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Resumen

Alas S.A. es una empresa creada en Quito, Ecuador; con el objetivo de brindar un producto y
servicio emprendedor, innovador y Unico mediante la liberacion de mariposas para cualquier
tipo de evento social de manera personalizada. Los productos y servicios estan dirigidos a un
segmento alto y medio alto a nivel nacional. Alas S.A es creada bajo el emprendimiento de
Nicolas Almeida, Ma. José Bustamante, Daniela Contreras, Anggelo Toscano y Samantha
Vergara. Alas S.A. al tener un producto pionero en el mercado, pretende apoyarse en una
estructura previa a su funcionamiento para adquirir una ventaja competitiva que genera valor
agregado e identidad para sus clientes y en el sector. Su objetivo de compromiso y
comprension de necesidades de sus clientes para crear en sus memorias recuerdos y momentos
unicos ha vuelto primordial la consideracién de estructurar un Manual de Ventas para poder
alcanzar los resultados financieros proyectados. Los puntos clave a tratar estaran relacionados
con la concientizacion de los diferentes tipos de ventas que genera el giro del negocio,
reconocer las fases en un proceso de ventas, el entender y aplicar manejos adecuados de
exposicion de informacion y consecuentemente a la filosofia del proyecto Alas S.A la
importancia de la estructuracion de una politica de postventa.



Abstract

Alas S.A. is a company created in Quito, Ecuador, with the goal of providing an innovative
and unique product through release butterflies for social events in a personalized way. The
products and services are targeting to a high and medium-high segment of social economic
status nationwide. Alas S.A was created under the entrepreneurship of Nicholas Almeida, Ma
José Bustamante, Daniela Contreras, Anggelo Toscano and Samantha Vergara. The products
and services of Alas S.A. are pioneering in the national market, for that reasons the ambition
of Alas S.A is to build a prior structure that allows the operation acquire a competitive
advantage at generates enterprise identity and provide added value to the customers. Alas S.A
bases their operation in commitment and understanding of customer needs as their primary
goal to generate inimitable memories full filled by positive emotions. Moreover, a well
commercial structure has become fundamental to achieve the financial results projections.
Focused in a guide of sales manual, this project enclose key points to resolve the awareness of
the different types of sales, the recognition of stages in a sales process, understand and apply
the proper handling of information, and finally the significance of an after-sales policy
philosophy structuring.
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RESUMEN EJECUTIVO AMPLIADO

Socios:

Nicolas Almeida 20%
Anggelo Toscano 20%
Maria José Bustamante 20%
Samantha Vergara 20%
Daniela Contreras 20%

Equipo Directivo:

Gerente Financiero: Nicolas Almeida
Gerente de Ventas: Anggelo Toscano
Gerente Administrativa: M. José Bustamante
Gerente Marketing: Samantha Vergara
Gerente de Comunicacion: Daniela Contreras

Industria:

El negocio se desarrollara basicamente el la
industria de servicios, especificamente para
eventos varios.

Numero de empleados:
Actual: 5

Al iniciar las actividades: 5
Al final del primer afio: 11
Al final del tercer afio: 11

Alianzas/ Socios:
Enumerar qué empresas son sus
aliadas/socias actuales y qué valor aportan.

Objetivos financieros:

Se necesitara aportar un capital aproximado
de 20.000,00 USD para iniciar el negocio en
el periodo 0. Estos fondos serén financiados
por los 5 socios, cada uno aportando un valor
de 4.000,00 USD.

Inversores actuales:

Todos los gastos incurridos hasta la fecha se
los han financiado en un 100% con el
patrimonio aportado por los cinco socios
equitativamente.

Uso de los fondos:

Dentro del primer afio, se destinara gran
parte de los recursos a la construccion del
criadero de las mariposas, a parte de esto,
tendremos gastos de arriendo de local y
compra de vehiculo.

Descripcion del negocio

Alas S. A es una empresa creada por un grupo de
emprendedores, que buscan llegar a la sociedad con un
nuevo producto revolucionario, original, y emotivo.
Ofrece una nueva manera de expresar los buenos
sentimientos y emociones por medio de la liberacion de
mariposas. Se genera una concepcion de buenos deseos al
momento de cumplir las aspiraciones de los invitados en
los diferentes eventos sociales como matrimonios,
primeras comuniones, bautizos, y mas momentos para
recordar.

El minuto de interaccion con nuestras mariposas y ser
participes del inicio de su vuelo, enviando con ellas los
deseos, ilusiones, y aspiraciones positivas de los
invitados. La mariposa es el Gnico animal que no emite
ningun sonido por lo que lleva el deseo por medio de su
maégico vuelo, liberandolo en la naturaleza para que de
esta manera se cumplan los anhelos de todos los
invitados. Son un simbolo de libertad, paz y belleza.

Alas S.A ofrece diferentes paquetes y servicios variados
para disfrutar del vuelo de esta majestuosa criatura.
Todos nuestros paquetes son disefiados con mucha
creatividad para que el evento se convierta en un
momento Unico e inolvidable. Se puede disfrutar de este
maravilloso espectaculo de diferentes maneras, mediante
liberaciones individuales, masivas, centros de mesas,
regalos, y un sinnimero de productos llenos de magia y
creatividad.
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Historia de la compainiia:

Alas S.A. es una compafiia constituida en mes 1lde Octubre del 2012, en base al
emprendimiento de los socios Nicolas Almeida, Maria José Bustamante, Daniela Contreras,
Anggelo Toscano y Samantha Vergara para crear momentos especiales y Unicos.

Direccion/ Equipo:

El equipo directivo esta conformado por Nicolds Almeida quien serd el encargado del
departamento Financiero, sus funciones estaran dirigidas a la valoracion y variaciones de
cartera, flujos y manejo de presupuesto en base a sus experiencias en el Banco Promerica y la
firma Almeida y Asociados, su formacion académica con una Licenciatura en Finanzas y
Seguros de la USFQ. Maria José Bustamante sera la encargada del departamento
Administrativo, sus funciones estaran dirigidas en base a su experiencia de auditoria de
procesos internos y manejo de personal en ASERTEC. Su formacién académica en una
Licenciatura en Finanzas y Seguras, en la USFQ. Daniela Contreras sera la encargada del
departamento de Comunicacion, sus funciones estaran dirigidas a las relaciones publicas,
comunicacion con multicanales y consultorias en base a la experiencia en la Bolsa de Valores
de Quito. Su formacion académica con una Licenciatura en Comunicacion Organizacional y
Marketing, en la USFQ. Anggelo Toscano sera el encargado del departamento de Ventas, sus
funciones estaran dirigidas al manejo de proveedores, equipo de ventas y analisis y logistica
de mercad, en base a su experiencia en FATOSLA CA y Arroyo Aguirre Constructores. Su
formacion académica con una Licenciatura en Administracion y Marketing, en la USFQ.
Samantha Vergara sera la encargada del departamento de Marketing, sus funciones estaran
dirigidas al desarrolla del comercio electrénico, disefio e implementacion de estrategias de
Marketing, basado en su experiencia en Walt Disney Corporation, Hotel Palas Pineda y
Expoflor 2012 . Su formacion académica con una Licenciatura en Marketing y Administracién
de Empresas de Hospitalidad.

Productos/ Servicios:

Nuestro empresa brinda servicios y productos personalizados, para distintos tipos de eventos
especiales ya sean corporativos o de caracter personal. Estos estan relacionados con la
liberacion de mariposas. En estas ocasiones generaremos emociones Unicas en nuestro cliente
objetivos, para crear lazos de confianza, amor, compromiso Yy libertad. Cuidando de detalles en
base a las necesidades de nuestro cliente, garantizandoles un momento Gnico e inolvidable,
usando un sistema innovador gue involucra a todos los participantes.

Tecnologias/ Conocimientos necesarios:

Para emprender el proyecto empresarial Alas S.A, quienes conformaran el grupo de
emprendedores tenemos conocimientos técnicos que necesitaran desarrollarse a profundidad
de manera practica para garantizar el éxito de la empresa. Dichos conocimientos pertenecen
principalmente a las ramas de administracion, marketing, comunicacion organizacional y
finanzas, cuyo objetivo principal es el manejo eficiente y rentable de la empresa. En segundo
lugar se desarrollaran conocimientos practicos en la rama de nuevas tecnologias informaticas,
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como manejo de pagina web, redes sociales y sistemas de CRM digitales. Adicionalmente
consideramos un pilar para nuestra empresa ampliar nuestros conocimientos en cuanto a
planificacion de eventos y servicio al cliente. Por Gltimo tenemos que adquirir conocimientos
sobre el cuidado y crianza de las mariposas asi como encontrar las mejores tecnologias para la
implementacién de los criaderos de las mismas con lo cual garantizaremos hermosas
mariposas en un ambiente idoneo.

Mercados:

Considerando que el servicio de Alas S.A puede ser ofrecido en una gran variedad de eventos,
desde eventos familiares como bodas o bautizos hasta eventos corporativos como
lanzamientos de productos o fiestas empresariales, la empresa tendra dos mercados objetivos
primarios. El primero de ellos tendrd las siguientes caracteristicas: Personas pertenecientes al
nivel socioecondmico medio alto y alto, cuya residencia este ubicada dentro de la ciudad de
Quito y sus valles cercanos, cuya edad sea desde 25 a 55 afios de edad, que deseen programar
un evento social o familiar importante y cuya personalidad sea extrovertida, innovadora y
sociable. El segundo grupo objetivo seran medianas y grandes empresas que ejecuten sus
labores en diferentes tipos de sectores pero que tengan como caracteristica la continua
planeacion y ejecucion de eventos corporativos

Canales de distribucion:

Al ser la liberacion de mariposas de manera masiva de manera personalizada la principal
actividad de Alas S.A, se puede decir que nuestro cliente objetivo seran los organizadores de
eventos sea de manera empresarial 0 a manera personal sin tener que significar un rango de
edad o genero referencial. Para cumplir con nuestros objetivos de servir de manera
personalizada los canales de distribucién que utilizaremos serén por via directa con atencion
en nuestras instalaciones, por canales a “domicilio” y/o por medio de nuestra pagina web. En
el afan de brindar un servicio individualizado, consideramos en brindar una operacion de los
canales de distribucion se llevara de manera mixta al combinar mas de una de nuestras
opciones. En cuanto a las condiciones de pago, al ser un servicio que dependerd de la
disponibilidad y tiempo de organizacion se pedira por lo menos una solicitud del servicio de
un mes. La forma de pago mas adecuada seré para los trabajos del 50% con la aprobacién de
la produccion y el restante 50% a contra entrega sea esto por los medios directos o por la web.

Competencia:

En la actualidad, en el Ecuador no existe una empresa que ofrezca el servicio de liberacion de
mariposas, por lo que ofrecer este servicio como pioneros da a la empresa una fuerte ventaja
competitiva frente al resto. Sin embargo existen otras empresas que ofrecen servicios que
podrian suplir la liberacion de mariposas y que se convierten en la competencia de Alas S.A.
El primer competidor es el servicio de liberacion de globos que es una tradicion asiatica donde
se liberan globos de papel en el cual se escriben deseos para que se cumplan. Este servicio es
ofrecido en el Ecuador desde hace algunos afios y desde su llegada ha ganado un fuerte
reconocimiento en el mercado. Otro competidor es la nueva y novedosa tendencia de utilizar
burbujas de jabon a la salida de los novios de la iglesia. Frente a este ultimo competidor Alas
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S.A tiene la ventaja competitiva de que no produce desperdicios y puede ser utilizado en una
mayor variedad de eventos. Nuestros clientes podrian acceder también via Internet a
.empresas en mercados internacionales que ofrezcan el servicio de liberacidén de mariposas, sin
embargo las desventajas de esta opcion son: la complejidad de contacto con el proveedor del
servicio, los costos de entrega internacional y el riesgo de que las mariposas no se encuentren
en perfectas condiciones para el dia del evento.

Proyecciones financieras:

2012 2013 2014 2015

Ventas anuales en unidades
Facturacion neta anual ($miles) $ $ $ $
371,090.00 | 449,018.90 | 538,822.68 | 642,097.03

EBIT anual ($miles) $ $ $ $
(21,155.39) (9,105.29 [32,148.11 |59,448.38
Flujo de Fondos anual ($miles) $ $ $ $
(28,936.78) | (8,161.07) |5,721.01 |20,266.68
% costos variables/costos totales 25.75% 27.98% 29.72% 31.07%
% costos fijos /costos totales 74.25% 72.02% 70.28% 68.93%

% Margen Bruto/ Facturacion Neta | 22.33% 27.10% 29.09% 31.02%

% Beneficio Neto/ Facturacién Neta |-5.33% 0.86% 4.10% 6.80%

Monto total de inversion: 20,000.00

Tiempo de recupero de la inversion (meses): 52.38

Mes en que se alcanza el punto de equilibrio operativo: Se necesitaran 52.38 meses para llegar
al equilibrio, a partir del mes 53 se ird generando utilidad para el negocio.

TIR del Proyecto: 20.43%

Manual de Ventas:

Debido a los valores de la empresa de brindar servicio de calidad con valor agregado en su sus
operaciones personalizadas, se recomienda al proyecto Alas S.A que para poder alcanzar los
resultados proyectados se debe estructurar el departamento comercial en base a un “Manual de
Venas”, donde se sepa diferenciar los diferentes tipos de giro de ventas, los procesos que ellos
conllevan, una guia operativa adecuada de manejo de informacién y por ultimo de conseguir
una identidad a largo plazo por una politica de postventa adecuada.
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1. Filosofia empresarial

1.1.Mision

Ser una empresa comprometida a brindar un servicio innovador creando recuerdos en eventos.

1.2.Vision
Nuestra empresa busca consolidarse como lider a nivel nacional en la creacion de momentos

especiales y Unicos en eventos a través de mariposas en el aire.

