia informal y que dos tercios de los

trabajadores sean subempleados o tengan mas de un empleo precario.

ICA:

La tasa de desempleo en la region Ica se redujo de 5.5% a 2.1% en los ultimos diez afos,
debido al sector agricola, generador importante de mano de obra, asi como en las areas de
servicios, construccionentre otros.

Las cifras de desempleo para este afio se estiman en un 2.1%, en comparacién del 2009 que lleg6 a 5.5
%; esta importante disminucién se debe no solamente a los sectores que requieren de mano
de obra, sino también a la constante promocion laboral que beneficia a los jovenes.

B) Aumento de la demanda en la floricultura: La exportacién de flores frescas, follajes y
plantas, entreenero y agosto de este afio sumo 5 millones 546,000 délares, monto superior en
4 % respecto al mismoperiodo del 2017 (5 millones 312,300 dodlares), indico hoy la Gerencia
de Agroexportaciones de la Asociacion de Exportadores (Adex).

Perl tiene mas de 20,000 variedades de plantas con flores producidas en dieciséis regiones del
pais, sinembargo, los despachos al exterior se mantienen practicamente desde hace 15 afos
en alrededor de 10millones de dolares.

Perl tiene aproximadamente el 10% de las especies de flora del

planeta. Nuestro pais exporta mas de 30 variedad de flores y

follajes.

Factor Tecnologico:

Hoy en dia gracias a la implementacion de tecnologia en el Pert se estan dando, facilidades
para el desarrollo de nuevas empresas manejadas con softwares, lo cual ayudan mucho en el

desarrollo como



por ejemplo, las aplicaciones moviles vienen siendo fundamentales ya que abaratan costos y
agilizan losprocesos, siendo estas de facil acceso y cada vez mas faciles de crear y gestionar

para cualquier tipo denegocio.

A) Desarrollo tecnoldgico: El presidente de la Republica, Martin Vizcarra, reafirmo el
compromiso delGobierno con el sector innovador y destaco que la innovacion es fundamental
para el desarrollo del pais.

El desarrollo tecnologico y la innovacion constituyen dos elementos clave para impulsar el
desarrollo social y el crecimiento de los paises; por ello estamos comprometidos con este
sector. Tengan siemprepresente que cuentan con nuestro apoyo, técnico y financiero”, dijo el

Jefe del Estado al dirigirse a losemprendedores.

Factor Ecoldgico:

El factor ecoldgico se estd promoviendo mucho ya que la mayoria de las transacciones
econdmicas vienen de la mano con el trabajo de las agroexportadoras, el gobierno se esta
encargando de crear leyese incentivar por medio de programas el cuidado de estas, en el
sector floricultural se benefician muchoya que estan creciendo en el mercado la oferta y la
demanda de estas por las flores que producimos yaque contamos con un ecosistema muy

bueno para su desarrollo.

A) Ley General del Medio Ambiente en Peru: La ley 28611 reglamenta aspectos relacionados
a la materia ambiental en el Peru, mediante 2 objetivos:

o Regulacién de instrumentos que contribuyen a la gestion ambiental

o Consagracion de la responsabilidad por dafio ambiental
Fundamentalmente se basa en la responsabilidad que tienen el estado y las empresas para el

cuidado de toda fuente que afecte directamente a la produccion y a los consumidores, sean
estas actividades extractivas, productivas, comercializacion, entre otras.
Fuente: Gidahatari (Gestion sostenible del agua)

B) Ley Forestal y de Fauna Silvestre: La ley N°29763 Segun el Ministerio de agricultura y
riego (MINAGRI) tiene como fin promover la conservacion, proteccion, incremento y uso
sostenible del patrimonio forestal y de fauna silvestre dentro del territorio nacional,
integrando su manejo con el mantenimiento y mejora de los servicios de los ecosistemas
forestales y otros ecosistemas de vegetacion silvestre, en armonia con el interés social,
economico y ambiental de la Nacion.

Su objetivo es impulsar el desarrollo forestal, mejorar su competitividad, generar y

acrecentar los recursos forestales y de fauna silvestre y su valor para la sociedad.



CAPITULO I1l. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1. Mision

Ofrecemos decoraciones florales personalizadas por el usuario para cualquier evento,

demostrando lossentimientos de nuestros clientes.
3.2Vision:

Llegar en los proximos 5 afios a ser la floreria mas distinguida en la ciudad de Ica, gracias a
nuestros disefios y servicio personalizado mediante nuestro canal digital superando las

expectativas de nuestrosclientes.

3.3Valores:

Puntualidad: Picaflor se compromete en llevar nuestros productos en el tiempo acordado.
Vocacion: Tener vocacidn en lo que realizamos, esto hace que los arreglos se hagan
con pasiony dedicacion.
Calidad: Brindarles a nuestros clientes productos que superen sus expectativas.
Compromiso: Estamos comprometidos con nuestros clientes a darles los mejores
arreglosflorales que demuestren lo que ellos quieren.

[1 Liderazgo: Lideramos a nuestro personal a trabajar con empefio cada arreglo

solicitado pornuestros clientes.

3.4 Objetivos estratégicos generales

[ Llegar a tener 500 suscriptores o clientes frecuentes en el lapso del primer afio

1 Lograr vender minimo 1300 arreglos en el primer afio

[ Superar cada afio la venta del anterior



3.5 Matriz FODA

Tabla N°1 Matriz Foda

Fortaleza

F1. Proceso de Produccion
AgilF2. Producto de Calidad
F3. Aplicacion Mavil

Debilidades

D1. Produccion
inadecuadaD2. Retraso
en la entrega D3. Poco

F4. Personal especializado en arreglos florales| Capital
D4. Red de Internet baja
Oportunidades Amenazas

O1. Mercado en crecimiento

0O2. Buena Tendencia en compra de
floresO3. Innovacion APP constante
O4. Flores nuevas ingresando al Peru

Al. Inseguridad
CiudadanaA2.
Competencia

A3. Productos
Sustitutos A4. Alza de

Combustible

Elaboracion propia (2019)

FODA CRUZADO

Tabla N°2 Foda Cruzado

FO1. Innovar constantemente la aplicacion
movilpara ofrecer mejor servicio a los clientes
FO2. Mejorar la calidad de nuestros
productosconstantemente para lograr un

mejor mercado.

DOL1. Controlar la produccion para abarcar el
mercado en crecimiento
DO2. Mejorar el tiempo de entrega, mediante

mejor recepcion de pedido via APP

FAL.Mejorar las rutas de entrega para evitar

cruzarpor calles peligrosas

FA2.Mejorar constantemente la calidad
denuestros productos para

minimizar la competencia

DA1. Mejorar la red de internet para tener
mayor control de pedidos y poder minimizar
la competencia

DA2. Buscar financiamiento para producir
productos sustitutos y ampliar los productos

brindados

Elaboracion propia (2019)




3.6 Estrategia genérica de Porter

Costos:

Se ha analizado la estrategia de costos y se ha llegado a la conclusion que no aplica para nuestro
negociolnnovacion:

La innovacion que presenta la empresa es una aplicacion movil, la cual facilitara muchos de los
procesos relacionados a la empresa y relacionados al consumidor, bajando tiempos por
ejemplo de orden de pedido, de apersonamiento a un local, demora en pago, entrega de
productos, seleccion y personalizacion de estos, la aplicacion tendra las herramientas
suficientes para que el cliente pueda seleccionar su producto a su gusto, colocar direccion de
envid, pagar con tarjeta de débito o crédito, y otra de las diferenciaciones principales en la
suscripcion, esta herramienta dentro de la APP se basara en que el cliente pueda enviar
pedidos constantes con precios ( diarios, semanales, quincenales y mensuales) segun la
necesidad que este tenga, pongamos el ejemplo para algun familiar difunto, para la pareja, o
para un familiar, esta innovacion no se ve reflejada en ninguna de las empresas competidoras
dandole un plus a nuestro negocio ya que abarcariamos mercados que no se han logrado
fidelizar.

3.7 Cronograma de actividades (diagrama de Gantt)

Gréafico N° 2 Diagrama de Gantt

OBJETIVO GENERAL Duracién en semanas
Ohbjetivo especifico 1 Actividad Responsable 1| 2] 3| 4| 5| 86| 7
IDEAS DE PREGUNTAS ADRIAN KLINAR
ENCUESTA
ELABORACION DE ENCUESTA ADRIAN ELINAR
Ohbjetivo especifico 2 Aectividad Responsable 1| 2| 3| 4| 5| 6| 7
DESARROLLO DE CAMPO . -
™ N
SOBRE ENCUESTA TOMA DE ENCUESTAS RENZO PEREZ
Ohjetivo especifico 3 Actividad Responsable 1 2] 3| 4| 5| 8| 7
TABULACION PIERO BARONI
TABULACION Y RECOLECCION
DE INFORMACION
RECOLECCION DE ULTIMOS DATOS PIERO BARONI

Elaboracion propia. (2019)



CAPITULO IV. ESTUDIO DE MERCADO

4.1. Oferta (qué ofrecen los competidores — directos y potenciales)

Para el proyecto picaflor tenemos ubicados a quienes seran nuestra competencia, esos son
aquellos quetienen semejanzas con lo que queremos ofrecer en el mercado, nos referimos a la

venta de arreglos florales.