1.3.Valores

1.3.1. Proactividad
Tomar accion sobre las oportunidades que se nos presentan a diario con pasion para asi poder

contribuir de manera positiva a la empresa.

1.3.2. Compromiso
Somos una sociedad comprometida al proyecto, que se responsabiliza por la ejecucién de un

servicio de primera; cumpliendo con las expectativas del cliente.

1.3.3. Innovacion
Enfoque creativo sin limites en nuestras actividades diarias con el objetivo de agregar valor

exclusivo a los eventos.

1.3.4. Libertad
Generar una concepcién de buenos deseos al momento de cumplir las aspiraciones del cliente

por medio de la liberacion las mariposas.



16

2. Analisis Sectorial de la Industria

2.1.Entorno Econdmico

Analizando lo que es el aspecto econdémico general del pais, podemos observar un pronostico
positivo con lo que respecta al crecimiento, ya que este se estima que el Producto Interno
Bruto se incremente en un 5.35%. Asi mismo, vemos que el PIB per capita aumentara

también, indice vital para decir que el consumo promedio del ecuatoriano aumentara

Este es un factor que favorece en general a la economia del pais y es sinonimo tanto de

desarrollo como consumo.

Se debe tomar en cuenta también que estamos en visperas de elecciones por lo que el gasto

publico aumentara evidentemente, especialmente las inversiones.

Sector Real

Producto Interno Bruto (+) 2011 2012
(prevision)

Tasa de variacion anual (USD 6,50% 5,35%

2000)

PIB (millones USD 2000) 26.608 28.031

PIB per cépita (USD 2000) 1.847 1.920

PIB (millones USD corrientes) 65.947 71.625

PIB per cépita (USD corrientes) 4.578 4.905

Tabla 1: Entorno Econémico - PIB
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Analizando un poco los sectores de la economia vemos que la construccion va a crecer al
5.5% en el 2012, relativamente es un punto negativo ya que en el 2011 presentd un
crecimiento del 14%. Otro sector que bajo relativamente su tasa de crecimiento es el de

Servicios de Intermediacion Financiera del 7.8% al 3.5%.

Crecimiento del PIB (en %0)

o172
6,5

5.3

3,6

0,4

O =, N W R OGO N
1

2008 2009 2010 2011 2012

Grafico 1: Entorno Econémico - Crecimiento PIB %

Ahora los sectores con mejor futuro se encuentran dentro de las Industrias Manufactureras.
Primero vemos que la elaboracion de bebidas va a pasar de un crecimiento del 14% en el 2011
a un crecimiento del 22,8%; segundo tenemos a la Fabricacion de productos quimicos,

cauchos y pléstico que va de un crecimiento del 4.5% al 8.9%.

En lo que respecta a el seccidn de servicios, podemos ver que la categoria de “Otros servicios
”va a crecer en un 5.4%, si bien el porcentaje de crecimiento ha disminuido en 0.01% lo cual
es insignificante, se puede apreciar un buen escenario para nuestro negocio ya que las cifras

muestran que nuestro sector ha venido creciendo estos Ultimos 5 afios.

Observamos también que el IPC, principal indicador de la inflacion subi6 1.06. La inflacion ha
dado sefiales de estabilidad por lo que se espera que varie muy poco en los siguientes afos.

Por otro lado el Salario minimo vital se mantiene en los 340.47 USD vy finalmente la tasa de
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desempleo en lo que respecta a Quito, sector que nos interesa para nuestro estudio es de 4.31%
a febrero 2012, tasa relativamente mas alta a la que se presento a inicios del afio la cual fue de
4.20%. En cuanto a la tasa de desocupacién total podemos ver que bajo a 5.07% nivel récord

en mas de 10 afos de historia de nuestro pais.

Crecimiento del PIB por sectores
Rama de Actividad / Afios 2008 2009 2010 2011 2012

A. Agricultura, ganaderia, casa y silvicultura 5,4 15 -0,2 4,6 5,0

B. Explotacion de Minas y Canteras 10 -24 -25 5,4 0,4
C. Industrias manufactureras 81 -15 6,7 6,2 9,4
D. Suministro de Electricidad y Agua 20,2 -12,2 1,4 8,0 5,0
E. Construccion y Obras publicas 13,8 54 6,7 14,0 55
F. Comercio al por mayor y al por menor 6,6 -2,3 6,3 6,6 6,0
G. Transporte y Almacenamiento 5,4 3,7 2,5 6,1 5,3
H. Servicios de Intermediacion Financiera 11,2 1,7 17,3 7,8 3,5
I. Otros servicios 7,1 1,7 54 5,5 54
J. Servicios Gubernamentales 14,6 54 0,5 2,8 5,3
K. Servicio Doméstico 55| 05 47 05 10

Tabla 2: Entorno Econémico - PIB por sectores

La Unica parte de la economia que preocupa es el déficit comercial prolongado que hemos
tenido estos ultimos 3 afios. Al crecer el consumo y existir poca produccion nacional, es claro
que la industria se va a abastecer con productos importados. Vemos en la tabla de arriba la
industria manufacturera es la que se pronostica que crezca al 9.4% para asi contrarestar el
déficit, ya que al estar en ese estado el Pais necesitaria extra divisisas y las 3 formas més

comunes son mas Exportaciones, Inversidn extrajera, y por ultimo y la mas probable deuda.

Pese a este déficit, si las condiciones siguen igual, es decir, que no exista factores
innesperados como una crisis mas fuerte en Europa, 0 una reduccion significante en las

commodities, Ecuador promete buenas cifras para finales del 2012.
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Precios y Salarios

Inflacién ene-12 feb-12
Annual 5,29% 5,53%
Mensual 0,57% 0,78%
Acumulada 57,00% 1,35%

Indice de precios al consumidor 136,74 137,8

Salarios (USD) ene-12 feb-12

Salario minimo vital nominal

promedio 340,47 340,47

Salario unificado nominal 290,00 292,00

Salario real (d) 248,99 247,07

Mercado Laboral sep-11 dic-11

Tasa de Desocupacion Total 5,52% 5,07%
Quito 4,20% 4,31%
Guayaquil 5,73% 5,92%
Cuenca 4,13% 3,88%

Tabla 3: Entorno Econémico - Precio y Salarios

2.2 .Entorno Politico

El sistema politico del Ecuador esta basado en un estado constitucional de derechos y justicia,
social, democratico soberano, independiente, unitario, intercultural, plurinacional y laico. Se
encuentra organizado como una republica y gobernado de manera centralizada. Esta
conformado por cinco poderes estatales; Poder Ejecutivo, poder Judicial, Poder Electoral,

Poder legislativo, Poder de Participacion Ciudadana.

La funcidn ejecutiva: es responsabilidad del presidente de la republica: Rafael Correa, jefe de
estado y de gobierno, Acompafiado de su vicepresidente Lenin Moreno. Esta funcion, es
responsable de la politica exterior, administracion publica, designa al canciller de la republica,
como también embajadores y consules. Nombra a los nueve secretarios nacionales, siete
ministros coordinadores, 20 ministros de estado y servidores publicos. El presidente de la

republica ejerce la maxima autoridad sobre las fuerzas armadas y la policia nacional.
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La funcidn legislativa: Se encuentra bajo la responsabilidad de la Asamblea Nacional, la cual
esta conformada por quince asambleistas elegidos en circunscripcion nacional, dos
asambleistas elegidos por cada provincia, un asambleista mas por cada doscientos mil
habitantes, por ultimos asambleitas por regiones, distritos metropolitanos y de circunscripcion

del exterior elegidos por la ley.

La funcion Judicial: Se encuentra conformada por el Consejo de la Judicatura; como principal
agente, también por la Corte Nacional de Justicia. La cual esta conformada por 21 jueces
elegidos para un periodo de nueve afios. Los respectivos jueces son elegidos por el consejo de

judicatura.

La funcion Participacion ciudadana: se encuentra conformada por el Consejo de Participacion
Social, Control Ciudadano, la Defensoria del pueblo, la Contraloria General del Estado y las
superintendencias. Este poder esta encargado de promover la trasparecia de las acciones y el
control publico. Son también responsables de disefiar mecanismos para combatir la

corrupcién, como también la rendicién de cuentas a los ciudadanos.

La Funcién Electoral: Entra en autoridad solo cada 4 afios, 0 en el momento que existan

elecciones o consultas populares.

El sector politico del Ecuador se ha mantenido estable en los ultimos afios bajo el mandato del
Presidente Rafael Correa. Ya que en afios anteriores el pais sufria de una inestabilidad politica
desmedida, con el cambio continuo de presidentes, los que no podian concluir con su periodo

de gobierno siendo destituidos por el pueblo u otras entidades.
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Esta inestabilidad en el Ecuador se lleva a cabo desde 1996, con el populista Abdalad Bucaram,
el cual mantuvo su mandato durante seis meses. El levantamiento popular llevo a que el
Congreso Nacional destituya al mandatario, el congreso viéndose en la obligacion de elegir un
presidente que lo sustituya por el momento. La vicepresidenta; Rosalia Arteaga asumio el
poder momentaneamente. El entonces jefe del Congreso Nacional; Fabian Alarcon tomo el
mando hasta finales de 1998. En las siguientes elecciones Jamil Mahuad fue elegido por el
puedo presidente del Ecuador, se mantuvo en el poder 2 afios. Jamil Hahuad tuvo que superar
la peor crisis financiera en la historia del pais. Fue el responsable de la dolarizacion en el
Ecuador. El 21 de enero del 2000 el golpe de estado liderado por el coronel Lucio Gutiérrez y

con el apoyo del movimiento indigena lograron la destitucién del mandatario.

A partir de este acontecimiento el vicepresidente Gustavo Novoa asumio el poder hasta enero
del 2003, manteniendo el nuevo sistema econdmico; la dolarizacion, como también brindar
respaldo al Congreso. El autor del golpe de estado; Lucio Gutiérrez tras cumplir su periodo en
prision, surgié como lider politico ganando las elecciones del 2003. Finalmente Lucio
Gutiérrez fue destituido por el Congreso el cual recibié mucho apoyo del pueblo toméandose en
protesta las calles de la cuidad de Quito. Dejando en el poder al vicepresidente Alfredo Palacio
terminando el periodo hasta el afio 2007. Desde entonces toma el poder el actual presidente del
Ecuador; Rafael Correa. Creando asi una estabilidad politica para el Ecuador con la actual
presidencia; logrando de esta manera terminar finalmente con el periodo completo y también
obtuvo la releccidon. Un pais con tanta inestabilidad genera temor en la gente, la cual lleva
también a una desconfianza absoluta del pueblo, deteniendo de esta manera la prosperidad
economica, limitando la creacion de negocios en fin deteniendo todo el progreso de un pais.

Fueron 11 afios de cambios gubernamentales con mas de 7 presidentes. A partir del 2007 el
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sistema politico se ha mantenido estable, con un solo presidente por 5 afios permitiendo el
desarrollo del pais, y generando un poco mas de confianza en el pueblo. Del mismo modo el
actual gobierno maneja ciertas politicas las cuales impiden el desarrollo del Ecuador en
comparacion de otros paises, con las leyes y con la negacién a los acuerdos de libre comercio,
trabas con las exportaciones e importaciones de productos, como también el incremento de

Impuestos para ciertos sectores perjudicando de al desarrollo Ecuatoriano.

El gobierno Ecuatoriano estd fomentando la creacion de nuevas empresas gracias a los
microcréditos otorgados a los ciudadanos. Generando una ayuda importante a los nuevos
emprendedores. Son  otorgados desde $500 hasta &2500, creando oportunidades al
crecimiento de nuevos negocios. Es una oportunidad importante para nuevos empresarios ya
que las condiciones de los prestamos son muy accesibles y cobmodas para lograr el éxito en los

negocios.

Otra entidad que apoya al crecimiento de nuevos negocios es el banco del IESS. El cual otorga
diferentes créditos a los ciudadanos con condiciones alcanzables, bajos intereses y a plazos
comodos. Existen las diferentes clases de prestamos otorgados por el BIESS. Los prestamos
Hipotecarios para una empresa pueden ser concedidos para adquisicién de terrenos,
construcciones, e inmuebles varios. Otras opciones del banco del IESS son los créditos
quirografarios. En los ultimos afios los ecuatorianos han tenido multiples oportunidades para

financiar sus negocios.

Una ventaja que se debe considerar son las tendencias de los productos, el gobierno
ecuatoriano realiza campafias constantes para fomentar los productos del pais. Haciendo

énfasis y fomentando a la sociedad a ser conscientes que los productos hechos en Ecuador son
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de muy buena calidad y como ventaja tienen mejores precios, mas competitivos en el mercado.

Hay un apoyo y una concientizacion a lo hecho en nuestro pais.

2.3.Entorno Demografico

El Ecuador es un pais ubicado en América del Sur, su capital es Quito, en la sierra norte del
mismo. Este cuenta con 24 provincias. Actualmente, habitan 14’483.499 millones de
habitantes entre hombres y mujeres; con una cifra de aproximadamente 2 millones de
ecuatorianos que se encuentran alrededor del mundo (Censo de Poblacién y Vivienda, 2010).
Ecuador esta categorizado dentro del grupo de paises en vias de desarrollo; este ha reducido en
un 8 % la pobreza por necesidades bésicas insatisfechas desde el afio 1995 al 2006. El pais
cuenta con una densidad poblacional de 48.63 personas por km 2. Ecuador es un pais pequefio
en desarrollo, en el afio 2001 se registrd una tasa de alfabetismo de 90.88% y analfabetismo de

9.00% (Ecuador en cifras, 2010).

Con influencia de la situacion econémica del pais, es posible dividir a la poblacion en distintos
niveles socioecondmicos. De tal manera que se los segmenta para tener un conocimiento mas

global sobre los estilos de vida, el poder adquisitivo, la educacién de los distintos NSE.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, en diciembre del 2011 se logr6 concretar

que existen 5 NSE:

e A, NSE alto

e B, NSE medio alto
e C+, NSE medio

e C-, NSE medio bajo
e D, NSE bajo
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En el siguiente grafico se ilustra el

porcentaje de la poblacion ecuatoriana que

se ubica en cada nivel.

El segmento A y B, son el segmento
potencial seleccionado para el servicio que

ofrecemos. Estos niveles tienen mayor poder

adquisitivo y desean estar a la vanguardia en

actos sociales; que comunican la

Gréfico 2: Estratificacion de NSE

exclusividad social de sus
eventos. Ademéas es un grupo de la poblacion que desea tener a su alcance productos
innovadores. En este caso, la liberacion de las mariposas son un acto o ritual que proclama la

originalidad del evento que esta a su alcance.
2.4.Entorno Ecologico

2.4.1. Informacion general mariposas
e Grupo: Insectos
o Por sus diversos colores pueden lograr Ilamar la atencion.
Nombre popular: Mariposas
= Nombre Cientifico: Lepidoptera.

e Lepi > Escamas
e Pteron - alas
e En otras palabras, alas con escamas

=  Tamano: Desde 3mm hasta 30 cm.
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A nivel mundial existen aproximadamente 150,000 especies diferentes de mariposas. Las
primeras mariposas en aparecer fueron las de tipo nocturna hace 140,000 millones de afios.
Posteriormente a partir de estas evolucionaron las mariposas diurnas que existen hace 40,000

millones de afios.

Se las encuentra en distintos tipos de habitats*, pero su distribucién depender4 del tipo de
vegetacion que encuentren, el clima y la altitud. Aungue su mayor concentracion de especies

se presenta en areas boscosas, calidad y tropicales.

No todas las mariposas de la misma especie son completamente iguales, esto se debe a la zona

geogréfica donde se encuentre 0 a cambios climaticos.

La mariposa puede tener entre 200 a 600 escamas por milimetro cuadrado, lo que se convierte
en un sistema de defensa en contra de depredadores — pajaros, musarafias, ranas, arafias, entre

otros.

Aunque se piensa que la mayoria mariposas son diurnas, un porcentaje mas alto de mariposas
son nocturnas. — polillas, pavones y esfinges. Para la captura de las mariposas nocturnas se
utiliza una luz ultravioleta o cebos con sustancias azucaras, mientras que para los diurnos una

red entomoldgica coman.

Ya que se pueden alimentar de varios tipos de materiales vegetales, son consideradas plagas

para los campos.

! Desde desiertos hasta altitudes muy cercanas a nieves perpetas.
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2.4.2. Ciclo de vida mariposas

Gréfico 3: Ciclo de vida de las mariposas

El ciclo de vida de las mariposas es uno de los elementos que debe ser analizado
detenidamente para lograr una correcta entrega del servicio brindado por Alas. El
conocimiento de las caracteristicas y los tiempos de duracion de cada una de las etapas del
ciclo de vida de las mariposas permitiran realizar una programacion conveniente para la
entrega de nuestro servicio en cada uno de los eventos que seamos contratados. por lo tanto
para nuestro proyecto debemos investigar cuales son las plantas que hospedan a los tipos de

mariposas que ofreceremos en nuestros paquetes.

La mariposa sufre una variedad de cambios formidables durante su existencia, estos cambios

se producen en cuatro etapas que se detallaran a continuacion:

Huevo: Este periodo comienza cuando las mariposas hembras depositan entre
50 a 1000 huevos — dependiendo de la especie - en plantas. La planta donde seran
colocados los huevos es una eleccion muy importante para la mariposa adulta porque
de acuerdo a la especie, las mariposas en su estado de orugas podran alimentarse de un

solo tipo de plantas o de varios tipos. Estos pequefios huevos tendran diferentes
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formas y colores de acuerdo al tipo de mariposa y podran transcurrir entre 15 dias

hasta 1 mes para que los huevos se transformen en orugas.

Orugas: Esta etapa se caracteriza tanto porque la oruga se preocupa por
almacenar energia y comer, como porque la oruga muda entre cuatro y cinco veces de
piel. Unos datos curiosos sobre esta etapa son que las orugas solo pueden alimentarse
de las hojas de la planta que las hospedan® y que es uno de los periodos méas largos en
la vida de la mariposa, ya que pueden transcurrir aproximadamente dos meses hasta

que la mariposa se convierta en una crisalida.

Crisélida: La ultima vez que la mariposa muda su exoesqueleto y queda
encerrada dentro de éste, entonces comienza esta etapa que dura entre 15 dias hasta 1
mes y en la que la mariposa no se alimenta y sufre varios cambios morfologicos y
metabélicos.® Mientras las mariposas diurnas forman una crisalida que se cuelga a una

rama o pared, las mariposas nocturnas se entierran en el suelo.

Adulto: Cuando la mariposa se encuentra formada y correctamente desarrolla,
entonces rompe la crisélida y sale de ella en busca de alimento y de una pareja. La
duracién de este periodo puede tan corto como solo un dia hasta nueve meses en el

caso de las mariposas invernantes, nuevamente esto dependera de la especie.

2 Dicha planta varia de acuerdo a la especie de mariposa.
¥ Cambios necesarios para generar una reorganizacion del cuerpo y dar lugar a la etapa adulta.
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2.4.3. Ecuador clima privilegiado en fauna y flora
La geografia del Ecuador esta dividida por los Andes en dos lados — norte y sur. La cordillera
es justamente el elemento que permite mantener distintas caracteristicas de fauna y una gran

diversidad de hébitats para las mariposas.

Los multiples ambientes altitudinales y ecoldgicos favorecen a que en todo el Ecuador exista
una gran variedad de especies de fauna y flora diferentes de acuerdo a las regiones. Como
consecuencia de estos atributos Ecuador forma parte de un grupo de paises con mayor mega-

diversidad del mundo.

Uno de los grupos con mayor diversidad en el Ecuador es el grupo de los Insectos. Muchas
especies que conforman este grupo aun no han podido ser identificadas y mucho menos
cuantificadas, como es el caso de las mariposas. Aunque son especies fascinantes, que
destacan por su tamafio y colorido, y que pueden ser encontradas facilmente en distintas
regiones del pais, aun no se ha logrado identificar la cantidad definida de especies que se

pueden encontrar en el Ecuador.

Segun un reciente estudio disefiado por bidlogos y conservadores del medio ambiente, en
Ecuador se estima que existen 2700 especies de mariposas — es decir 50-55% de todas las
especies de mariposas neo-tropicales. En el ultimo libro escrito por Xavier Silva del Pozo en
colaboracidon con la Universidad San Francisco, se logré extender la lista de 1333 especies de

mariposas a 2090 especies conocidas en el Ecuador.
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2.4.4. Lugares con mayor concentracion de mariposas en Ecuador

A

llustracion 1: Concentracion de mariposas Ecuador

En los siguientes graficos se presentan las zonas con mayor variedad de mariposas dentro del
territorio ecuatoriano. Los cuadrados rojos representaran aquellas zonas en donde se

encuentren mas de 314 especies de mariposas.

Una de las reservas con mayor cantidad de especies de mariposas (en total 255, 60 diurnas y
195 nocturnas) es la reserva Buenaventura, ubicada cerca de Pifias. En este lugar la familia

con mayor representacion de especies es la familia de Aractidae.

2.4.5. Condicionales ideales para crianza
e Los lepidopteros se desarrollan de manera mas apropiada en ambientes tropicales
en donde exista humedad ambiental.
e Es primordial conocer cual es la planta especifica que alimentara a la especie de
lepidoptero que se decida criar.
e Mientras los lepidopteros se encuentran en la fase de huevo es recomendable que la
planta donde fueron depositados los huevos se encuentre cubierta para evitar

peligro de depredadores.
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Durante la etapa adulta, la mariposa debe encontrarse en un ambiente amplio con
una gran variedad de plantas.

En general, si se desea realizar la crianza de las mariposas se deberia disefiar un
lugar como un invernadero donde se pueda tener control sobre las condiciones
ambientales, lo cual ayudaria al desarrollo adecuado de las plantas y las mariposas
durante todas las faces de su vida.

No es muy recomendable la crianza de mariposas en jaulas o contenedores porque
el espacio que alojaria a las mariposas es muy limitado.

Algunos andlisis quieren lograr demostrar si existe una diferencia en la diversidad
de lepidopteros debido a una diferencia en los cambios climaticos, principalmente

por la estacion lluviosa en el sur del pais.

Consejos de crianza de mariposas

Mantener una temperatura relativamente calidad y un ambiente himedo en el lugar
donde los huevos haran eclosion.

Conocer previamente la planta alimenticia para la especie de mariposa que se
querra desarrollar.

En la etapa de orugas, éstas no se mueven mucho y por esta razon pueden estar
colocadas en un espacio determinado con abundante comida.

Evitar la sequedad de las hojas que serdn ingeridas por las orugas, porque la
hidratacién necesaria para que se mantengan con vida la obtienen por medio del

liquido producido al masticar las hojas.
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e Procurar mantener altos niveles de higiene en los espacios donde se encuentran las
orugas porque sus desechos pueden provocarles ciertas enfermedades y muerte de
la especie.

e Cuando la mariposa es diurna se colocard sobre una rama, mientras que las

nocturnas se entierran en la tierra.

2.5.Sector Tecnologico

Hoy por hoy, el desarrollo de una nacion esta directamente relacionado con su grado de
conocimiento y desarrollo tecnologico. El reporte otorgado dela conferencia de las Naciones
Unidas denominada Trade and Development (UNCTAD) resalto que los “bienes y servicios

asociados con informacion y tecnologias de comunicacion, estan creando oportunidades”

De acuerdo a un estudio competitivo realizado para el afio 2010 por Deloitee para la
Asociacion Ecuatoriana de software, “un 32% de los ecuatorianos encuestados opinan que en
el pais no se cuenta con el nivel adecuado de tecnologia, mientras que un 53% considera que

estamos en proceso de hacerlo”

Por otro lado en una encuesta del afio 2010, igualmente de Deloitee muestra que el segundo
factor al cual las empresas ecuatorianas invierten para mejorar sus operaciones y Ser mas

competitivas es la inversion en tecnologia como lo detalla el siguiente grafico.
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Inversion

Inversién en talento humano. ._
Inversion en tecnologia (No.2)
Inversion en calidad (No.3)
Inversion en infraestructura (No.4)

Inversion en innovacion y..

Gréfico 4: Inversion en el Sector tecnoldgico
Fuente: Ecuador competitivo 2010, Noviembre 2010. Deloitte

Por otro lado, World Economic Forum publico unos indices de competitividad para los afios
2010 y 2011 donde el Ecuador se encuentra en los puestos de 105 en el indice de competencia

y 107 en el subindice de readliness de tecnologia.

Ranking por Indice 2010-2011
Global Subindice
Pais Competitiveness | Technological
index readiness

Chile 30 45
Puerto Rico 41 52
Panama 53 41
Costa Rica 56 57
Brazil 58 54
Uruguay 64 50
Mexico 66 71
Colombia 68 63
Peru 73 74
Guatemala 78 67
El Salvador 82 81
Argentina 87 73
Honduras 91 94
Jamaica 95 60
Rep

Dominicana 101 66




33

Ecuador 105 107
Bolivia 108 127
Guyana 110 103
Nicaragua 112 125
Paraguay 120 116
Venezuela 122 90
Total

Paises 139 139

Tabla 4:Ranking Latinoamericano basado en indices tecnoldgicos.
Fuente: Global Competitiveness report 2010-2011. World Economic Forum

Asi mismo, World Economic Forum, desarrollo un indice denominado “Networked Readiness
Index”, el cual es publicado en su reporte “Global Information and Technology Report”,

califica a los paises en tres pilares especificos, los cuales son:

1. Ambiente (el cual contiene el mercado, el sector politico regulatorio, y de
infraestructura)

2. Preparacion

3. Utilizacion

Donde el Ecuador tuvo los siguientes resultados: En Ambiente de 108, en Preparacion de 117,

en Readiness de 113 y en el indice de Utilizacion de 98.

Pais Calificacion Global
Calificacion sobre | Ambiente | Preparacion | (Readiness) | Utilizacion
Barbados 38 31 44 41
Chile 39 33 47 40
Puerto Rico 43 39 66 45
Uruguay 45 55 48 44
Costa Rica 46 67 25 58
Brasil 56 66 59 52
Colombia 58 80 51 51
Panama 60 48 61 68
Trinidad y Tobago 63 61 61 66
Jamaica 73 65 57 77
México 78 69 100 64
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Rep Dominicana 79 92 83 70
Peru 89 76 112 81
El Salvador 92 79 101 89
Guatemala 94 93 109 78
Argentina 96 100 98 85
Guyana 100 107 65 101
Honduras 103 108 110 93
Ecuador | 108 117 113 98
Venezuela 119 128 120 102
Paraguay 127 122 132 127
Nicaragua 128 116 136 119
Bolivia 135 136 134 114
# paises 138 138 138 138

Tabla 5: Networked Readiness Index en Latinoamerica
Fuente : The global information technology report 2010-2011, EF

Adicionalmente, una investigacion de las Naciones Unidas, en la actualidad el Ecuador se
encuentra por debajo del indice promedio mundial de e-government para el afio 2010 como lo

muestra el siguiente tabla sobre el Desarrollo de e-govermen en Sudamérica.