Competidores Directos
Son florerias que ofrecen un servicio similar ya que venden paquetes y flores por unidad
tanto fisica como virtualmente, por este motivo las consideramos competencia directa, ya que
su mercado final viene a ser el mismo que el nuestro, estas florerias muchas veces se
encuentran saturadas por tema de local o velocidad en atencion por redes y esa seria la
oportunidad encontrada.

o Exotica

o Solo Rosas

o D’Love

o Regalazos

o Floreria Boton

Competidores Indirectos
Son florerias que se enfocan en otro tipo de mercado como cementerios, eventos familiares,
graduaciones, etc. Pero esto no lo limita a poder acceder a nuestro mercado objetivo ya que
podrian armar paquetes similares, estas son:

o Florerias al exterior del cementerio

o Parque del Recuerdo

o Nancy Floreria

Caracteristicas generales de los competidores:
e Las florerias consideradas competidores indirectos son informales
e Ninguna floreria cuenta con un canal digital de atencion
e Estan limitadas por su ubicacion, especialmente los competidores indirectos ya que
para teneralgun tipo de contacto directo con el cliente deben acercarse al local
e Los competidores directos, cuentan con arreglos predeterminados y por
personalizacion tienecosto adicional.

e Los competidores indirectos, cuentan con pago exclusivamente en efectivo



e Los competidores directos, cuentan con medios de pago limitados ya que cuentan con

un solo tipo de POS sea Visa o Mastercard agregando la comision de uso al arreglo

solicitado y el efectivo.

Sobre los competidores potenciales no encontramos uno que nos represente amenaza ya

que nosotros contaremos con una aplicacion mévil que abrird otro tipo de comunicacion

con nuestros clientes y esto hara que tengamos una conexion mas rapida para la

personalizacion y envié de los pedidos segun su necesidad ofreciendo un pago directo

desde la misma App.

4.2.Demanda (investigacion: objetivo, metodologia, resultados, interpretaciéon y

proyeccion de lademanda)

Nuestra demanda estudiada se abarca hacia las familias del distrito de Ica de nivel
socioeconémico A,By C.

Por ello hemos identificado como locacion estratégica el centro comercial el Quinde y
Plaza del Solpara poder realizar nuestra encuesta.

La metodologia para utilizar serd una encuesta para obtener informacion directa, con el
objetivo de vercudles son las preferencias y necesidades de nuestros clientes potenciales

segun la muestra.

k"Z*p*q*N

(" (N-1))+K " **"p*q

Segmento: Familias del distrito de Ica de nivel socioeconémico A,
B y CPoblacion de Ica distrito: 432600
Hogares en Ica distrito: 113600

Nivel Socio
Econdmico: ] ] ]
Tabla N°3 Cuadra de nivel Socioecondmico
NIVEL PORCENTAJE POBLACION FUENTE
SOCIOECONOMICO
AYB 12.8 14540 APEIM/CPI
C 40.6 46121 APEIM/CPI

Elaboracion propia. (2019)
Total, Familias en el distrito de Ica con nivel socioeconémico A, By C: 60661

(1.96)2x 05 x 05 x

N= = 79 ENCUESTAS
55(8'%1}20"5()2822%_1)”((1-96)2



Encuesta:

1 Suele usted comprar arreglos

florales?

Respuesta N°Personas  Porcentaje
Si 50 63%
No 29 37%

2 Alguna vez ha tenido la opcion de personalizar estos arreglos

a su gusto?
Respuesta N* Personas Porcentaje
Si 11 14%
No 39 49%

3 Le parece complicado realizar compras de flores y/o
arreglos florales?

Respuesta N* Personas Porcentaje

Si 19 24%
No 31 39%

4 Usualmente cuanto paga por un arreglo floral
aproximadamente?

Respuesta N* Personas Porcentaje

60 a 80 20 25.3%
90 a 110 16 20.3%
120 a mas 14 17.7%

5 Al momento de realizar su compra, le brindan promociones y/o descuentos
por ser cliente?
Respuesta N* Personas Porcentaje

Si 9 11%
No 41 52%



La floreria que mas frecuenta, ha realizado mejoras en su calidad de

atencion al cliente? 6 Ofrece algo innovador?
Respuesta N* Personas Porcentaje

Si 12 15%
No 38 48%

7 Usted suele enviar flores a algun familiar

difunto?

Respuesta  N* Personas Porcentaje
Si 30 38%
No 20 25%

8 Con que frecuencia lo realiza?
Respuesta  N* Personas Porcentaje

Semanal 4 5%
Quincenal 14 18%
Mensual 28 35%
Anual 4 5%

9 Cuenta con el tiempo debido para

llevarlo?

Respuesta N* Personas Porcentaje
Si 11 14%
No 39 49%

10 Cuenta con un dispositivo

Smartphone?

Respuesta N* Personas
Porcentaje

Si 47 59%
No 3 4%

11 Consideraria hacer pedidos de arreglos florales por medio de una aplicacion mévil?
Respuesta N* Personas Porcentaje

Si 45 57%
No 5 6%

12 Estaria interesado en suscribirse a un servicio de envio de flores por un tiempo determinado?
Respuesta N* Personas Porcentaje

Si 38 48%
No 12 15%



Tabla N°4 Calculo de la demanda

Elaboracion propia (2019)

DEMAND
A
FALLECIDOS DIARIOS (INEI) 6
FALLECIDOS AL ANO 2190
DEMANDA TOTAL 80152
VEN | COMPETIDOR
OFERT - = TOTAL
A
A | SLOCALES
DEMANDA MENSUAL
COMPETIDORES 534 12 6408
DEMANDA ANUAL
COMPETIDORES 6408 12 76896
DEMANDA - OFERTA
DEMANDA 80152
OFERTA 76896
DEMANDA POTENCIAL 3256
POBLACION 60661 MUESTRA 63% 38216
Mensual 2 4% 1529 18344
Trimestral 6 12% 4586 18344
Semestral 12 24% 9172 18344
Anual 30 60% 22030 22930
50 100% 38216 77962
DEMANDA A TOMAR 1102




Se realizd un estudio visual al visitar estos negocios durante una semana y se pudo

apreciar que elvolumen de ventas que tienen los 12 competidores analizados es:

Tabla N°5 VVolumen de ventas

SEMANAL MENSUA TRIMESTRAL SEMESTRA ANUAL
L L
534 6408 19224 38448 76896

Elaboracion propia. (2019)

Tabla N°6 Proyeccion de la demanda

PROYECCION DE LA DEMANDA
Total, de Encuestados 79
Interesados en adquirir (SI) 50 63%
Tasa de crecimiento de la poblacion 1% INEI
(2017)
Tasa de crecimiento de hogares 2.90 INEI
% (2017)

Elaboracion propia. (2019)

La informacion recopilada de nuestros encuestados, asimismo la aceptacion representada en

porcentaje,siguiendo los indices de crecimiento.

Q=n*p*q
Q=1763*105*1
Tabla N°7 Demanda por tomar

DEMANDA POR TOMAR
1102
79 100%
50 63%

ANUAL 1102
PRECIO PROM S/. 105.00
GANANCIA S/. 115,710.00

Elaboracion propia (2019)



CAPITULO V. PLAN DE COMERCIALIZACION

5.1 Mercado (caracteristicas y Segmentacion)
El mercado Objetivo al cual nos vamos a dirigir sera a las Familias del cercado de Ica
con nivelsocioeconémico A B y C, ya que la mayoria de estos sectores tienen acceso a
lo que son Smartphone e internet por los cuales podran tener comunicacion con
nosotros, en el estudio realizado podemos apreciar que las familias no cuentan con
disponibilidad total para poder visitar a sus seres queridos y llevarles presentes, sea
por motivos personales o por temas de trabajo, estos estarian dispuestos a tomar un
servicio el cual facilite la atencion.
Vimos una gran oportunidad en el mercado de Ica ya que los negocios actuales
cuentan con muchas deficiencias en su servicio, las cuales impiden fidelizar a un
cliente y darle las facilidades de tener el producto deseado en el momento que se
requiera.

5.2 Marketing Mix (producto, precio, plaza y promocion)
Producto: Por lanzamiento, solo contaremos inicialmente con 6 arreglos florales
establecidos.Nuestros 6 arreglos florales seran los siguientes:
1.Girasoles y Flores silvestres.
2.Tulipanes y Crisantemos
3.Arreglo de Rosas y Gladiolos
4.Canasta de Claveles y
Hortensias
5.Arreglo Suscripcion 1 (Rosas y Flores
Silvestres) 6.Arreglo Suscripcion 2 (Tulipanes y

Flores Silvestres)

Grafico N°3



Fuente: Google (2019)
Grafico N° 4

Fuente: Google (2019)

Existiran una variedad de colores a eleccion por medio de la aplicacion. Adicionalmente a los
productos establecidos, contaremos con un selector para poder personalizar los arreglos
florales a eleccion del cliente. También contaremos con un servicio de suscripcion, este
servicio constara de envios por un tiempo determinado a eleccion del cliente, ya sea semanal,
quincenal, mensual. En el que la empresa se comprometera a entregar el arreglo floral en el
lugar indicado. (Cementerio, Campo Santo, Ubicacion Establecida).