E-government
development index  World e-government

value development ranking
Pais 2010 2008 2010 2008
Colombia 0,6125 0,5317 31 52
Chile 0,6014 0,5819 34 40
Uruguay 0,5848 0,5645 36 48
Argentina 0,5467 0,5844 48 39
Brazil 0,5006 0,5679 61 45
Per( 0,4923 0,5252 63 55
Venezuela 0,4774 0,5095 70 62
Ecuador 0,428 0,484 95 75
Bolivia 0,428 0,4867 98 72
Paraguay 0,4243 0,4654 101 88
Guyana 0,414 0,4375 106 97
Suriname 0,3283 0,3472 127 123

Sub-regional 0,4869 0,5072
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average
World average 0,4406 0,4514

Tabla 6: Indices de E-government development.
Fuente: United Nations e-goverment survey 2010

Otro ranking que hay que tomarlo como referencia es el establecido por el Economic
Intelligence Unit (EUI), que coloca al Ecuador en el puesto 60, entre 70 paises como lo

muestra la siguiente tabla.

Pais Digital economy
ranking
Chile 30
Colombia 50
Brasil 42
Jamaica 44
México 41
Trinidad y Tobago 48
Argentina 46
Per( 53
Venezuela 55
Ecuador 60
Total Paises 70

Tabla 7: Ranking de economia digital
Fuente: Digital Economy Ranking 2010. EIU

En resumidas cuentas se puede decir, que el desarrollo de tecnologia en Ecuador es limitado,
pero tiene una tendencia creciente, lo que ha permitido desarrollar y aprovechar ciertas
herramientas basicas en mercado como es la utilizacion de paginas web, desarrollo de software
y avances en tecnologia de comunicacion. Por ejemplo, cuando en Estados Unidos ya estaban
utilizando internet mediante banda ancha e internet inalambrico, el Ecuador seguia usando

conexion Dial-up para la navegacion.
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En nuestro caso en especial, se aprovechara la tendencia globalizada a la utilizacion de la web
2.0 y la creacion de una guia empresarial virtual acorde a la situacion del pais en este aspecto,

por lo que se usaré tecnologia nacional disponible para la creacion de esta.

Adicionalmente, en el Reporte Anual de Estadistica sobre Tecnologias de la Informacion y
Comunicaciones del Instituto Nacional de Estadistica y Censos del afio 2011, detalla que “el
24,7 % de los hogares tiene computadora de escritorio y el 9,8% de los hogares tiene una

computadora portatil”.

83,3% gag% B49% 564%

44,4%

., 503
g% g A% 190 a3 aoo%

2,8% 234% 240% 247%

2008 | 2009 | 2010 2008 | 2009 | 2010 2008 | 2009 | 2010 2008 | 2009 | 2010

Television a color Equipe de Sonido DVD-VHS Computadora de escritorio Computadora

porttil

llustracion 2: Equipamiento tecnoldgico del hogar
Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo — ENEMDUR — Nacional Total

La encuesta también nos muestra que “el 32% de los hombres en los ultimos 12 meses ha
usado Internet frente al 30,8% de las mujeres”. Lo importante de esta estadistica es el

crecimiento de 5% que se representa en la utilizacion desde el afio 2008 al 2011.
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o
299.9% 32,0% 30,6%

. 26,6% 28,2% .

25,4% 24,9% 23.9%

2008 2009 2010 2011 2008 2009 2010 2011

Hombre Mujer

llustracién 3: Porcentaje de uso de internet por género
Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo — ENEMDUR — Nacional Total

Adicionalmente, la encuesta muestra que “el mayor grupo etario con mayor uso de internet se

encuentra entre los 16 a 34 afios, lo cual es importante para nuestro negocio.

B0% P
330% s

22.9%240% 5%

2008
2009
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20m
2008
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o110
2011
2008
09
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20m
2008
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2011
2008
o9
2011
2008
o9
2011

5o 15 afios 16 a 24 aios 25 a 34 aiios 35 0 44 aiios 45 a 54 aiios 55 a 64 aiios 65 a 74 aiios

llustracion 4: Porcentaje de uso de internet por edad
Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo — ENEMDUR — Nacional Total

Por otro lado, con el desarrollo de la tecnoldgica, el uso de celulares Smart que permiten la
utilizacion de internet muestra que “del total de personas que tienen celulares inteligentes, con

uso de redes sociales el 53,8% son hombres”



m Hombre
W Mujer

llustracién 5: Porcentaje de personas con Smartphone por género
Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo — ENEMDUR — Nacional Total
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3. Productos y Servicios

Nuestra empresa pretende brindar y ofrecer servicios y productos variados sin una limitacion

de caracteristicas. Nuestra intencion es generar servicios y productos individualizados para

ocasiones especiales como:

Matrimonios

Bautizos

Primera Comunién
Cumpleafios

Fiestas de aniversarios
Fiestas de quince afios
Eventos Corporativos
Fiestas infantiles

Aniversarios

3.1.Paquetes de eventos

Dentro de nuestros principales productos y servicios se encuentran:

Centros de mesa:
Productos dinamicos, cuyo atractivo principal son las mariposas volando en un
recipiente de cristal o vidrio de diferentes formas. EI cual se encontrara adornado
de acuerdo a las exigencias del cliente, tipo y decoracion general del evento.
Canastas individuales:
Liberacion individual de mariposas para los diferentes momentos durante un
evento.

= Cajas de carton o mimbre: Consiste en una pequefia caja de carton o

mimbre, adornada de acuerdo con el tema y decoracién definido por el
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cliente. El proposito del producto es entregar cajas a los invitados para que
se realice la liberacién en el momento oportuno.
e Liberacion masiva:
Liberacion colectiva de mariposas para los diferentes momentos durante un evento

= Toldos: consiste en una malla en la cual se colocan la cantidad de
mariposas acordada con el cliente. La que serén liberadas en el momento
oportuno del evento.

= (Cajas: Consiste en una caja en la cual se colocara una cantidad masiva de

mariposas.

3.2.Regalos
Corresponderéa a detalles para ocasiones especiales y personales.
o Cajas:
Seran decoradas de acuerdo con la situacion y las peticiones del cliente, la cual
contiene un mensaje y la cantidad de mariposas establecidas al momento del

contrato. Las mariposas serdn el medio que trasmite y libera el mensaje.

Los disefios estaran individualizados para acoplarse a las exigencias y necesidades de nuestros
clientes de manera que las mariposas se encuentren en perfectas condiciones en el momento de
la liberacidn, garantizando asi nuestro compromiso por brindar un servicio unico. Cada una de
nuestros productos representara la liberacion de deseos positivos lo cual garantizara una

cooperacion de todos los participantes llenando de emociones a la ocasion.



41

4. Oportunidades de Mercado y Estrategia

4.1.Analisis de FODA

4.1.1.

4.1.2.

Fortalezas

e Servicio pionero e innovador en el mercado.

e Networking efectivo.

e El servicio se ofrecera con cobertura a nivel nacional.

e Disefio de canasta mariposas garantiza la seguridad del animal.

e Proteccion y reproduccion de especies particulares de mariposas.
e Personal capacitado.

e El servicio se puede brindar en una variedad de eventos sociales.

Oportunidades

e Eventos importantes (segmento econémico medio alto y alto).

e Posible ampliacion de brindar servicio completo (servicio de catering, decoracién)

e Ser contratados por organizadores de eventos importantes: EPICUS, Grupo
Barlovento, hoteles, etc.

e Crear emotividad con nuestro servicio

e Incorporacion del segmento de los nuevos ricos a la piramide niveles
socioecondémicos. (NSE)

e Sociedad tradicionalista que se rige a rituales culturales.

e Facilidad de acoplarse a otros tipos de eventos y productos.

e Nuevas tendencias a favor de la proteccion de la naturaleza y eco-negocios.
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4.1.4.
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Facilidad de obtener un microcredito por ser un negocio hecho en Ecuador.

Aceptacion a nuevos productos y tendencias.

Debilidades

Poca infraestructura

En los primeros afios, no poder abastecer la demanda por falta de reproduccion
especies de mariposas.

Falta de posicionamiento de nuestro servicio en publico objetivo.

La liberacion de mariposas es un ritual extranjero, el cual no forma parte de las
costumbres ecuatorianas.

Los ciclos de vida de las mariposas son variables y pueden perjudicar la eficiencia
del servicio.

Poca infraestructura inicial.

En los primeros afios, no poder abastecer la demanda por falta de reproduccion
especies de mariposas.

Falta de posicionamiento de nuestro servicio en publico objetivo.

La liberacion de mariposas es un ritual extranjero, el cual no forma parte de las
costumbres ecuatorianas.

Los ciclos de vida de las mariposas son variables y pueden perjudicar la eficiencia

del servicio.

Amenazas

e Posible competencia con mejor infraestructura

e Oposicion de grupos protectores de animales en contra de nuestro servicio.
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e Causas naturales por las que pueden morir las mariposas de nuestro criadero.
(Cambio climéticos, plagas, etc).

e Papiliofobia de los invitados. (Fobia a las mariposas).

e La nueva tendencia en la sociedad, union libre; ya no se realizan eventos
sociales exclusivos.

e Dependiendo de la especie, el tiempo de vida de las mariposas puede ser muy
corto.

e Muerte inesperada de las mariposas durante la entrega del servicio debido a su
fragilidad.

e Dificultad al obtener permisos de funcionamiento.

e [Escaso personal con conocimientos profundos sobre el cuidado de las
mariposas.

e Depender de alianzas para el sustento del negocio.

4.2.Factores claves parta el éxito y ventaja competitiva

El servicio Alas S.A lograra brindar momentos inolvidables vinculando los siguientes
factores, que se han considerado para el éxito de la empresa:
e Enfoque personalizado y cuidado a los detalles durante la liberacion de las
mariposas en los eventos que la empresa sea contratada.
e Estrecha relacion de confianza y compromiso con nuestros proveedores
mediante una comunicacion constante. De esta manera, la empresa Alas

S.A lograra
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Personal profesional y gentil que cree una relacion fuerte y duradera con los
clientes, quienes a su vez aportaran con nuevos clientes por medio de un
boca a boca exitoso.

Desarrollo de procesos especificos que controlen el ciclo de vida de cada
una de las especies de mariposas que la empresa Alas S.A pondra a
disposicion de sus clientes.

Conocimientos especificos sobre los segmentos de clientes a los cuales se
dirigirén los servicios de la empresa Alas S.A para lograr definir e invertir
en los canales de comunicacion y distribucion méas efectivos de acuerdo a

las caracteristicas del segmento.
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5. Marketing Estratégico

5.1.Competencia

En el Ecuador, no existe una que brinde un producto o servicio equivalente. Sin embargo,

existen servicios y productos quienes seran nuestra competencia indirecta.

Dentro de las competencias indirectas se encuentran:

5.1.1.

5.1.2.

Mariposarios

En el Ecuador, especialmente en el noroccidente y oriente, se han establecido
mariposarios con fines turisticos y de crianza de capullos para su exportacion a
coleccionistas y museos. Los consideramos nuestra competencia directa debido a que
ellos ya cuentan con especies que podrian ser ofrecidas para nuestros propicitos. Cabe
recalcar, que cada las especies estan climatizadas a cierta situaciones ambientales por
lo que tenemos una ventaja al criar mariposas que estaran criadas dentro de zonas mas

frisa por lo que seran mas resistentes.

Servicio de liberacion de globos

En los Gltimos afios la globalizaciéon ha influido en la expansion de ritos de distintas
culturas, de lo cual el Ecuador no es indiferente. Existen ya empresas de eventos que
ofrecen el servicio de liberacion de globos, esta es una tradicion asiatica donde se
liberan globos de papel en el cual se escriben deseos para que se cumplan y que ha

tenido gran acogida por su grado de novedad.



5.1.3. Burbujas de jabon

46

Otra de las nuevas tendencias en eventos es la utilizacion de burbujas de jabon. Se lo

considera como competencia al tener presencia en similares eventos y relacionarselo

con emociones.

Existen asi también empresas que prestan el mismo servicio que nosotros, pero en otros paises

por lo cual la adquisicion del servicio para nuestros clientes potenciales dentro del Ecuador

seria mucho méas complicado y costoso.

5.2.Matriz de las cuatro acciones

*Tracional
*Petalos de rosas
* Arroz
*Burbujas

Queé

eliminamos?

Que

reducimos?

* Desperdicio
* Basura
* Rigidez

*Liberacion de
mariposas

*Ritos

*Recuerdos

« Ambientacion -

luces y musica

Qué

creamos?

Qué

aumentamos?

+ Ocasiones
* Deseos

* Costos

* Creatividad

Grafico 5: Matriz de cuatro acciones

5.3.Target Market

Nuestros consumidores potencias son hombres y mujeres quienes perteneceran a un nivel
socio economico medio, medio alto y alto, entre 16 a 50 afios de edad, con estilo de vida
activo, de personalidades extrovertidas, con intereses innovadores, que sean auténticos y

sociables.
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5.4.Estrategias de Marketing Mix

5.4.1. Producto

Cita con el
cliente

Regalos y
Flores

Hospitalidad

Liberacion de
mariposas

Facturacion
Y pago

Musica e
Iluminacion

Gréfico 6: Servicio principal y complementarios

En el gréfico anterior se ilustra la flor de servicios brindados por Alas S.A. En el centro de la
misma se encuentra nuestro servicio principal que es la liberacion de las mariposas de acuerdo
a los paquetes anteriormente expuestos, mientras que los servicios complementarios son

aquellos que giran alrededor.

Como servicio de facilitacion se crearan estrategias de facturacion rapida y segura para que el
cliente pueda realizar el pago de la manera mas agil y facil posible. Una de estas estrategias se
encontrard en nuestra pagina web donde el cliente podra realizar su pedido y el pago
respectivo sin necesidad de acercarse a nuestra oficina. Por otro lado, si se trata de un evento
gue requiere grandes cantidades de dinero, se crearan estrategias con tarjetas de crédito y

débito para facilitar el cobro al cliente.
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Por otro lado como servicios complementarios de mejora, Alas S.A ofrecera a los interesados
una cita con un representante de ventas para dar a conocer el servicio basico e indagar cuales
son las necesidades que tiene el cliente de acuerdo al tipo de evento o reunion que desea
realizar. En estas citas programas el cliente podra dar a conocer sus expectativas para que el
representante de ventas pueda crear un paquete adecuado que cumpla de la mejor manera con
sus requerimientos. Otros servicios complementarios de mejora ofrecidos por la empresa seran
aquellos vinculados con el aumento del nivel de hospitalidad de la empresa. Entre estos
servicios se brindaran instalaciones y servicios de espera, como un salén social donde nuestros
futuros clientes podran esperar comodamente hasta ser atendido por algin miembro de nuestro

equipo, asi como también una estacion de café para que nuestros clientes se sirvan.

Otro servicio de mejora sera la iluminacion y musica que se ofrecerad durante la liberacion de

las mariposas para crear un ambiente diferente a lo tradicional.

Las estrategias de diferenciacion del producto de acuerdo al mercado objetivo se basaran en la
decoracion, color de las mariposas y ambientacion que se de al evento. En otras palabras,
probablemente para un matrimonio seria mucho mas conveniente utilizar mariposas blancas
que simbolicen pureza, mientras que en una fiesta infantil podrian utilizarse mariposas de

colores con diferentes decoraciones en la caja.

A partir del comienzo de la operacion de la empresa se comenzara a generar una base de datos
con nuestros clientes asi como también con los datos de aquellas personas que solo acudieron
a la cita de asesoria pero al final no decidieron adquirir el servicio. De esta manera tendremos
informacién que nos permitira crear diferentes planes de recompensa para nuestros clientes

mas frecuentes o para aquellos clientes que han recomendado nuestro servicio en mayor
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cantidad de ocasiones. Creemos que es muy importante el manejo de la relacion con el cliente
(Customer Relationship Management) especialmente en el sector de los servicios donde
podemos acceder facilmente a informacién de nuestros clientes, en contraste al sector de

ventas de productos de consumo masivo.

5.4.2. Precio
Los precios estar acordes a los productos y servicios ofrecidos. Se tendran precios
referenciales debido a que cada uno de nuestros productos y servicios serdn al final

individualizados segun las caracteristicas del evento:

e Centros de mesa:
Desde $50 hasta $300

e Canastas individuales:
Desde $3 hasta 6.

e Cajas de carton o mimbre:
Desde $5 hasta $8

e Liberacion masiva:
Desde $300 a $2000

Toldos:

» 300 mariposas $300
» 600 mariposas $500
= 1000 mariposas $1000
= 1500 mariposas $1300
= 2000 mariposas $1800
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Cajas:

= 300 mariposas $400
= 600 mariposas $600
= 1000 mariposas $1000
= 1500 mariposas $1500
= 2000 mariposas $2000

Regalos:

» Caja decoradas: $25 hasta $80
» Peluche con caja: $30 hasta $55
= Arreglo floral: $20 hasta $100

5.4.3. Plaza

Inicialmente, contaremos con una oficina en la ciudad de Quito, ubicada en la Av. 12 de
octubre y Luis Cordero. Consideramos que es un sitio estratégico ya que existen locales
referentes a organizacion de eventos, almacenes y hoteles donde se realizan este tipo de
acontecimientos. Desde ahi podremos brindar atencidn exclusiva y directa a nuestros clientes,
especialmente a quienes visiten el local. De igual manera, nos manejaremos por marketing
viral y comercio electronico; a través de las redes sociales y el contacto online con nuestros
clientes. Este ultimo en especial para aquellos consumidores que se encuentren en las afueras

de la ciudad de Quito y deseen solicitar el servicio.

5.4.4. Promocion

En Alas S.A se utilizara herramientas Web 2.0 asi como los medios tradicionales como
estrategias de Relaciones publicas. Principalmente, para promocionar los servicios se utilizara
Facebook, Twitter y la pagina web de la empresa. Con estos se creard una camparia virtual con

el propdsito de realizar un marketing viral acerca de nuestros productos. Como herramienta de
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Relaciones Publicas pautaremos y realizaremos publicity en revistas donde destaquen eventos

sociales de un target medio alto y alto. Estas revistas seran :

e COSAS
e CARAS
e VALLES

e Tules y Novias
e Clubes

HOLA

Nuestro propdsito sera que el servicio se de a conocer a partir de los eventos realizados (en un
principio). Posteriormente, estaremos realizando publirreportajes para darnos a conocer cada

vez mas a nivel nacional.

También realizaremos combos segun cada region. Por ejemplo, para la ciudad de Quito
existen mayor cantidad de matrimonios en los meses de Marzo y Diciembre. En base a
estadisticas, nuestras promociones para esta ciudad se enfocaran principalmente en estos
meses. De tal manera que si la compra del paquete de liberacion masiva se realiza para un
evento en diciembre, como bien puede ser un matrimonio; el cliente recibira GRATIS una

liberacion individual de cinco unidades de mariposas.

Con motivo de San Valentin realizaremos alianza estratégicas con floristerias, para incorporar

nuestro servicio al envio de ramos y arreglos florales.
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En relacion a las Primeras Comuniones, comUnmente se las realiza en los meses de Abril,
Mayo y Junio; por lo que habra combos de Liberacion Masiva y Centros de Mesa con un

precio razonable.

Como consideramos aliarnos con empresas organizadoras de eventos se ofrecerd una tarifa

especial para este grupo y otra tarifa para el consumidor directo.
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Gréfico 7: Marketing operativo
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7. Estructura Operacional

7.1.Actividades previas al inicio de la Operacion

7.1.1. Pasos de constitucion de una empresa

e Superintendencia de Compariias

1.

2.

Debe decidir como qué tipo de compafiia se va a constituir.
Escoger el nombre de su empresa.
Reservar el nombre de su compafiia en la Superintendencia de Compafiias.
Abrir la cuenta de integracién de capital en la institucion bancaria de su eleccion (
el monto minimo para Cia. Ltda es $400 y para S.A es $800)
Presentar en la superintendencia de compafiias 3 copias de la escritura publica con
oficio del abogado y la papeleta de la cuenta de la integracion de capital.
Elevar a escritura publica la constitucion de la compafiia (Esto puede ser realizado
en cualquier notaria). Documentos necesarios:
e Copia de cédulas y papeletas de votacion de las personas que
constituirdn la Compafiia (socios o accionistas)
e Aprobacién del nombre dado por la Superintendencia de
Compafiias
e Certificado de apertura de la cuenta de Integracién de Capital
dada por el banco
e Minuta para constituir la Compafiia

e Pago derechos Notaria
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e Descarga de Documentos
e Modelo Minuta Constitucion Compafiia Limitada.

e Modelo Minuta Constitucion Compafiia Anénima.

7. Presentar en la Superintendencia de Compafiias, la papeleta de la cuenta de
integracion del capital y 3 copias de la escritura publica con oficio del abogado.

8. Retirar resolucion aprobatoria u oficio con correcciones a realizar en la
Superintendencia de Compafiias luego de esperar el tiempo establecido (48 hora)

9. Disposiciones de la resolucion

10. Publicar el extracto en un periddico de la ciudad de domicilio de la Compaifiia, los
datos indicados por la Superintendencia de Compafiias y adquirir 3 ejemplares del
mismo.(uno para el registro mercantil, otro para la superintendencia de compafiias
y otro para los archivos societarios de la empresa)

11. Llevar las resoluciones de aprobacién a la Notaria donde se celebrd la Escritura
de constitucion para su marginacion.

12. Obtener la patente municipal y certificado de inscripcion ante la Direccién

Financiera.

e Registro Mercantil
Marginar las resoluciones para el Registro Mercantil en la misma notaria donde se

elevo a escritura publica la constitucion de la empresa. Documentos necesarios:

e Tres copias de las Escrituras de constitucion con la marginacion de las

resoluciones.



56

e Patente municipal.
e Certificado de inscripcion otorgado por el Municipio.
e Publicacion del extracto.

e Copias de cédula y papeleta de votacion de los comparecientes.

Inscribir en el Municipio de Quito las patentes y solicitar certificado de no estar en la

Direccion Financiera Tributaria.

Establecer quiénes van a ser el Representante Legal y el administrador de la empresa.

(Acta de junta general y nombramientos originales)

Inscribir en el Registro Mercantil el nombramiento de Representante Legal vy

Administrador. Documentos necesarios:

e Tres copias de cada Nombramiento
e Copia de las Escrituras de Constitucién

e Copias de cédula y papeleta de votacion del Presidente y Gerente

Nuevamente acudir a la Superintendencia de Compafiias y presentar los documentos:

e Escritura con la resolucidn inscrita en el registro civil.

e Un ejemplar del periddico donde se publicé la creacion de la empresa.

e Copia de los nombramientos del representante legal y administrado, copia de la Cl de
los mismos.

e Formulario de RUC lleno y firmado por el representante.

e Copia de pago de luz, agua o teléfono.
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Esperar a que la Superintendencia, posterior a la revision de los documentos, entregue:

e El formulario del RUC

e Cumplimiento de obligaciones y existencia legal
e Datos generales

e NOmina de accionistas

e Oficio al banco. (para retirar los fondos de la cuenta de integracion de capital)

e SRI
Entregar en el SRI toda la documentacion anteriormente recibida de la Superintendencia de

Compaiiias, para la obtencion del RUC.

e IESS
Acercarse al IESS para registrar la empresa en la historia laboral con copia de RUC, copia de
C.1, y papeleta de representante legal, copia de nombramiento del mismo, copia de contratos

de trabajo legalizados en ministerio de trabajo y copia de ultimo pago de agua, luz o teléfono.

7.1.2. Tramites registro de nombre
1. Aprobacion del nombre de la compafiia y registro de la actividad de la
empresa
2. Seleccionar el nombre y definir la actividad que se desarrollara en la nueva
empresa.
3. Reservar el nombre en una oficina de la Superintendencia de Compafiias. Con

el oficio “Absolucion de denominaciones” se asegura la reserva del nombre.
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4. En el escrito de constitucion de compafiia debera estar definido el nombre
anteriormente reservado, la actividad, nacionalidad, domicilio, capital y la
participacion de acciones de la compariia. Posteriormente acudir a un notario
quien elevara a escritura publica la constitucion de la empresa.

5. Una vez completados los tramites del Registro Mercantil, el Municipio, y
haber recibido la resolucion aprobatoria de la Superintendencia de

Compaiiias, entonces quedara totalmente ratificado el nombre de la empresa.

Tramites para alternativas de nombre
Se deben presentar alternativas de nombres para la nueva Compafiia, para su aprobacion en la

Superintendencia de Compafiias. Documentos necesarios:

Copia de cédula.

e Apertura de la cuenta de integracion de capital

e Acercarse a una entidad financiera con los documentos siguientes:

e Oficio de Absolucion de denominaciones obtenido en la Superintendencia de
Compaiiias.

e Carta solicite la integracion de capital con detalle de socios y aporte de cada uno.

e Copias de la cedula y papeletas de votacion de los socios. ( A COLOR)

e Planilla actual de pago de servicios basicos (agua, luz, teléfono)

e Si la inversion supera 1,000,00, llevar el formulario de declaracion de licitud de fondos

y transacciones.

e Realizar una entrevista inicial para definir la fuente de ingresos.
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Depdsito inicial de 800,00 en caso de sociedades anonimas y 400,00 en caso de
compafiias limitadas.

Se debe abrir una cuenta de Integracion de Capital de la nueva Compafiia en cualquier
banco de la ciudad de domicilio de la misma.

Copia de cédulas y papeletas de votacion de las personas que constituiran la Compafiia
(socios o accionistas)

Aprobacion del nombre dado por la Superintendencia de Compafiias

Solicitud para la apertura de la cuenta de Integracion de Capital (formato varia de
acuerdo al banco en el que se apertura) que contenga un cuadro de la distribucion del
Capital.

El valor del depésito

Registro de un Signo Distintivo

Formulario impreso a maquina de escribir o computadora, de lado y lado, documento
que lo podrd adquirir en nuestra pagina web www.iepi.gob.ec, o directamente en
nuestras oficinas. Se requieren dos ejemplares para su presentacion.

Denominacién del signo (casilla No. 3 del formulario).

Naturaleza del Signo (denominativo, figurativo, mixto, sonoro, olfativo, tactil) (casilla
No. 4 del formulario).

Tipo de signo (marca de producto, marca de servicio, nombre comercial, lema
comercial, Indicacion Geogréafica/Denominacién de Origen, apariencia distintiva,
marca colectiva, marca de certificacién, rétulo o ensefia comercial) (casilla No. 5 del

formulario).
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e Nombre, domicilio, nacionalidad del solicitante. (Casilla No. 6 del formulario).

e Nacionalidad del signo, es decir, pais donde se produce o presta sus servicios o
actividades.

e En caso de firmar el Representante Legal (en caso de personas juridicas) o Apoderado,
enunciar los nombres, apellidos, direccion, teléfonos, entre otros. (Casilla No. 7 del
formulario).

e Si la solicitud es presentada para legitimar el interés en el Ecuador enunciar los datos
pertinentes. (Casilla No. 8 del formulario).

e Para el caso de marcas figurativas o mixtas adherir en la casilla No. 9 del formulario, la
etiqueta correspondiente.

e Descripcion clara y completa del signo, es decir, si se trata de un signo denominativo,
enunciar que palabras lo conforman, si es figurativo, describir las formas, colores, etc.,
y si es mixto, describir la parte correspondiente a las letras y las figuras que lo
conforman. (Casilla No. 10 del formulario).

e Enunciacion de los productos, servicios o actividades que protege, de acuerdo con la
Clasificacion de Niza 9na Edicion. (Casilla No. 11 del formulario).

e Nuumero de la clasificacion de acuerdo con los productos o servicios que

ampara. (Casilla No. 12 del formulario).