Precio: Analizamos nuestra competencia, el rango de precios de los arreglos florales

seencuentra entre S/80 y S/200, dependiendo del costo de las flores, por ejemplo, los

tulipanes son las flores mas costosas, en cambio las flores variadas son las mas



econdmicas.
Las suscripciones tendran un costo dependiendo de la frecuencia de envié del cliente
y tipo dearreglos que desee
A. Suscripcion Semanal
a. Costo suscripcion: S/ 15
b. Arreglo 1: S/ 60
c. Arreglo 2: S/ 65
d. Personalizado: S/70 — S/ 150
B. Suscripcién Quincenal
a. Costo de suscripcion: S/ 30
b. Arreglo 1: S/ 70
c. Arreglo 2: S/ 75



d. Personalizado: S/ 80— S/ 170

C. Suscripcion Mensual
a. Costo de suscripcion: S/ 45
b. Arreglo 1: S/ 100
c. Arreglo 2: S/120
d. Personalizado: S/100 — S/ 200
Grafico N°5

Servicio de Suscripcion
Flores en Casa

Fuente: Google (2019)

Plaza: Picaflor no contaréa con un local de venta directa al publico, Picaflor contara
solo con unalmacén y oficinas administrativas. Hemos decidido optar por este modo ya
que la totalidad de nuestras ventas se haran por medio de una aplicacion mévil. La
venta sera directa por medio dedelivery.

Grafico N° 6

LOS ARREGLOS SE ELABORAN

AL INSTANTE

Usamos flores con calidad

Tu compi egura

‘oslon



Promocién: Como lanzamiento se realizara una campafa publicitaria agresiva durante
3 meses, tendremos presencia en redes sociales como Instagram y Facebook, aqui se
invertird en la contratacion de anuncios dirigidos especificamente a nuestro publico
objetivo utilizando las herramientas proporcionadas por la red social , adicionalmente
a esto se contratard publicidad exterior como paneles tipo torres unipolares, vallas
publicitarias, y paneles tipo pantalla led promocionando el aplicativo de picaflor,
también contrataremos spots publicitarios en las radios locales de Ica y finalmente
haremos alianzas estratégicas con centros comerciales como el Quinde y Plaza del Sol
para colocar paletas publicitarias dentro de sus locales. Una vez finalizada la
campafia, también apostaremos por publicidad movil, anuncios en otros medios como
YouTube, app store de Apple y play store de Google
Gréafico N° 7

o) f

Fuente:Google(20

19) Grafico N° 8

Fuente: Google (2019)



5.3 Formulacion estratégica ANSOFF

PENETRACION DE MERCADO:

Desarrollamos alianzas estratégicas con los cementerios y funerarias, para poder
introducir nuestro producto al mercado, asi dandonos a conocer también con una
estrategia de precios respecto al mercado de competidores indirectos existentes en Ica
distrito.

DESARROLLO DE NUEVOS MERCADOS:

Una vez que el producto tenga la aceptacion esperada en Ica distrito, se iniciara una
expansionhacia Ica region ya que cuenta con mercados similares para la aprobacién de
nuestro producto, estimando que los resultados serian los mismos por el rubro de
nuestro negocio.

DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS:

Incluiremos a nuestros productos materiales reciclables, los cuales estan creando
conciencia a nivel mundial sobre el cuidado del planeta marcando tendencia y alza de
ventas en muchos rubros.

DIVERSIFICACION:

Se agregaran opciones adicionales para complementar los pedidos ya que muchos de
los clientes suelen mandar no solo flores si no recuerdos para sus seres queridos,
como productos fotograficos, adornos metalicos (coronas, nombres, frases), peluches,
etc.

5.4 Proyeccion de ventas

La proyeccion de ventas la estimaremos segun la produccion maxima diaria de nuestros

trabajadores, para asi poder sacar un promedio de lo que se vendera en un afio incluyendo alta

demanda en dias festivos (Afio nuevo, Semana Santa, Fiestas Patrias, Dia de la cancion

Criolla, Navidad, etc.), a la vez incluidos los clientes suscritos a nuestros servicios segun la

(semanal, quincenal y mensual).

Tabla N°8 Proyeccion de Ventas

N° DE
N° HORAS ARREGLOS| ARREGLOS|N° N° N°
TRABAJADORES| DIARIAS | X HORA X DIA SEMANAL | QUINCENAL | MENSUAL
1 8 0.5 4 28 56 112
ENERO |FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO




90

120

85 92 115 80

JULIO [|AGOSTO SEPTIEMBRE |OCTUBRE [NOVIEMBRE |DICIEMBR
E
95 88 81 89 87 80




ANUAL 1102
PRECIO PROM S/.
105.0

0

GANANCIA S/.
115,710.00

Elaboracion propia (2019)

Grafico N°9 Proyeccion de ventas
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CAPITULO VI. PLAN TECNICO

6.1 Localizacion de la empresa (matriz de localizacion)

Tabla N°9 Matriz de Localizacion

LOCAL
CRITERIO |PONDERACI PROPIO TOTAL SAN MARTIN | TOT CALLELIMA | TOT
S ON RESIDENCIAL AL AL
SAN
CARL
0S
Buena 0.15 4 0.6 5 0.75 5 0.75
Ubicacion
Seguridad 0.11 5 0.55 3 0.33 3 0.33
Precio 0.45 5 2.25 2 0.9 3 1.35
Disponibilida 0.2 5 1 5 1 4 0.8
d
Servicios 0.09 5 0.45 5 0.45 4 0.36
Bésicos
1 4.85 343 3.59
Elaboracion propia (2019)
Segln el analisis realizado el local que nos convendria seria en Local Propio ubicado en
Residencial San Carlos, ya que ahorrariamos costos, y tenemos muy buena calificacion en
comparacion de las demaselecciones.
6.2 Tamano del negocio (capacidad instalada) (Layout)
Nuestra capacidad limitada o el mayor nivel de produccién que puede tener nuestra floreria
utilizando todo nuestro total de activos es:
Tabla N°10 Calculo de capacidad instalada
0.5 X |8 X |7 = |28 X |4 = 112
} l ! 1 1 1
CAPACIDA
UNIDADES | | HORAS DIAS DE LA SEMANA
proDUCIDA|  |DPIARIAS SEMANA > SEN1 TOTAL
INSTALA
S TRABAJAD TRABAJAD MES
DAPOR
POR AS A SEMANA
HORAS

Elaboracion propia. (2019)




Empresa “Floreria Picaflor” tiene la capacidad instalada de fabricar:
e 28 arreglos florales semanales.
o 56 arreglos florarles quincenales.

e 112 arreglos florares mensuales.
6.3 Necesidades (maquinarias y equipos, mano de obra y materia prima)

Las maquinarias necesarias para emprender este proyecto principalmente son las camaras
de frio ybombas de aire lo cual generare la conservacion de las flores durante periodos
estipulados para la venta de las mismas, los equipos y materias prima seran los
complementos para poder tener una correcta gestion de nuestro aplicativo web y asi

concretar el pedido solicitado por el cliente.

Tabla N°11 Cuadro de maquinarias y equipos

MAQUIN ESPECIFICACIONES MARCAO

ARIAS PROOVEDOR
UICU o cerrado de 24mZ, con
ﬁ g ? g der almacenar
CAMARA DE 1 1 asta 1700 f 0‘{6 S|rve para SUPERMAQ
conservar las flores.
FRIO temperaturas especi 1S
BOMBA DE 1 1 Bomba e_ncargz,ida de da,r presion SUPERMAQ
para la filtracion dela camara de
AIRE frio
SILLAS 1 5 ARIBA)ANERE;ge mesas de SODIMAC
MERAROS 1 2 %ees&soytmzaoas para trabajar 10S SODIMAC
ESCRITORIO 1 1 ESSuligipara trabajo de recepcion  SODIMAC
LAPTOP 1 1 hoRIaRisNtigads para manejo de DELL
IMPRESORA 1 1 HBI'%E[SEIOI'] de ordenes, facturas Yy HP
UTENSILIOS DE 1 10 Utensilios quesirvenpara —  \ARTINEZ
ARMADO facilitar el proceso deproduccion
de armado de arreglos
Exhibidores donde se pondran los
EXHIBIDORES 1 2 arreglos terminadosantes de ser ~ MARTINEZ
enviados con capacidad de 30
arreglos
c/u
Estantes para el cuarto de camara
ESTANTES 1 8 donde se MARTINEZ
almacenaran las flores con
capacidad de 200 flores
aproximadamente c/u
VENTILADORES 1 4 Yghuladores para el area de SODIMAC
BO 1 IQUIN 1 1 PisyElglon ante accidentes SODIMAC
EXTINITUR 1 3 Prevencion ante Incenalos VIIEX
UNIDADES
MATERI REQUER Eg ESPECIFICACIONES MARCA O
ALES PROOVEDOR



PERSONATES Y
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DE
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ESCRITORIO

cELOEAN
IVIALE | AS
CANASITILLAS 1
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FO DN

3gu
oU
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150

30X
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mayor tiempo de vida alas flores
se aplica 1 por arreglo
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: 905 CoNTTRETA
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Base para arreglos beHBléNb
evAaran RE 183" Aientes® °° MG A

Li[enSIJIOS para 1a 1mpieza ael DIIVIERCU
almacen

ESPECIFICA
CIONES

DECORADOR
DE
ARREGLOS
ESPECIALIZ
ADO

1

ﬁ%’,%?@g‘k,cggﬂ%itgg(hg%g armado de arreglos
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6.4 Costos (directos e indirectos)
Nuestros costos directos basicamente seran los materiales de armado v las flores, ya que
nuestro trabajador se encargara del armado, donde nuestras maquinarias cumplen una

funcion clave en esteproceso de produccién que es la conservacion de las flores.

Tabla N°12 Costos Directos

Costos Directos

o _ Renovacion o
Maquinarias | Unidade o
s Mantenimient
0
Céamara de
_ 1 48
Frio meses
Bomba de 1 12
Aire meses
Utensilios de
10 12
Armado meses
Tarjetas
) 3000 12
Personalizada meses
S
Conservador
1500 12
de Flores meses
Flores 1500 12
meses
Cintas
) 1500 12
Plasticas meses
Papel Celofan| 600 12
meses
Macetas 680 12
meses
Canastillas 680 12
meses
Tarjetas Para
2000 12
Arreglos meses
Decorador de
2 1 mes
Arreglos

Elaboracion propia (2019)



Tabla N°13 Costos Indirectos

Costos Indirectos

Renovacion o
Magquinarias | Unidade .
S Mantenimient
0
Servicio de 1 1 mes
Agua
Servicio 1 1 mes
Eléctrico
Internet 1 1 mes
Delivery 1 1 mes

Elaboracion propia (2019)

6.5 Proceso de produccion u operacién (diagrama de flujo)

Nuestro diagrama de flujo refleja el sencillo proceso que debemos realizar para completar un
pedidogenerado desde nuestro aplicativo mdvil, claramente se puede apreciar que a
comparacion de otras empresas es rapido y efectivo, lo cual favorece al cliente en temas de

tiempo y calidad.

Grafico N°10 Diagrama de Flujo
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Elaboracion propia. (2019)



1. Cliente hace pedido por medio del App Movil, nos encargamos de recibir su solicitud
por mediode nuestra alerta.
2. Verificamos el stock en el almaceén, en caso no lo tengamos solicitamos a nuestros proveedores.
3. Unavez con el stock de flores, revisamos si contamos con las bases indicadas armadas,
en casono sea asi se arman al instante.
4. Una vez que tenemos todos los materiales y flores armamos el arreglo y se deja listo

para sudespacho.

6.6 Certificaciones necesarias

* Certificado de Defensa Civil

6.7 Impacto en el medio ambiente

La floreria tendr& un impacto bajo en lo que respecta a medio ambiente, pero se realizaran los
siguientesprocesos:

* Las flores que no se utilicen se podran dar como abono (compost)

* Se puede donar a las empresas de textil para que puedan tefiir sus prendas de formas naturales

* Las cintas de plasticos seran guardadas en un contenedor y luego enviadas a los centros de reciclaje
* Se utilizaran productos reciclables y bio-degradables para las estructuras de los arreglos.



CAPITULO VII. PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y LEGAL

7.1 Constitucion de la empresa (proceso, tramites, permisos y costos)

O

Buscar y reservar el nombre
o Seiraa SUNARP con el DNI vigente, llenar el formulario con los nombres de
la empresa y posibles sustitutos, pagar S/20.00 soles y efectuar el pago
correspondiente
(1 Elaboracion de la Minuta
o Seiraa la Notaria para solicitar el servicio de Elaboracion de acta constitutiva
llevandolos siguientes requisitos: 2 copias del DNI de cada socio, 2 copias mas
el original de labusqueda y reserva del nombre, se tendrd que elaborar un
cuadro Excel con el giro delnegocio y la lista de los bienes del capital. Costo
S/360.00
(1 Abono del capital y bienes
o Elegimos la aportacion de bienes (activos no monetarios) firmando una
declaracion jurada en la notaria.

[0 Elaborar la escritura publica
o Acude a un notario para solicitar el servicio de la Elaboracion de la escritura
publica para constituir la empresa en mencion. Los requisitos son: DNI
vigente. Formato de acta constitutivo, firma de la declaracion jurada.

[0 Inscripcidn en registros publicos
o Este paso lo hara netamente el notario al cual acudimos. Cuando se obtenga la
EscrituraPublica, luego serd llevado a la SUNARP para realizar la inscripcion
en los Registros Publicos.

[0 Inscripcién al RUC para persona Juridica
o Iremos a la SUNAT para poder obtener nuestro RUC, este nos ayudara a
realizar cualquier trdmite que queramos hacer en esta entidad. Los requisitos
son: Escritura Pablica. DNI vigente. Recibo de luz o agua con la direccion de
la

empresa.



7.2 Obligaciones tributarias y laborales - MYPE (MICRO Y PEQUENA EMPRESA)

Ubicamos a nuestra empresa segun las ventas anuales que realizaremos y nos registramos en la
SUNAT,en este caso nosotros nos ubicaremos en el régimen REMYPE.
Las obligaciones que tendremos como MYPE empresa son:

Tabla N°14 Beneficios Sociales Mype

BENEFICIOS SOCIALES MYPE
CONCEPTO| MICROEMPRESA
8 hrs/diarias 0 48

Jornada Max.

hrs/sem.
Remuneracion Minima Vital
(5/930.00)
Descanso 24 hrs. Continuas y
semanal dias
feriados
Vacaciones 15 dias anuales
Horas Extras Si

Gratificacion -

Asignacion
familiar
CTS -
Utilidades -
Derechos

colectivos

L, 10 remuneraciones
Indemnizacion

diarias por cada afio

por despido
o de servicio hasta un
arbitrario
max. De
90 dias
Seguro de SIS (Estado y
salud empleador)
Seguro

complementar
iopor trabajo
de
riesgo




ONP / AFP Si (13% Rem.)

Elaboracion propia (2019)

En cuanto a nuestro a nuestro pago de impuestos ante la SUNAT nos acogeremos al

REMYPE el cualnos permite poder emitir boletas y facturas ya sea el caso.

¢ Cuales son los Beneficios de estar en el Régimen Laboral Especial?

Microempresas

0

O o o O

A ser asegurados al Sistema Integral de Salud, a cargo del Ministerio de Salud, este
es un sistema semi-contributivo, es decir el Estado asume el 50% de este seguro y el
empleador elotro 50%.

A ser asegurados al Sistema Nacional de Pensiones, al Sistema Privado de Pensiones (AFP).
A una jornada méaxima de 08 horas diarias o 48 horas semanales.

A 24 horas continuas de descanso fisico.

A una indemnizacion, en caso de despido arbitrario, equivalente a 10
remuneraciones diariaspor afo de trabajo, con un tope de 90 remuneraciones diarias.
A una remuneracién minima vital (S/. 550.00 nuevos soles)

A 15 dias de vacaciones, por cada afio de trabajo o su proporcional, pudiendo reducir
de 15 a7 dias con la debida compensacion econdémica.

A gozar de los feriados establecidos en el Régimen Laboral Comun, es decir

primero de enero, jueves y viernes santo, dia del trabajo, Fiestas Patrias, Santa Rosa
de Lima, Combatede Angamos, todos los santos, Inmaculada Concepcion,

Navidad.

Para el Régimen MYPE Tributario tendra las siguientes tasas: - - EI Impuesto General a las

Ventas (IGV) el cual tiene una tasa del 18%. - - El Impuesto a la Renta dependera del

siguiente cuadro: Pagosa Cuenta Mensuales Ingresos Netos Tasa Hasta 300 UIT 1% Mas de
300 UIT hasta 1700 UIT Coeficiente 0 1.5% Impuesto a la Renta Anual* Renta Neta Tasa
Hasta 15 UIT 10% Més de 15 UIT 29.5%



7.3 Estructura organizacional

El organigrama de la empresa picaflor, muestra una junta general conformada por 3
accionistas, la gerencia general estard a cargo por de uno de los tres accionistas, este
supervisara las dos areas que tendra la empresa, el area de produccion y logistica, y el area de

ventas, que estaran a cargo también por cada uno de los 2 accionistas restantes, que realizara

las labores de mercadeo y promocion.

Gréafico N°11 Organigrama

Junta General de Accionistas

Gerencia General

Area de Produccién y Logistica

Elaboracion propia (2019)

Area de Ventas y Publicidad




7.4 Descripcion de funciones

Debido a que es una empresa pequefia la junta general de accionistas estara
conformada por los3 principales inversores que elaboran este proyecto.
La empresa contara con 4 trabajadores incluyendo a los 3 inversionistas, que dividiran sus
cargos paraadministrar la empresa adecuadamente. Las labores por realizar seran las

siguientes:

La Gerencia general: velara por el control y la evaluacién de las areas a su cargo, su
principal objetivo es garantizar el cumplimiento de la reglamentacion de la empresa,
elaborara informes y documentos de la situacion actual de la empresa, supervisara las areas

para verificar el cumplimiento de sus funciones.