Para el caso de solicitarse un Lema Comercial, debe indicarse la marca a la que acompanfa,
enunciandose la denominacion, numero de solicitud o registro, la fecha, clase internacional de

la marca a la que acomparia el lema. (Casilla No. 13 del formulario).
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En caso de solicitarse un signo con prioridad, es decir, dentro de los 6 meses de haberse
solicitado un signo en cualquiera de los paises de la Comunidad Andina, se debera
enunciar los datos del signo solicitado, la fecha de presentacion, el nimero de tramite y el

pais. (Casilla No. 14 del formulario).

Toda solicitud de registro debe ser patrocinada por un Abogado, enunciandose su nombre,
casillero IEPI (en Quito, Guayaquil o Cuenca) o Judicial (solo en Quito), para el caso de
abogados de otras provincias que no sean Pichincha o Guayas, podran sefialar una direccion

domiciliaria para efecto de notificaciones. (Casilla No. 15 del formulario).

Como documentos anexos, deberan incorporar: (casilla No. 16 del formulario)

1. Comprobante original de pago de tasa. EI comprobante debera constar a nombre
del solicitante o el Abogado Patrocinador.

2. Para el caso de marcas figurativas o mixtas, 6 etiquetas en papel adhesivo de 5X5
cm.

3. Copia de la cédula de ciudadania, para el caso de que el solicitante sea persona
natural.

4. Copia de la primera solicitud, en caso de reivindicar prioridad.

5. Poder, en caso de no firmar directamente el solicitante o su Representante Legal

6. Nombramiento del Representante Legal

7. Para el caso de marcas de certificacion y colectivas, el reglamento de uso de la

marca, lista de integrantes, copia de los estatutos del solicitante.
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8. Para el caso de denominaciones de origen, designacion de la zona geografica,
documento que justifique el legitimo interés, resefia de calidades, reputacion y
caracteristicas de los productos.

e Firma del Solicitante (casilla No. 17 del formulario)
e Firma del Abogado Patrocinador, nUmero de matricula (casilla No. 18 del formulario)
e Los costos aproximados del proceso de registro ira desde los $200 a $400

dependiendo de los honorarios de los abogados y tramites pertinentes.

7.1.4. Registro de la historia laboral
Para obtener el numero de Historia Laboral deberemos presentar en el Instituto Ecuatoriano de

Seguridad Social (IESS), la siguiente documentacion:

e Copiadel RUC

e Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion del representante legal

e Copia de nombramiento del representante legal

e Copia de los contratos de trabajo, legalizados en el Ministerio de Trabajo.

e Copia de tltima pago de planilla de servicios basicos.

e Este tramite se lo realiza en el Instituto Ecuatoriano de Seguro Social y se realiza

inmediatamente.

7.1.5. Descarga de Documentos

e Modelo solicitud apertura cuenta de Integracion de Capital Comparfiia Limitada.
e Modelo solicitud apertura cuenta de Integracion de Capital Sociedad Andnima.

e Para obtener RUC
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e Ya que se obtendra el RUC como persona juridica deberemos acceder al Servicio de
Rentas Internas con los siguientes documentos:

e Formulario RUC-01-A lleno con los datos de la empresa

e Formulario RUC 01-B con los datos de las sucursales de la empresa.

e Original y copia de la escritura de constitucion de la compafiia.

e Original y copia del nombramiento del representante legal.

e Original y copia de la cédula de ciudadania del representante legal.

e Planilla de pago de servicios bésicos.

e Carta de compromiso firmado por el contador, incluyendo el nimero de RUC del

mismo.

7.2.Permisos de funcionamiento

7.2.1. Permiso de Cuerpo de Bomberos
El permiso de funcionamiento es la autorizacion que el Cuerpo de Bomberos emite a todo

local para su funcionamiento y que se enmarca dentro de la actividad.

Para el funcionamiento de nuestra compafiia catalogada como TIPO C, se necesitan los

siguientes documentos:

Solicitud de inspeccion del local;

Informe favorable de la inspeccion;

Copia del RUC; y,

Copia de la calificacion artesanal (artesanos calificados)



64

7.2.2. Licencia metropolitana de funcionamiento

Requisitos y documentos para personas juridicas:

Llenar formulario

e Copia de la cedula de identidad y papeleta de votacion del representante legal de la
empresa

e Copia del nombramiento del representante legal.

e Copia del tltimo pago del impuesto de patente.

e Copiade RUC.

e ICUS (Informe de Compatibilidad de Uso de Suelos)

e Categoria 1 (bajo impacto).

e Categoria 2 (mediano impacto).

e Categoria 3 (alto impacto "industrias")

7.2.3. Licencias ambientales

Es la autorizacion que otorga la autoridad competente a una persona natural o juridica, para la
ejecucion de un proyecto, obra 0 actividad que pueda causar impacto ambiental. En ella se
establecen los requisitos, obligaciones y condiciones que el proponente de un proyecto debe
cumplir para prevenir, mitigar o remediar los efectos indeseables que el proyecto autorizado

pueda causar en el ambiente.

Requisitos y documentos necesarios:

1.- Certificado de Interseccion con el SNAP,BP y PFE.

2.- Solicitud de la aprobacion de los TdR.
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3.- Solicitud de la aprobacion del EIA y PMA.

4.- Solicitud de la emision de la Licencia Ambiental para la realizacion del proyecto.

7.2.4. Céamara de Comercio

Requisitos y documentos necesarios:

e [Ecuatorianos
o Llenar la solicitud de afiliacion.
o Fotocopia de la cédula de ciudadania.
e Personas Juridicas
o Llenar la solicitud de afiliacion.
o Fotocopia simple de la escritura de constitucion de la empresa.
o Fotocopia de la resolucion de la Superintendencia de Compafiias. En caso de
bancos o instituciones financieras, la resolucién de la Superintendencia de
Bancos y, en caso de sociedades civiles o colectivas, la sentencia del juez.
o Fotocopia de la cédula o pasaporte del representante legal.
e Apoderados
o Llenar la solicitud de afiliacion.
o Fotocopia de la escritura de poder conferido.

o Fotocopia de la cédula o pasaporte.

En todos los casos, adicionalmente a la presentacion de estos documentos, el solicitante debera

realizar el pago de la cuota de inscripcién a la Camara de Comercio.
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e Para las personas naturales, el valor a cancelar depende del capital que haya sido
declarado para la afiliacion.
e Para las personas juridicas, el valor a cancelar depende del capital suscrito en las

escrituras de constitucion de la empresa.

Este pago inicial por afiliacion debe realizarse en efectivo o con cheque certificado a nombre

de la Camara de Comercio de Quito.

7.2.5. Registro Mercantil

Para que una empresa sea inscrita en el Registro Mercantil debe presentar:

Escritura de constitucion de la empresa (minimo tres copias).

Pago de la patente municipal.

Exoneracidn del impuesto del 1 por mil de activos.

Publicacion en la prensa del extracto de la escritura de constitucion



8. Organigrama y politica de recursos humanos
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Gréfico 8: Organigrama
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8.2. Politicas de recursos humanos

Nuestra politica de Recursos Humanos seran exigentes de esta manera contar con un personal

de alta calidad, tanto cualidades personas como técnicas

8.2.1. Directorio Ejecutivo.

El Directorio estard conformado por los accionistas de la compafiia quienes contaran con una
educacion de tercer nivel. El directorio, sera el encargado de reaccionar de manera eficiente
ante los cambios del mercado generando la experiencia necesaria para el negocio innovador.
Los ingresos del directorio dependeran de las utilidades netas percibidas al final del afio y

estas seran divididas equitativamente para el nimero de accionistas.

8.2.2. Gerente Financiero

El Gerente Financiero deberd contar con por lo menos un titulo de tercer nivel especializado
en el &rea de Finanzas. Deberd contar con por lo menos dos afio de experiencia laboral. Se
compensara el cumplimiento de objetivos trimestralmente con beneficios de hasta un 10% del
presupuesto establecido. La remuneracion salarial estara dentro de un minimo de $800 hasta

$1200.

8.2.3. Administrador Contable

El Asistente Contable debera contar con por lo menos un titulo de tercer nivel especializado en
el area de Contabilidad. Debera contar con por lo menos un afio de experiencia laboral. Se
compensara el cumplimiento de objetivos trimestralmente con beneficios de hasta un 10% del
presupuesto establecido. La remuneracion salarial estara dentro de un minimo de $600 hasta

$800.
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8.2.4. Gerente de Ventas

El Gerente de Ventas debera contar con por lo menos un titulo de tercer nivel especializado en
el area de Administracion. Debera contar con por lo menos dos afio de experiencia laboral. Se
compensara el cumplimiento de objetivos trimestralmente con beneficios de hasta un 10% del
presupuesto establecido. La remuneracion salarial estara dentro de un minimo de $800 hasta

$1200.

8.2.5. Asesor de Ventas

El Asesor de Ventas debera contar con por lo menos un titulo de tercer nivel. Deberéa contar
con por lo menos un afio de experiencia laboral. Se compensara el cumplimiento de objetivos
de ventas mensualmente con beneficios de hasta un 10% del presupuesto establecido. La
remuneracién salarial estara dentro de un minimo de $600 hasta $800 mas comisiones de

hasta un 5% sobre el valor de facturacion.

8.2.6. Supervisor de Produccion

El Supervisor de Produccion debera contar con por lo menos un titulo de tercer nivel. Debera
contar con por lo menos un afio de experiencia laboral relacionado con actividades agrarias. Se
compensara el cumplimiento de objetivos de produccion mensualmente con beneficios de
hasta un 10% del presupuesto establecido. La remuneracion salarial estara dentro de un

minimo de $600 hasta $800

8.2.7. Gerente de Comunicacion
El Gerente de Comunicacion debera contar con por lo menos un titulo de tercer nivel
especializado en el area de Comunicacion. Debera contar con por lo menos dos afio de

experiencia laboral. Se compensara el cumplimiento de objetivos trimestralmente con
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beneficios de hasta un 10% del presupuesto establecido. La remuneracion salarial estard

dentro de un minimo de $800 hasta $1200

8.2.8. Gerente Administrativo

El Gerente Administrativo deberd contar con por lo menos un titulo de tercer nivel
especializado en el area de Administracion. Debera contar con por lo menos dos afio de
experiencia laboral. Se compensara el cumplimiento de objetivos trimestralmente con
beneficios de hasta un 10% del presupuesto establecido. La remuneracion salarial estara

dentro de un minimo de $800 hasta $1200

8.2.9. Asistente Administrativo

El Asistente Administrativo debera contar con por lo menos un titulo de tercer nivel
especializado en el area de Administracion. Deberd contar con por lo menos un afio de
experiencia laboral. Se compensara el cumplimiento de objetivos trimestralmente con
beneficios de hasta un 10% del presupuesto establecido. La remuneracion salarial estard

dentro de un minimo de $600 hasta $800

8.2.10. Gerente de Marketing

El Gerente Marketing debera contar con por lo menos un titulo de tercer nivel especializado en
el area de Marketing. Deberad contar con por lo menos dos afio de experiencia laboral. Se
compensara el cumplimiento de objetivos trimestralmente con beneficios de hasta un 10% del
presupuesto establecido. La remuneracion salarial estara dentro de un minimo de $800 hasta

$1200.
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8.3.Perfiles de puestos

Gerente de Marketing: Samantha Vergara, tiene 3 afios de experiencia en el area de
Marketing; enfocado en segmentos de comercio electrénico, disefio e implementacion
de estrategias de campafias de Marketing y difusion. Posee un alto dominio de espafiol
e inglés. Tiene un BA en Marketing y un MB en Administracion de Empresas en

Hospitalidad.

Gerente Financiero: Nicolas Almeida, tiene 3 afios de experiencia en el area de
Control Financiera enfocado en valoracion y variaciones de cartera. Posee un alto
dominio de espafiol e inglés. Manejo de propiedad intelectual y registro de marca en
Ecuador. Tiene un BA Finanzas, un BA en Administracion y sub-especializacion en

Seguros.

Gerente Administrativo: Maria José Bustamante, tiene 3 afios de experiencias en el
area de asesoria de seguros corporativos, auditoria de procesos internos, manejo de
personal. Posee un alto dominio de espafiol e inglés. Tiene un BA Finanzas, un BA en

Administracion y sub-especializacién en Seguros.

Gerente de Ventas: Anggelo Toscano, tiene 3 afios de experiencia en el area de
comercial y ventas; se desempefia en el manejo y contacto con proveedores, analisis de
mercado y logistica. Posee un alto dominio de espafiol e inglés. Tiene un BA en

Administracion y un BA en Marketing.
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Gerente de Comunicacion: Daniela Contreras, tiene 3 afios de experiencia en el area
de comunicacion global e integrada; enfocada en las relaciones publicas, comunicacion
externa con multicanales y consultoria de Marketing. Posee un alto dominio de
espafiol, inglés y aleman. Tiene un BA en Comunicacion Organizacional y Relaciones

Publicas y un BA en Marketing.
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9. Estados Financieros

9.1.Estructura de Gastos

DESCRICION |EHEFID |FEBFIEFID |HF|FIED |F\BFIIL |HF|"|"D |JLIHID |
SALARIOS PERSONAL

(erente Financiero $ 0 48203014 48203 % 48263 | % dB2B3 |+ 482633 4BZE3
Asistente Contable $ 0 281834 28183 | § 28183 (¢ 2383 |¢  28183 (¢ 23183
Gerente Administrativo £ 4826904 4826904 4826904 dB2EI[E  dO2G6904  4BZE3
Asistente Administrativo $ 0 281834 28183 | § 28183 (¢ 2834 28183 (% 28183
Gerente de Marketing $ 0 dB2B9(4  dBZEI |4 dB2EI |4 dBZEI|$  dBREI|[$  4RZ R3]
Gererte de Comunicacion | 48263 |4 48263 |¢ 48263 |4 48263 (¢  48263|%  d4BZ63
Gerente de Ventas $ 0 4B2B3)¢  dE2E9 |4 4E2E9 |4 dBZEI| ¢ dE269 % dBZE3
Asesor de Ventas $ 0 28183 |% 28183 | # 28183 (¢ 2383|% 28183 (¢ 23183
Asesor de Ventas $ 0 281894 ZE189 | % 189 (¢ 281834 281894 28183
Asesor de Ventas $ 0 28183 |% 28183 | # 28183 (¢ 2383|% 28183 (¢ 23183
Supervizorde Produccion | $ 28183 | # 20183 | % 20183 )% 2383 2A183 | % 28183
SERVICIOS

Armiendo Local $ G0000)¢  SO00OO|¢  SO0OO|¢  SO0OO0|¢  SO0OO| 4  S0DO.O0
Armiendo Terreno $ 30000)% 30000)% 30000)%  30000|¢%  300000% 30000
Agua $ 0000 % 100.00 | # 0000(¢  WOO00|¢  wW0O0D($¢ 10000
Luz ¥ 40.00 | $ 40.00 | # 40.00 | # 40.00 | $ 40.00 | # 40.00
Telefana $ a0.00[% 0007 ¢ a0.00 1% a0.00 (% 30.00[% a0.00
Internet ¥ 40.00 | $ 40.00 | # 40.00 | # 40.00 | $ 40.00 | # 40.00
Suministras $ 20000)¢% 20000)% 20000)% Z00OO|¢ 200000 %  200.00
Mantenimienta Mariposario | $ 10000 | # 0000 % 000014 10000 % 00,00 % 100.00
Utiles aseo $ 2000 % 2000 % 2000 % 2000 % 20001 % 20.00
ADMINISTRATI¥DS

Patentes $ 20000)¢% 20000)% 20000)% Z00OO|¢ 200000 %  200.00
Legales $ G0000)% G00O0)%  S0000)%  GO0O0D|% 800000 % 80000
GASTOS FIJOS $ 643481 | §$ 643481 | $ 643481 | $ 6434.681| ¢ 6,434.81| % 6,434.81
FINANCIAMIENTD

&bono al capital credito Largo A $ 244,83 | 4 24734 | § 243814 Z2RE31| ¢ B3| #5738
Abana al capital vehiculas $ 86| $ 12009 % 12153 | ¢ Ean(s 1dEd|$ 12620
YARIABLES

Publicidad £ 10000 % 150,00 | ¢ |000(¢  wLO0O00|$ 000 % 15000
Comisiones 5% £ 92600)4% 3058254 217254 154025| ¢ 153TVR| 4 BSV.ZS
Disefios $  15000)4% 150.00 | $ B000(¢  B000)4  |0O00($ 15000
GASTOS YARIABLES $ 158950 | ¢ 3.72568 | $ 282865 (% 221567 | § 2.217.23 | $ 1,340.83

Tabla 8: Proyeccion de Gastos
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DESCRICION JULIO |AGOSTD  |SEPT |OCTUBRE  |NOVIEMERE |DICIEMBRE | Total 2012
SALARIOS PERSDNAL

Gerente Financier I N A s N s A A I
Asistenite Contable o838 de3|d o9a3|d 2083 29163 |F  29e3| ¥ 38T
Gerernte Adminisnativo  [$ 48263[%  d82B3[%  4B2E3[4  4BZBI[E  4BZRITE  4B2B3|E SR
Bsistente Administative | % Z0183) % Z0183| % 283 |% MBI IMBI ¢ MBI E 0 338N
Gerente de Marketing A s A A s s A s I
GerentedeComunicacion | $ 48263 | % d82R3| % BRI |4 4BZB3 |4 dBlB3 |4 dB2E3|E SR
(erente de Ventas I s A N s N A A A I
Asesorde Ventas L N L e A A e N s A 1= I
Azesor de Ventas o838 de3|d o9a3|d 2083 29163 |F  29e3| ¥ 38T
Bzesor de Vertas OB B34 2MA3|% 2ME3|F ZME|F 293 E 38T
JupervisordeProduccion | $ 0 20183 F  20183| % 2ME3 |4 MBI IMBI | ZMEI|E 0 33N
SERVICIDS

Arienda Local 0 50000(% S0000(% S0000(% S0000(%  S0000(%  S0000)% 600000
Arienda Temeno ¥ 30000(% q0000(% 300000% 300000%  30000(%  S00000% 30000
haua ¥ 0000(%  0000(% w000 wo00j¥  wWa00|% 00000 % 120000
Luz ¥ 4000(% d0O0(% d000(%  d000(%  d000(%  40000%  4BOO0
Telefono 300004 000 0000 d0007%  a000(%  30000% 36000
Internet v 4000(%  d0O0(%  d000(%  4000(%  d000(%  40000%  4E0.0
Suministios voo20000(% 20000(% 200000% 200000% 200000% 200000% 240000
MantenimientoMariposaric | $ 00000 % 10000)%  0000(%  0000(%  00000%  0000)% 120000
Utiles aseo v 0000 aonf% 00y 0000%  0000%  20000% 24000
ADMINISTRATIYOS

Patentes ¢ 2000004 20000(% 20000(% Z00000% 20000(% 200000% 240000
Legales ¥ 80000(% GODOO(% G0000( % 00000 %  BOOO0(% 80000 % 360000
GASTOS FIJOS $ 6,434.81) ¢ 6,434.81| $6434.81] % 6,434.81 & 6.434.81 $ 6,434.81 & 7721776
FINANCIAMIENTO

AbonoalcapitalcreditoLargoR 8 29335 F 28250 % (¥ PRI A% A E 0 30540
Abonoadlcapialuehiculos | % RITT)E O RAGT|E 10| % 1B TG4 WABR|E 1842
YARIABLES

Publicidad o B000(%  w|0oo(%  n000(%  wOO0|E  ROO00(%  OO00|E 180000
Comisianes B4 oOa050 (% T Y TR A0 E 23000 F 2735 E 1855450
izefios ¥ WO000(%  w0O0(#  w000(%  wOOO¥  ROO0(%  WOOO[E 160000
GASTOS YARIABLES | # 2,538.23 | # 350.67 | % 67241 |% 1,975.95 [ $ 2957.79 | § 3507.92 | § 26,180.52
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DESCRICION 2013 2014 2015 2016
SALARIOS PERSONAL

Gerente Financiera ¥ 608132 | B.565.47 | T.220.32 | # 794785
Azistente Contable £ 355184 | ¢ 383599 | ¢ 421359 | 4 d4,641.55
Gerente Administrativo ¥ 6.08192 | ¢ B.560.47 | 722532 % T.347.85
Bziztente Bdministrativa ¥ 355184 | # 383593 | % 4,213.53 | % 4,64155
Gerente de Marketing : 608192 | % B.560.47 | % 722532 % T.347.85
Gerente de Comunicacion | $ 6053132 | # B.o6547 | # T.220.32 | % T.347.85
Gerente de Wentas : 608192 | % B.560.47 | % 722532 % T.347.85
fzesor de Ventas ¥ 355184 | % 3,03593 | % 4,213.53 | % 4,64155
Bzesor de Ventas £ 355184 | ¢ 383599 | ¢ 421359 | 4 d4,641.55
fzesor de Ventas ¥ 355184 | ¢ 383599 | ¢ 421353 % 4,641.55
Supervizor de Produccion | # 355184 | $ 383593 $ d 21353 % 4 641.55
SERVYICIOS

Arriendo Local %# 630000 | ¢# 680400 | % 748440 ( % §,232.84
Arriendo Tereno $ 3.78000 | % 408240 | % 443064 ($ 4.939.70
Hgua % 1,260.00 | $# 136080 | % 1436838 ¢ 1.646.57
Luz - L0400 | % 44 .32 | % L9875 | # 658.63
Telefano % J78.00 | % 40824 | % 44306 | ¥ 493 97
Inkernet - S04.00 | % Ldd 372 | % L9875 | % 658.63
Suministros $ 252000 | % 27260 % 293376 ¢ 3.29314
Mantenimiento Mariposario ¥ 126000 (% 136080 | % 1436388 % 1.646.57
Utiles aseo % 25200 | % 27216 | % 29938 | ¥ 32931
ADMINISTRATI¥OS

Patentes ¥ 252000 % 272160 | % 293376 % 3.233.14
Legales ¥ 008000 ( % 10,556.40 | 1,375.04 | $ 13.172.54
GASTOS F1JOS % 81.078.65 | # 8§7.564.94 | ¥ 396.321.43 | # 105,953.57
FINANCIAMIENTO

&bono al capital credito Largo A $ 343370 | # 334355 % 444363 | 0,007 26
Abaono al capital vehiculos ¥ 1L770.05 | $ 205415 | % 2358393 % 2. TEB.62
YARIABLES

Fublicidad $  1.830.00 L$ 2,041.20 L$ 2,245.32 L$ Z,463.85
Comisiones 5% P+ 2245095 (3% 26341130+ 3204851 % 38.031.30
Dizefios ¥ 1,530.00 | 204120 | # 2..40.32 | 2,463,585
GASTOS YARIABLES ¥ 3150069 | % 3702127 | % 4342312 | # 50,745 48
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Prestamo a Largo Plazo

Credito Vehiculo

Interes annual

12%

Interes Mensual

1.00%

IMonto de prestamo | -520,000.00

Periodo Meses 60
Periodo Capital Abono Capit|Interes Cuota
0| $20,000.00
1| $19,755.11 $244.89 $200.00] $444.89
2| $19,507.77 $247.34 $197.55| 5444.89
3| $19,257.96 $249.81 $195.08| $444.89
4| 519,005.65 $252.31 $192.58) 5444.89
5| $18,750.82 $254.83 $190.06| 5444.89
6| 518,493.44 $257.38 $187.51) 5444.89
7| $18,233.48 $259.95 $184.93| $444.89
8| $17,970.93 $262.55 $182.33) 5$444.89
9| $17,705.75 $265.18 $179.71| $444.89
10| $17,437.92 $267.83 $177.06] 5444.89
11| $17,167.41 $270.51 $174.38| $444.89
12| $16,894.20 $273.21 $171.67| 5444.89
13| $16,618.25 $275.95 $168.94| $444.89
14| $16,339.54 $278.71 $166.18) 5444.89
15| $16,058.05 $281.49 $163.40) 5444.89
16| $15,773.74 $284.31 $160.58| 5444.89
17| $15,486.59 $287.15 $157.74| 5444.89
18| 515,196.56 $290.02 $154.87| 5444.89
19| $14,903.64 $292.92 $151.97) 5444.89
20| $14,607.79 $295.85 $149.04| 5444.89
21| $14,308.98 $298.81 $146.08| 5444.89
22| $14,007.18 $301.80 $143.09) S5444.89
23| 513,702.36 $304.82 $140.07) 5444.89
24| $13,394.50 $307.87 $137.02| 5444.89
25| 513,083.55 5310.94 $133.94| 544489
26| $12,769.50 $314.05 $130.84| S5444.89
27| $12,452.31 $317.19 $127.69) 5444.89
28| 512,131.94 $320.37 $124.52| 5444.89
29| $11,808.37 $323.57 $121.32| 5444.89
30| 511,481.56 $326.81 $118.08) 5444.89
31| $11,151.49 $330.07 $114.82| 5444.89
32| $10,818.12 $333.37 $111.51) 5444.89
33| $10,481.41 $336.71 $108.18| 5444.89
34| $10,141.33 $340.07 $104.81) 5444.89
35| 59,797.86 $343.48 $101.41) $444.89
36| §9,450.95 $346.91 $97.98] $444.89
37| $9,100.57 $350.38 $94.51| 5444.89

Tasa anual 14.98%
tasa Mensual 1.25%
Maonto -15000
entrada -4500
Financiamiento -10500
periodo 60
Periodo Capital Abono Capit|Interes Cuota