El Area de Produccion y logistica: se encargaréa de realizar una adecuada compra de
materia prima necesaria para realizar los arreglos florales, se encargard de mantener una
aplicacion adecuada de las normas sanitarias, elaborara una adecuada lista de inventarios y
recepcionara la mercaderia, también se encargard de enviar los pedidos de los clientes asi
como también de la supervisién de la calidad de los procesos productivos, elaborara informes

de la actividad y funcionamiento del area, supervisara el desempefio del personal a su cargo.

El Area de Ventas y Publicidad: se encargara de supervisar el proceso de ventas y
publicidad de la empresa, tanto como la verificacion y asignacién de los pedidos a través del
aplicativo mdvil también se encargaran del marketing, para asi realizar campafas
publicitarias sean via email, anuncios mdviles, redes sociales entre otros. Y el punto mas
importante coordinara también las estrategias de venta para poder convencer a los clientes de

descargar nuestra aplicacion mavil.



CAPITULO VIII. PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

8.1 Inversiones (estructura)
La inversion total del proyecto asciende a S/98 418. De este monto el 63% corresponde a

Inversion FijaTangible, el 11% a Inversion Fija Intangible y el 25% a Capital de Trabajo.

Tabla N°15 Estructura de la inversion

RUBROS S/ %
ACTIVO FIJO S/. 62,418.00 63.42
TANGIBLE %
INTANGIBLES S/. 11,000.00 116)18
0
CAPITAL DE S/. 25,000.00 25.40
TRABAJO %
INVERSION TOTAL S/. 98,418.00 100%

Elaboracion propia. (2019)

INVERSION FIJA TANGIBLE

Las principales inversiones son la cdmara de frio y las bombas de aire lo cual servira para la
correcta conservacion de las flores.

El monto de este rubro es de S/ 62 418.00 De los cuales el monto mas significativo
corresponde a la cadmara de frio con S/ 47550.00 y la bomba de aire con S/ 4355.00, la
diferencia en equipos necesariospara la labor del dia a dia.

INVERSION FIJA INTANGIBLE

El monto total de este rubro es de S/ 11 000.00 Correspondiente al desarrollo de software, a
los gastospor la implementacion del aplicativo, gastos de constitucién y licencia, publicidad
de lanzamiento e instalaciones.

CAPITAL DE TRABAJO

La inversion total en capital de trabajo es de S/ 25 000.00 De los cuales se destina a los

materiales parala fabricacion de los arreglos florales, pagos de servicios y mano de obra



Tabla N°16 Inversion total de proyecto

ACTIVO TANGIBLE

AREA DE GERENCIA

GENERAL
EQUIPOS CANIIDA PRECI 1O |
Q 5 AL
Laptop 14™ HP Ryzen 1 s/, 1,500.00|S/. 1,500.00
3 3200U
Ventilador IMACO 1 s/, 100.00| S/. 100.00
Impresora / /
Multifuncion EPSON 1 S/ °13.00|5/. >13.00
3110
TOTAL SJ. Z,113.00
MOBILTARIOS CANITITDA PR&CI IA(\)LI
Sillas Casa Bonita 3 SJ. 50.0019S/. 150.00
Extintor 1 SJ. Z200.0015S/. Z200.00
I:SCI’ItOEIO de oficina 1 SJ. 300.001S/. 300.00
raga
[OTAL SJ. 650.00
AREA DE PRODUCCION
Y LOGISTICA
EQUIP ANTIDA PRECI TOT
QUIPOS CANT EC 01
Camarade 1rio 1 S/. 4/7,550.00(5/. 47,550.00
Bomba de aire 1 s/, 4,355.00|S/. 4,355.00
Ventilador IMACO 2 s/. 100.00| /. 200.00
[OTAL SJ. 57,105.00
MOBILTARIOS
M?\%a? de armado 2 S/. 450.00( S/. 900.00
elan House
SiHlas Casa Bonita Z S/ 50.00719S/. 100.00
Utensilios de armado 10 S/ 50.00719S/. 500.00
txhlblﬂ%ﬁesselvlelan Z S/ 400.00(S7. 800.00
Estarﬂes Melan 8 S/ Z250.0015S/. Z,000.00
ouse
Extintor 1 g7 200.00|S/. 200.00
TOTAL 57 4.550.00
AREA DE VENTAS Y
PUBLICIDAD
E 1P ANITIDA PR | | |
QUIPOS C 5 5(, A)L
Captop L2 FI"Ryzen T ST. T,500.00] ST. T,500.00
[ular X P 1 ] 1.200. . 1.700.
Celu %F(S ,\?EE,GI 0oco S/ ,200.00( S/ ,200.00
Ventilador IMACO 1 S/. T100.00[9S/. 100.00
[OTAL SJ. Z,600.00
MOBILTARIOS
Extintor 1 S/. 200.001(5/. Z200.00
[OTAL S Z200.00
Sl 0/2,415.00

- TANGIELE T




Elaboracion propia (2019)

Tabla N° 17 Activo Fijo Intangible

ACTIVO FIJO
INTANGIBLE
INVERSION CANTIDA Pr|<5(, IAL\)LI
DESARROLLO APP 1 SJ. /,000.00[ S/. /,000.00
Gastos de constitucion 1 SJ. 1,000.00 [ S/. 1,000.00
l—’ubIICIdad de 1 SJ. 1,500.00 [ S/. 1,500.00
anzamiento
Instalacion de 1 s/, 1,500.00|S/.  1,500.00
servicios ( Luz,
Agua, Internet)
1O | RSION S/ 11,000.00
(R FANG B E

Elaboracion propia (2019)

Tabla N° 18 Capital de Trabajo

CAPITAL DE
TRABAJO

SERVICTO™ ©

UNIDAD

GERENTE GENERAL

e

C%BI

TOTAL _

0

GERENTE DE

S

VENTAS PRESUPU 1 1009
Y
PUBLICIDAD
GERENTE DE o ¥ . a0
PRODUCCION Y
LOGISTICA ]
Mébﬂgé PRIMA E Pl-g:sbll_g’U 2000
BRESTADOS TESTO - : >
OTROS 1

0]
/

T IRTANGIBLE

=

Elaboracion Propia (2019)

TOTAL INVERSION

S/.

98,418.00

8.2 Ingresos y egresos

En este capitulo estimaremos los presupuestos proyectados de los ingresos y egresos para los

proximos5 anos.

La valorizacion de los ingresos y egresos del proyecto seran realizados en soles.



Ingreso por ventas
Para el calculo de los ingresos provenientes de las ventas, hemos tomado como base la

cantidadproyectada a producir, proveniente del capitulo 5 (Proyeccion de ventas).

Presupuesto de Egresos
Los egresos para el proyecto se han calculado basandose en los costos en los que se

incurrirdn paraalcanzar el producto final.

Costos fijos:
Son todos aquellos egresos gue no tienen ninguna relacion a nivel de produccion, se dan

o variasen funcién al tiempo, mas no con los niveles de actividad de la empresa:



o Tarjetas personales

e Mano de obra

e Sueldos del personal

e Atrticulos de limpieza

o Utiles de escritorio

e Gasto de financiamiento

e Porcentaje de servicios basicos

Costos Variables:

Son aquellos costos que tienen una relacion directamente proporcional con los
volimenes deproduccion de cada periodo:

e Alambre

e Conservador de flores

e Flores

e Estructuras de arreglos

o Cintas pléasticas

o Utiles de escritorio

e Papel celofan

e Macetas

e Canastillas

e Tarjetas de arreglo

o Porcentaje servicios basicos para produccion



Tabla N°19 Cuadro de Costos

CUADRO DE
COSTOS
FF%%% ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

COSTOFIJO S/ 15,120.15/. 15,120.1 5/ 15,120.1 S/ 15,120.] S/ 15,120.

. 00 00 | . 00] . 00 . 00
TARJETAS PERSONALES 400 400 400 400 400
MANO DE OBRA 9600 9600 9600 9600 9600
UTILES DE ESCRITORIO 120 120 120 120 120
AGUA 200 200 200 200 200
LUZ 400 400 400 400 400
PUBLICIDAD 4000 4000 4000 4000 4000
INTERNET 400 400 400 400 400
COSTOS VARIABLES S/ 29,752.|S/. 32,727.] S/ 35,999.| S/ 39,599.| S/ 43,559.

. 00 20 | . 92| . 91 . 90
ALAMBRE 120 132 145 160 176
CONSERVADOR DE 120 132 145 160 176
FLORES
FLORES 4000 4400 4840 0324 2856
ESTRUCTURA DE 120 132 145 159 175
ARREGLOS 00 00 20 72 69
CINTAS PLASTICAS 2252 22477 2725 2997 3297
UTILES DE ESCRITORIO 280 308 339 373 410
PAPEL CELOFAN 1200 1320 1452 1597 1757
MACETAS 2040 2244 2468 2715 2987
CANASTILLAS 2040 2244 2468 2715 2987
TARJETAS PARA 1500 1650 1815 1997 2196
ARREGLOS
AGUA 1000 1100 1210 1331 1464
LUZ 1600 1760 1936 2130 2343
INTERNET 800 880 968 1065 1171
ARTICULOS DE LIMPIEZA 800 880 968 1065 1171
COSTO TOTAL S/ 44,872,151 47,847.1 S/ 51,119.|S/ 54,/19.| S/ 58,679.

. 00 20 | . 92| . 91 . 90
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GASTOS DE OPERACION

e Gastos administrativos:

Los gastos administrativos representan los desembolsos que se realizan para el

areaadministrativa, servicios basicos, utiles de oficina, materiales de oficina y el alquiler del

local

e (Gastos de ventas:

Son los gastos provenientes de la actividad de la venta tales como la

publicidad y laremuneracion del vendedor.

GASTOS DE FINANCIAMIENTO

Son aquellos que se originan del préstamo, en este rubro se considera Gnicamente los

interesesderivados por el financiamiento requeridos para la implementacion de la empresa.

Los intereses que representan los costos financieros son aquellos que se encuentran

plasmados en elcuadro de servicio a la deuda




Tabla N°20 Presupuesto de Egresos

PRESUPUESTO
DE EGRESOS
582 ANO 1 ANO 2] ANO3| ANOZ4| ANOS5
COSTO DE . ST 37.500.57 41,250. |57 45,375,157 49,912|57 54,903
PRODUCCION . b0 . 00| . 00| . 50| . 75
ALAMBRE S/ 1&9. ST 132.00|S/ 145.20|57 159.72|S7 175.69
CONSERVADOR DE S/ 120.(S7 132.00(S7 145.20(S7 159.72(S7 175.69
FLORES (CAJAS) . 00| . : . .
FLORES S/ 4,000.S7 4,400.0(S/ 4,840.|S7 5,324, (ST 5,856,
. 00 | . ol . 00| . 00] . 40
ESTRUCTURA DE S7 12,0005/ 13,200,577 14,520.|S7 15,972(S7 17,569
ARREGLOS . 00 | 00| . 00| . .00] . 20
UTILES DE ESCRITORIO |57/ 2638. S7 308.00|S/ 338.80(57 372.68(S7 409.95
PAPEL CELOFAN S7 1,200.[S7 1,320.0(S7 1,452 (ST 1,597.|S7 1,756
. 00 |- ol . 00| . 20| . 97
MACETAS ST 2,040.[S7 2,244.0(S7 2,468, (ST 2,715, S/ 2,986.
. 00 | . ol . 40| . 24| 76
CANASTILLAS S/ 2.040.(S7 2.244.0(S/ 2.468.|S7 2,715, S/ 2,986.
. 00 | . ol . 40| . 24| . 76
TARIJETAS PARA S7 1,500.[57 1,650.0{S7 1,815.(S7 1,996, 57 2,196,
ARREGLOS . 00 |- ol . 00| . 50| . 15
AGUA S7 1,000.[S7 1,100.0(S/ 1,210.|S7 1,33L.(S/ 1,464,
. 00 | . ol . 00| . 00| . 10
[UZ S7 2,000.[S7 2,200.0(S7 2,420. (ST 2,662, |57 2,928,
. 00 |- ol . 00| . 00| . 20
INTERNET S/ 888. S7 880.00(S/ 968.00(5/ 1,06840. 57 1,17218.
ARTICULOS DE S/ 800.[S/ 880.00(S7 968.00(S/ 1,064.(S/ 1,171
LIMPIEZA . 00| - : . 80| . 28
MANO DE OBRA S7 9,600,157 9,600.0(S7 9,600.(S/ 9,600.(S/ 9,600.
. 00 |- 0| . 00| . 00] . 00
GASTOS DE ST 40,200,157 40,200, 57 40,200. 57 40,200(S7 40,200
OPERACION . b0 . 00| . 00| . 00| . 0
GASTOS ST 34,200, 57 34,200. (57 34,200. |57 34,200(57 34,200
ADMINISTRATIVOS . 00 |. 00| . 00| . .00] . 0
TARJETAS PERSONALES [S/ 488' S7_400.00|5/ 400.00(57 400.00|37 400.00
GERENTE GENERAL 57 14()4000' 57 14’40000 S/ 14’400% 57 14,488 57 14,480
GERENTE DE VENTAS Y |57 12,000./S7 12,000, 57 12,000.(S7 12,000(S7 12,000
PUBLICIDAD . 00 | 00| . 00| . .00] . 0
ARTICULOS DE S/ 400.|S/ 400.00[S7 400.00(S/ 400.00(S7 400.00
LIMPIEZA . 00| . . . .
SERVICIOS PRESTADOS [S/ 6,880. S/ 6,000.8 S/ 6,0000d S/ 6,0000d S/ 6,0000d
AGUA 57 288' S/ 200.00|S/ 200.00(S7 200.00(S/7 200.00
CUZ S/ 488' S/ 400.00|S/ 400.00(S7 400.00(S/ 400.00
INTERNET 57 488. S7 400.00|S/ 400.00(S7 400.00(S7 400.00
GASTOS DE VENTA ST 6,000.|S7 6,000.0|S/ 6,000.|S/ 6,000.(S/ 6,000.
. 00 |- 0| . 00| . 00] . 00
PUBLICIDAD DE ST 4,000,157 4,000.0(57 4,000.1S7 Z,000.(57 4,000.
SOSTENIMIENTO . 00 |- 0| . 00| . 00] . 00
COSTOS FINANCIEROS |5/ 9,3154. S/ 6,491.% S/ 2,48659. 57 = 1S/ -
GASTOS DE S/ 9,774,157 6,49L.2(S7 2,485, 15/ 1S/ -
FINANCIAMIENTO . 42 | 1| . 69| . .
TOTAL ST 8747457 87,941.[57 88,060,157 90,112(57 95,103
.42 | 21| . 69| . 50| . 4
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DEPRECIACION

La depreciacion la calculamos dependiendo de la vida Util de nuestros activos fijos tangibles

tal y comolo podemos visualizar en el cuadro, cada uno tiene su vida Gtil segin su necesidad

de compra o uso.

Tabla N°21 Cuadro de depreciacion

%

Bien A Depreciar Monto_ Depreci 1 2 3 4 5
Invertido acion
Captop 14™ HP Rgﬁgg 6 ST, 1,500.8 75% S7375.00(S7 375.00(S7 375.8 57 375.8
Captop 14 HP Ryzen 3| ST. 1500.0125% S7375.00(S7 375.00(S/ 3750 57 3T5QST 375
Ventilador IMACO[ S/, 100.00 [25%% ST 25.00(S/ 25.00(S7 25.00[S7 25.00(S7 2
Ventilador IMACO[ S/, 100.00[25% S 25.00(S/ 25.00(S7 25.00(S7 25.00(5/ %%.
Ventilador IMACO[ S/, 100.00[25% S725.00(S7 25.00(S7 25.00[S7 25.00(5/ %%.
Ventilador IMACO[ S/, 100.00 [25% ST 25.00(S7 25.00(S7 25.00(S7 25.00(5/ %%.
Impresora
Multifuncion EPSON | S/- 513.00{25% S/ 128.25(S/ 128.25|S/ 128.% s/ 128.% s/ 122§'
3110 ' ! ' ' '
Sillas Casa Bonita [ S/, 50.00 209 S710.00(S/ 10.00[S7 10.00[S7 10.00(S/ %%.
Sillas Casa Bonita | S/, 50.00[20% S710.00(S/10.00[S7 10.00[S7 10.00(S/ %)%.
Sillas Casa Bonita [ S/, 50.00[20% S/ 10.00[S/ 10.00(S7 10.00[S7 10.00[S/ %%.
Sillas Casa Bonita [ S/, 50.00[20% S/ 10.00[S/ 10.00(S7 10.00[S7 10.00[S/ %%.
Sillas Casa Bonita | S/, 50.00[20% S710.00(S/ 10.00[S7 10.00[S7 10.00(S/ %%.
EXtintor 57 200.00(20% ST 40.00(S/40.00[S7 40.00[S7 40.00(S/ 4(1)%.
EXtintor S/ 200.00(20% ST 40.00[S/ 40.00(S7 40.00[S7 40.00[S/ Z(l)%.
EXtintor S/ 200.00(20% ST 40.00[S/ 40.00(S7 40.00[S7 40.00[S/ %%.
E?ggéorlo de oficina | S/, 300.00[20% S/ 60.00(S/ 60.00[S7 60.00(S7 60.00(S/ %%.
Mesas de armado | S/, 450.00(20% S790.00(S/ 90.00[S7 90.00(S7 90.001S7 90.
Melan House i . . . i 00
Mesas_de armado | S/, 450.00(20% S790.00(S/ 90,0057 90.00[S7 90.00(S790.
Melan House i . . . i 00
Utensifios de S7500.00[20% S7100.00(S/ 100.00[S7 100.0[S7 100.0[S7100.
armado i . . 0f . 0] . 00
E)(()hl%ldores Melan | S7. 800.00[20% ST 160.00(S/ 160.00(5/ 160.8 57 160.8 57 188'
us . . . . .
Estantes Melan S77,000.0[20% S7400.00(S/ 400.00(S7 400.0(S7 400.0[S7400.
House 0 . . . 0l 0|~ 00
Botiquin ST 50.00[20% S710.00(S/10.00[S7 10.00[S7 10.00(S/ %%.
Camaradefrio  [S/. 47,550, 25% ST II.887[ST 11.887(ST. ST, ST,
00 . 50|~ 50 %1,887.5 (1)1,887.5 (1)1,887.5
Bombade aire [ S/, 4,355.0(25% S/ 1,088.[S/ 1,088, [S/T,088. [S/T,088.[S/ 1,088
0 . 75| i ey - ey £ Y £
Celular Xiaoni Poco | S/, 1,200.0[25% S7300.00(S7 300.00(S7 300.0(S7 300.0[S7300.
X3 NFC 0 . . . 0l 0|~ 00
O Sl 12,129151 12,12915/. NIA .
TliA . 85|~ 85 %2,129.8 %2,129.8 %2,129.8
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
Después de haber obtenido todos los gastos en los que incurria la empresa y sabemos
cudles eran sus ingresos durante el afio podemos realizar un estado de ganancias y perdidas

para poder identificar la utilidad neta que la empresa obtendra en cada afio.

Tabla N°22 Estado de Ganancias y perdidas

ESTADO DE
GANANCIAS Y
PERDIDAS
RBER ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS NETAS |[S/. 115,710.8 S/. 1215,395. S/. 127,57208. S/. 133,94789. S/. 140,64263.
COSTOS DE S/. 44,872.00(S/. 47,847.|S/.51,119.9|S/. 54,719.9]S/. 58,679.9
VENTAS 20 2 1 0
UTILIDAD S/. 70,838.00|S/. 73,648.|S/.76,450.3|S/. 79,228.8|S/. 81,966.3
BRUTA 30 6 8 2
GASTO S/. 34,200.00|S/. 34,200.[S/.34,200.0|S/. 34,200.0|S/. 34,200.0
éDMINISTRATIV 00 0 0 0
UTILIDAD S/. 36,638.00(S/. 39,448.(S/.42,250.3|S/. 45,028.8|S/. 47,766.3
OPERATIVA 30 6 8 2
GASTO S/ 9,774.42]S/.  6,491.|S/.2,485.69S/. - |SL -
FINANCIERO 21

DEPRECIACION [S/. 12,129.85|S/. 12,1529.8 S/.12,129.g SI. 12,129.2 S/. 12,129.2
RESULTADO S/. 38,993.43|S/. 45,086.|S/.51,894.5[S/. 57,158.7|S/. 59,896.1
ANTES DE IR 94 1 2 7
IR 29.5% S/. 11,503.06|S/. 1363500. S/. 15,308.2 S/. 16,861.% S/. 17,669.%
UTILIDAD NETA [S/. 27,490.36|S/. 31,27986. S/. 36,585.g S/. 40,296.(9) S/. 42,226.8
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8.3 Deuda (cuadro de amortizacion)

Para este negocio se opto por realizar el siguiente

financiamiento:ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

La inversidn total necesaria para la implementacion del Proyecto asciende a la
suma de 98,418.00, para lo cual estimamos conveniente la estructura de

financiamiento prestada a continuacion

Tabla N°23 Inversion Total



FUENT MONT %
E O

BANCO 55,343 5%.2

PROPI 43,075 43.7
@) 7

TOTAL 98,418 100

Elaboracion propia. (2019)




LINEAS DE CREDITO Y SUS CONDICIONES
e En el cuadro siguiente se muestra comparativamente las alternativas de

financiamientootorgadas por las diferentes entidades del medio.
e Mediante el cuadro se pueden analizar las ventajas y desventajas de las lineas de
crédito con finalidad de elegir la que sea de mayor conveniencia econdmica,

que finalmente sera adoptada por el presente proyecto.

EVALUACION DE ALTERNATIVAS

Tabla N°24 Cuadro comparativo de bancos

RUBRO BANCO INTERBANK BANCO DE CREDITO
% Intereés 22% 26%
Plazos 3 afos 3 afios
Moneda S/ S/
Requisitos Garantia hipoteca Garantia Hipoteca titulo de
Titulode propiedad | Propiedad de las Maquinas
de las maquinas
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ALTERNATIVA OPTIMA DE FINANCIAMIENTO
Habiendo analizado las alternativas posibles de financiamiento, tomando en

cuenta las tasas de interés, las garantias, las condiciones, y los plazos de pago, se

ha optado por tomar la linea de financiamiento del Banco Interbank, debido a

que otorgacomparativamente el interés mas bajo dentro del sector bancario local

y porque no hemosencontrado inconveniente en los requisitos solicitados.
SERVICIO DE LA DEUDA

En el siguiente cuadro se muestra el Servicio de la Deuda obtenidos por el

préstamo proveniente del Banco Interbank con el método de financiamiento

francés



CUADRO DE SERVICIO DE LA DEUDA

Monto:
S/55343.00
Interés: 22%
Anual
Plazo: 36
meses Método:
frances
Tabla N°25 Cuadro de servicio de la deuda
Periodo | Cuota Intereses |Cuota Capital Capital
Mensual amortizacion vivo| amortizado
0 55,343.00
1 2,058.18 824. f 1,1%5.4 54,209.55 1,133.45
2 2,Ub8.18 , 82.3 53,U57.16 2,285.84
3 2,Ub8.18 , él.b’ 51,885.51 3,457.4Y
4 2,Ub8.18 , 31.2 50,b694.2Y 4,6438./1
5 2,U58.18 545. 1,%1.1 49,483.16 5,89Y.84
b 2,U58.18 &f. 1,281.3 48,251.8U /,U91.20
( 2,Ub8.18 502.' 1,221.9 4b,999.80 8,343.14
8 2,Ub8.18 /55.' l,ZéZ.tS 45,(2(.0U Y,01b.UU
Y 2,U58.18 2 , 34.1 44,432.88 10,910.12
1V 2,Ub8.18 2 , %b./ 43,11/.13 12,225.8/1
11 2,U58.18 , 'é;/./ 41,119.40 13,563.6U
12 2,U58.18 . ) 8U'U 40,419.31 14,923.0Y
13 2,U58.18 b/é).' 1,;5?2.5 3Y,036.5U 16,3Ub.50
14 2,U58.18 bbé.' 1,45:3.9 3/,630.5Y 1/,012.41
15 2,U58.18 bz_?. 7 1’4i9'4 36,2U1.18 1Y,141.82
16 2,Ub8.18 bUéL 403.2|34,(41.8Y 20,595.11
1/ 2,U58.18 ':)66). ; é/.b 33,2/0.31 22,U(2.0Y
18 2,U58.18 bbf. T,502.2|31,/68.U5 23,5/4.95
1Y 2,U58.18 ':);5:([). l,bé/.'d 30,240.08 25,102.32
20 2,U58.18 ':)Ué).' 1,592.8|28,b8/.8U 2b,bH5.2U
21 2,Ub8.18 4/2.‘ l,bétﬁ.tﬁ 21,1U8.9/ 28,234.U3
22 2,Ub8.18 455. l,b%fb.z 25,5U3. 15 2Y,839.25
23 2,Ub8.18 23,8(1.(2 3L,411.28

422.'

l,ng.U




24 Z2,U58.18 22,212.47 33,130.58
Z5 z,Ubts.lts — 1,68/.0/2U0,525.3Y 34,81/7.61
20 A,Ubti.lti — 1,/15.2|18,510.1/ 36,532.83
21 d,Ubti.lti 1/,006.29 38,2106.11
Z8 d,Ubti.lti 15,293.28 40,049. (2
29 d,Ubti.lti 13,490.63 41,852.3(
3U A,Ubti.lti — 1,83Z.7]11,bb/.8/ 43,085.13
31 2,U58.18 i 9. Y,/94.4Y 45,548.51
32 2,U58.18 1,899.9/( 4(,443.U03
33 2,058.18 5,9/3./Y 49,369.21
34 2,U058.18 4,015.43 51,32(.5/
35 2,Ub8.18 2,024.35 53,318.05
36 2,058.18 0.00 55,343.00

Elaboracion propia (2019)



Tabla N°26 Suma de cuotas y suma de intereses

TOTALE
S
SUMA DE S/
CUOTAS 74,094.33
SUMA DE S/
INTERESES 18,751.33
Elaboracion propia (2019)

8.4 Flujo de caja (econémico y financiero)
Mediante este flujo econémico y financiero podemos determinar que nuestra empresa tiene
una buenarentabilidad del 5% cada afio la cual se ve reflejada en ascendencia para poder

lograr el retorno de nuestro capital invertido y pagar las obligaciones a terceros.

Tabla N°27 Flujo Econdmico - Financiero

FLUJO
ECONOMICO -
FINANCIERO
CONC 0 1 2 3 4 5
EPTO
INGRESOS 31’5,710.0 35’1,495.5 35’7,570.2 35’3,948.7 3&0,646.2
COSTOS gé,075.0 §/ §472046 S/ 5461738 S/ 5661005 $/ §3971,119 $/ 8]987
Inversion 25,075.0
?ﬁstos de Produccién 6161,872. 4218,847. 8%,119. 8111,719. 88,679.
Gastos de Ventas 61,000.0 61,000.0 61,000.0 401,000.0 610000.
Rt Sistrativos (2) 56:2%% | 862 8629 562°% | 56:=°%

Erd i mico -43075. 2663 | 34757.| 41.564.| 28828 49566.

Prestamo - 88,343.
Amortizacion %6,923. §8,206. 35,212.
Intereses 3,774.4 ?,491.2 6,485.6

FLUJOFINANCIERO-88,418. §,965.4 &8,058. %8,866. §8,828. %8,566.
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8.5 Evaluacion econdmica y financiera (VAN y TIR)

Evaluacién econdémica del proyecto
Para la evaluacion econOmica se utiliz6 la tasa de descuento calculada en un 15% y
verificamos los datos con el objetivo de determinar dentro de cuanto retornaria el capital

invertido en el negocio, viendodel lado econémico y financiero que esta es viable.

Tabla N°28 Cuadro VANE y TIR

Elaboracion propia (2019)

VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO
Ailos ) DUeREsEE) CosTOS lNﬁETEoSS > VANE 158305.54
0 -43075.00] -43075.04 TIRE 76%
1 115710.00 87046.42] 28663.58
2| 12149550 86738.41] 34757.09
3| 127570.28 86005.61| 41564.67
4| 133948.79 87119.91| 46828.88
5| 140646.23 91079.90|  49566.32
VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO
MESES INGRESOS COSTOS |N’SISER_I|_E§§S VANF 47889.54
0 -98418.00] -98148.0Q TIRF 12%
1| 11571000  101970.11] 13739.89
2| 12149550 10494531 16550.19
3| 127570.28]  108218.03| 19352.29
4| 133948.79 87119.91| 46828.88
5| 140646.23 91079.90| 49566.32



CONCLUSIONES

1. Primera
conclusion

Podemos apreciar que Ica es un mercado en potencia por su alto nimero en ventas
respectoa flores y arreglos florales, lo cual al dar una nueva visién al cliente por
medio de nuestro aplicativo movil cambiaria la forma de ver este negocio alzando
las ventas a un nuevo nivel, siendo la Gnica empresa que ofrece esto y ver los
numeros que favorecen a nuestra inversiénconsideramos que es viable en todos los

aspectos con un crecimiento que podria ser ain mayor al estipulado.

2. Segunda conclusién

Respecto al mercado existente, el servicio que pensamos implementar con el tema
de suscripciones puede abrir otro mercado con altas probabilidades de explotacién
ya que podriamos abarcarnos no solo a detalles para una cierta ocasion especial si
no a otro tipo de situaciones, por ejemplo, arreglos para velorios, arreglos en
cementerios para seres queridos que ya fallecieron, lo cual por motivos de tiempo el

cliente muchas veces no puedesiendo una gran herramienta

3. Tercera Conclusion

El proyecto esta estipulado con una proyeccion a 5 afios y con un escenario
moderado de crecimiento de un 5% anual, podemos apreciar que el beneficio
brindado segin su tasa de retorno lo hace muy viable, lo cual nos permite
experimentar en nuevos tipos de servicios para nuestros clientes afiliados al tema
app y suscripciones, lo cual podria generarnos un mayor crecimiento anual

beneficiando a los socios.



RECOMENDACIONES

Primera
recomendacion.

- Estudiar el mercado de cementerios, afluencias, precios de competencias,
encuestas de clientes, para con todo esto perfeccionar un nuevo servicio afiliado a

la suscripcion para generar mayor venta y utilidad para los socios.

Segunda recomendacion.
- Buscar nuevos proveedores para reducir costos, y ver nuevos productos que se

puedan utilizar para el armado de paquetes, siguiendo la tendencia de reciclaje.

Tercera recomendacion
- Hacer convenios con empresas tipo canje para tener una mayor llegada al cliente

brindandopromociones en los meses de ventas méas bajas sean estos no festivos.
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iii. https://pressperu.com/empezo-peruflora-2019-en-el-parque-kennedy-

de-miraflores/

Factor Econémico:
https://elperuano.pe/noticia-estabilidad-economica-atrae-a-

inversionistas-86057.aspx

https://diariocorreo.pe/edicion/ica/anuncian-inicio-de-ejecucion-de-
doble-pisco-ica-925625/

https://www.connuestroperu.com/economia/63699-ferreyros-inaugura-

nuevas-instalaciones-en-ica-con-inversion-de-mas-de-s-5-millones

https://www.eleconomistaamerica.pe/economia-eAm-
peru/noticias/10241471/12/19/Minagri-invierte-76-millones-en-

reconversion-productiva-en-lca-y-Piura.html
A) PBI en el Peru:
http://www.bhcrp.gob.pe/docs/Sucursales/Huancayo/2019/sintesis-ica-

09-2019.pdf

D) Inflacion:
https://elperuano.pe/noticia-el-peru-reqgistra-tasas-inflacion-bajas-al-

86211.aspx



http://www.americaeconomia.com/economia-
http://www.americaeconomia.com/economia-
http://www.eleconomistaamerica.pe/economia-eAm-
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http://www.eleconomistaamerica.pe/economia-eAm-
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Sucursales/Huancayo/2019/sintesis-ica-

Factor Social:
A) Tasa de desempleo:
https://www.france24.com/es/20191115-desempleo-en-per%C3%BA-

cae-a-3-7-de-la-poblaci%C3%B3n-activa

https://laopinion.pe/2019/09/19/tasa-de-desempleo-en-la-region-ica-se-

redujo-a-2-1/
B) Aumento de la demanda en la floricultura:

https://andina.pe/agencia/noticia-crecen-despachos-flores-y-plantas-

del-peru-a-mercados-internacionales-729224.aspx

Factor Tecnologico:
A) Desarrollo tecnologico:

https://elperuano.pe/noticia-presidente-vizcarra-presupuesto-del-2020-

impulsa-innovacion-86785.aspx

Factor Ecoldgico:
A) Ley General del Medio Ambiente en Peru:
http://gidahatari.com/ih-es/ley-general-del-medio-ambiente-ley-n-
28611

4.2. Demanda (investigacion: objetivo, metodologia, resultados, interpretacion y

proyeccion de lademanda)
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones digitales
[Est/Lib1671/libro.pdf
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EJEMPLOS DE FLORERIAS VIA APP EN OTROS PAISES:

Aversa’s Flower Shop

w___MegaFon 2 13:58

Home My Category

Flower Shop, Inc.

Deals

Order Now

Call Now

Hours|

Delivery Polic%

Facbeook Contact Us Directions

My Orders

u... MegaFon & 13:58

Home Hours
Hours
Monday 9 amto 5 pm
Tuesday 9 am to 5 pm

Wednesday 9 am to Spm
Thursday 9 am to 5 pm
Friday 9amto 5 pm
Saturday 9 am to 2 pm
Sunday Closed

For holiday delivery information click here

£ B 9

Facbeook Contact Us Directions




Port Moody Flowers

ail.MegaFon % 13:59 uill. MegaFon % 14:00

Your Port Moody Flower Store 12 of 16

Facebook Contagills
| N

o 7 O

Events [cEUTY Find Us Tell Us Contact Us

ull. MegaFon % 14:00

Home Contact Us

Port Moody Flowers
+1(604)4920880
portmoodyflowers@gm...
http://www.portmoodyf...

259B Newport Dr. Port...

B4 2 7 L1 e

Events Gallery Find Us Tell Us Contact Us




FLORISTERIAPP

Carrier 12:07 PM. - Carrier ¥ 12:06 PM - Carrier ¥ 1206 PM

FloristeriApp Info £ FloristeriApp Rosas < Rosas

FloristeriApD I @ ®

@ Cestas de Flor/Planta

San Valentin Ramo de rosas
' Resa para regalo blancas y rosas

% Nacimientos @
®. £ *@
o Navidad

Ramo de rosas Bouqus;;::;n PaCAD,
* Centros de Mesa @ ° Rosspaca regalol
’ ‘ Rosa preparada para regalo
1 unidad 17.00€
Ramo de rosas en Centro de rosas 2 unidades 22.00€
Jarrén amarillas y sterlizias

i 3 unidades 27.00€

COLVIN

Darling Bicolor Crane Red Crane
Envio gratis Envio gratis Envio gratis
desde 28,00 € desde 23,00 €

desde 25,00 €

i

Queen Rhapsody Radiant

Envio gratis Envio gratis

Envio gratis
desde 25,00 € desde 25,00 € desde 25,00 €



PICAFLOR PROTOTIPO ICA - PERU 2020

Flores Tarjetas Otros

Suscripcién 0 Estado Recibo Ayuda

Ingrese Direccién: Tu pedido esta en reparto

Seleccione Fecha: __/__/__

Seleccione la frecuencia:

s 1/ Qui 1/ M

Seleccione Arreglo Floral:

& ot
Total: S/ 150 Llegada apréximada:

15 min.