1] 10500

1| $10,381.39 $118.61 131.08 $249.68

2| 510,261.30 $120.09 129.59 $249.68

3| 510,139.71 $121.59 128.10 $249.68

4| $10,016.61 $123.11 126.58 $249.68

5| $9,891.96 $124.64 125.04 $249.68

6| 59,765.76 $126.20 123.48 $249.68

7| $9,637.99 $127.77 121.91 $249.68

8| 59,508.62 $129.37 120.31 $249.68

9| $9,377.63 $130.98 118.70 $249.68

10| $9,245.01 $132.62 117.06 $249.68

11| $9,110.74 $134.28 115.41 $249.68

12| 58,974.79 $135.95 113.73 $249.68

13| 58,837.14 $137.65 112.04 $249.68

14| 58,697.77 $139.37 110.32 $249.68

15| $8,556.66 $141.11 108.58 $249.68

16| 58,413.80 $142.87 106.82 $249.68

17| $8,269.14 $144.65 105.03 $249.68

18| 58,122.69 $146.46 103.23 $249.68

19| 57,974.40 $148.29 101.40 $249.68

20| 57,824.26 $150.14 99.55 $249.68

21| 57,672.25 $152.01 97.67 $249.68

22| 5$7,518.34 $153.91 95.78 $249.68

23| 57,362.51 $155.83 93.85 $249.68

24| 57,204.74 $157.78 91.91 $249.68

25| 57,044.99 $159.74 89.94 $249.68

26| 56,883.25 $161.74 87.94 $249.68

27| 56,719.50 $163.76 85.93 $249.68

28| %56,553.69 $165.80 83.88 $249.68

29| $6,385.82 $167.87 81.81 $249.68

30| %6,215.85 $169.97 79.72 $249.68

31| 56,043.76 $172.09 77.59 $249.68

32| 55,869.53 $174.24 75.45 $249.68

33| 55,693.11 $176.41 73.27 $249.68

34| 55,514.50 $178.62 71.07 $249.68

35| %5,333.65 $180.84 68.84 $249.68

36| $5,150.55 $183.10 66.58 $249.68
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38| $8,746.69 | $393.88 $91.01| $444.89
39| $8,389.26 | $357.42 $87.47| 544489
40| $8,028.27| $36L00 $83.89| $444.89
41| $7,663.66 | $364.61 $80.28| 5444.89
43| $7,29541| $368.25 $76.64) 5444.89
43| $6,92347| $37L93 $7295| $444,89
44| $6,547.82| $375.65 $69.23| $444.89
45| $6,16841| $379.41 $65.48| $444.89
46| $5,785.20| $383.20 $6L68| 544489
47| $5,398.17| $387.04 $57.85| 5444.89
43| $5,007.26| $390.91 $53.98| $444.89
49| $61244|  $394.82 $50.07| $444.89
50| $4,213.68 | $398.76 $46.12| $444.89
51 $3,810.93|  $400.75 $42,14| 5444,89
52| $3,404.15|  $406.78 $38.11| 5444.89
53| $2,993.30|  $410.85 $34.04) 5444,89
54| $2,578.34| $414.9 $20.93| $444.89
55| $2,159.24| $419.11 $25.78| $444.89
56| $1,735.94 | $423.30 $21,59| 544489
57| $1,30841| $427.53 $17.36| 5444.89
58| $876.61| H43L80 $13.08| 544489
59| 544048 | 43612 $8.77] 5444.89
60 $0.00 | 544048 $4.40| 5444.89

Tabla 9: Financiamiento

37| $4,965.16 |  $185.39 6430  $249.68
38 $9,77745| $187.70 6198  $249.68
39| $4,587.42|  $190.05 59.64|  $249.68
40| $43%5.00| $19242 57.27|  $249.68
41| $4,20018 | $194.82 50.86|  $249.68
2| $4,00293 | $197.35 5243  $249.68
8| $3803.21| $199.71 2997  $249.68
4| $3,60L01| $20221 47.48|  $249.68
45| $33%6.27| 20473 95| $249.68
46| $3,188.99 | $207.29 4240  $249.68
47| $297.11| 52097 1981 $249.68
48| $2,766.62| 21249 3719  $249.68
49| $255147| $215.15 US54 $249.68
50| $2,333.60 | $217.83 3185  $249.68
51| $2,113.08|  $220.55 613 $249.68
52| $1,889.78 | 22331 2638 $249.68
53| SL663.68 | $226.09 2359 $249.68
54| $1,43477|  $2832 077 $249.68
55| §1,203.00 | 23177 1791  $249.68
56| $968.33 | 5234567 15.02)  $249.68
571 $730.73 | 523750 1209 $249.68
58| $490.07 |  $240.56 9.12|  $249.68
59| S26.61| 524357 612  $249.68
60|  $0.00| $26.61 3.08  $249.68
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9.3.Presupuesto de Ventas

2014 2015
Paguete PVP COSTO UTILIDAD % PVP COSTO UTILIDAD %
Centros de mesa pequefo s 3025 | 5 22025 8.23 27%| 5 33.28 | 5 2356 | 5 972 29%
Centros de mesa medianos s 9075 | & 66.05 | & 24.70 27%| 5 9983 | 5 7068 |5 2815 29%
Centros de mesa grandes S 18150 |5 13210 | 5 49.40 27%| S 19965 | S 14135 (5 58.30 29%
Canastas individuales carton | 5 605 |5 458 |5 1.47 24%| 5 6.66 | 5 4905 1.75 26%
Canastas individuales mimbre | 5 968 | 5 7338 2.35 24%| 5 1065 | 8 7845 281 26%
Teldos (liberacion 300) 5 18150 (% 10102 | & 30.43 44% % 19965 | 5 108.09 | & 91.56 48%
Toldos (liberacion 600) $ 30250 (%8 168.37 | & 134.13 44% & 33275 | S 18015 | & 15260 468%
Toldos (liberacion 1000) S B0S00|S 33674 | § 26826 44%| 5 66550 S 36031 |5 305.19 46%
Toldos (liberacion 1500) % 78650 | % 43776 | & 34874 44%| 5 86515 [ & 46840 | § 39675 46%
Toldos (liberacion 2000) 5108900 |5 60612 |S 48288 44%| $1,19790 |5  B4855 |5 54935 46%
Cajas (liberacion 300) S 24200 (% 13469 | 5§ 107.31 44% 5 26620 | 5 14412 |5 122.08 46%
Cajas (liberacion 600) $ 36300 (% 20204 | 5 16096 44% % 39930 | S 21618 | & 183.12 468%
Cajas (liberacion 1000) S 60500 (S 33674 | §  268.26 44%| 5 66550 | § 36031 |5 305.19 46%
Cajas (liberacion 1500) $ 90750 | % 50510 | §  402.40 44%| 5 99825 | & 54046 | § 45779 46%
Cajas (liberacion 2000) $1,21000 | § 67347 | § 53653 44%| % 133100 | & 72061 | % 61039 46%
Cajas Decorativas pequena 5 3025 | 8 21208 9.05 30%| 5 3328 |5 2269 |5 1055 32%
Cajas Decorativas mediana s 6050 | & 4240 | 5 18.10 30%| 5 B66.55 | & 4537 | & 21.18 32%
Cajas Decorativas granda s 96.80 | & 6785 |5 28.95 30% 5 10648 | S 7260 |5 33.88 32%
Peluche caja pequena 5 36.30 | 5 2544 | 5 10.86 30%| 5 39493 |5 27.22 |5 1271 32%
Peluche caja mediana $ 4840 3392 |$ 1448 30%|5 53248 3630 |3 1694 32%
Peluche caja grande S5  B655|5 4664 |5 1991 30%| s 73213 ag91 |5 2330 32%
Arreglos florales pequeno s 2420 |5 1477 | & 9.43 39%| 5 26.62 | & 1581 |5 10.81 41%
Arreglos florales mediano s 6050 | & 36.93 | 5 2357 39%| 5 B66.55 | & 3952 |5 27.03 41%
Arreglos florales grande S 12100 (5 7386 |5 4714 39%( 5 13310( 5 7904 | 5 54.06 41%
| 2012 2013
Paquete PVP COSTO UTILIDAD S PVP COSTD UTILIDAD %

Centros de mesa pequefio 5 2500 | & 1923 |5 577 23%| & 2750 | & 2058 | & 6.92 25%
Centros de mesa medianos 5 75.00 | 5 5769 |5 17.31 23%| 5 8250 |5 6173 | 5 20.77 25%
Centros de mesa grandes S 15000 | & 11538 | 5 3462 23%| 5 16500 | & 12346 | 5 4154 25%
Canastas individuales carton | 5 500 |5 400 |5 1.00 20%| & 550 | &% 428 |5 122 22%
Canastas individuales mimbre | % 200 | 5% 540 |5 1.60 20%| & 880 | 5% 6.85 | & 195 22%
Toldos (liberacion 300) $ 15000 (% 8824 |$ 6176 41%| § 165.00 | % 9441 |% 7059 43%
Toldos (liberacion 600) $ 250005 147065 10294 41%| $ 27500 |S 15735 |S 117.65 43%
Toldos (liberacion 1000) $ Sp000|Ss 28412 |S 20588 41%| ¢ sso00 (s 31471 (S 23529 43%
Teldos (liberacion 1500) $ 650005 38235 |5 2B67.65 41%| & 71500 | 5 409,12 | & 305.88 43%
Toldos (liberacion 2000) $ 90000(|% s20041 (% 37059 41%| ¢ 99000 |% 56647 | & 42353 43%
Cajas (liberacion 300) s 200005 117655 8235 41%| $ 22000 |S 12588 (S 9412 43%
Cajas (liberacion 600) $ 300005 17647 S 12353 41%| ¢ 33000 (s 18882 | S 141.18 43%
Cajas (liberacion 1000) $ 500005 20412 | & 205.88 41%| & 55000 | 5 31471 | % 23529 43%
Cajas (liberacion 1500) $ 75000(|% 44118 % 30882 41%| $ 82500|% 47206 |% 35294 43%
Cajas (liberacion 2000) $ 1000005 s8s2a|s 41176 41%| $ 1,10000 | 62941 S 47059 43%
Cajas Decorativas pequena 5 2500 | & 1852 | & 6.48 26%| & 2750 | & 1981 | & 7.69 28%
Cajas Decorativas mediana 5 5000 | % 3704 |5 1296 26%| & 5500 | % 3063 | & 15.37 28%
Cajas Decorativas granda 5 8000 | 5 5926 | 5 2074 26%| 5 88.00 | 5 6341 |5 2459 28%
Peluche caja pequena s 3000 | & 2222 |8 7.78 26%| & 3300 |5 2378 | & 922 28%
Peluche caja mediana S 4000 (s 2863 [ $ 1037 26%| 5  a4400|s 3170 [ 12.30 28%
Peluche caja grande 5 55.00 | & 4074 | & 1428 26%| & 60.50 | & 4359 | & 16.91 28%
Arreglos florales pequefic 5 2000 | 5 1290 |5 7.10 35%| 5 2200 |5 1381 |5 8.19 37%
Arreglos florales mediano s 5000 | & 3226 |5 17.74 35%| & 5500 | % 3452 | 8% 20.48 37%
Arreglos florales grande S 10000 | &% 6452 | & 3548 35%| 5 11000 | & 6903 | & 40.97 37%
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2016
Paquete PVP COSTO UTILIDAD
Centros de mesa pequeno 5 36605 25215 1139 31%
Centros de mesa medianos 5 109815 7562 (5 3418 31%
Centros de mesa grandes 5 21962 |5 15125(5 6837 31%
Canastas individuales carton |5 7.32 |5 5245 208 28%
Canastas individuales mimbre |5 11715 B3g |5 332 28%
Toldos (liberacion 300) 5 21962 |5 11566|5 10396 47%
Toldos {liberacion 600) § 36603 |6 192765 17326 47%
Toldos {liberacion 1000) § 732056 38553 |5 34652 47%
Toldas {liberacion 1500) § 95167 |6 50119 |% 45048 47%
Toldos {liberacion 2000) $131769 |6 69395 |5 62374 47%
Cajas (liberacion 300) § 292826 15421|% 13861 47%
Cajas (liberacion 600) § 439236 23132 % 20791 47%
Cajas (liberacion 1000) § 732056 38553 |% 34652 47%
Cajas (liberacion 1500) 109808 |§ 57829 |% 51978 a7%
Cajas (liberacion 2000) $146410 |5 77106 |5 69304 a7%
Cajas Decorativas pequena 5 36605 2427|5 1233 34%
Cajas Decorativas mediana |5 7321|5  4855|5 2466 34%
Cajas Decorativas granda 5 11713 |5 7768B|5 3945 34%
Peluche caja pequena 5 43825 1913|5 1479 34%
Peluche caja mediana 5 G5B56|S5  3BB4 (5 1973 34%
Peluche caja grande 5 B0OS3 |5 53405 2712 34%
Arreglos florales pequeno 5 29285 1691 (5 1237 42%
Arreglos florales mediano 5 73215 42285 3082 42%
Arreglos florales grande 5 146415 B457 |5 6184 42%
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2012
VENTAS Enero Febrero

Centros de mesa pequefio ¢ 75000 M ¢ 229000
Centros de mesa medianos ¢ 225000 30 ¢ 675000
Centros de mesa grandes 00$ 450000 M0 $ 13500.00
Canastas individuales carton 10 ¢ 150000 3000 ¢ 15,000.00
Canastas individuales mimbre| 30 ¢ 240000 1500 4 12,000.00
Toldos (liberacion 300) $ - 2 ¢ 30000
Toldos (liberacion 600) 4 ¢ 100000 1% 25000
Toldos (liberacion 1000) 3¢ 150000 3 -

Toldos (liberacion 1500) - % - 1% 65000
Toldos (liberacion 2000) ¥ - 3 -

Cajas (liberacion 300) ¥ - 3 -

Cajas (liberacion 600) ¥ - 3 -

Cajas (liberacian 1000) 2 ¢ 100000 3 -

Cajas (liberacian 1500) 3¢ 225000 3 -

Cajas (liberacian 2000) ¥ - 1 ¢ 100000
Cajas Decorativas pequena 38 75.00 00 & 250000
Cajas Decorativas mediana 4§ 20000 50$ 250000
Cajas Decorativas granda 1% 80,00 0o 800.00
Peluche caja pequena 53 150.00 200¢ 50000
Peluche caja mediana 38 120.00 no$ 40000
Peluche caja grande 14 55,00 34 165.00
Arreglos florales pequerio T3 140,00 50¢ 1000.00
Arreglos florales mediano 5§ 25000 20 % 1000.00
Arreglos florales grande 3¢ 30000 54 50000
TOTAL i34 | $ 18,520.00 2,043 | $ 61,165.00
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VENTAS Marzo Abril
Centros de mesa pequefio s 175000 50 # 125000
Centros de mesa medianos B0 ¢ 4,500.00 $ -
Centros de mesa grandes 50¢ 750000 0 ¢ 450000
Canastas indiduales carton 2500 ¢ 1250000 2000 ¢ 10,000.00
Canastas individuales mimbre| 1500 ¢ 12,000.00 1000 ¢ 800000
Toldos (liberacion 300) 3 - 34 45000
Toldos (liberacion 600) Z2 4 50000 3 -
Toldos (liberacion 1000) 3 - 2 % 100000
Toldos (liberacion 1500) 1% B5000 2 % 130000
Toldos (liberacion 2000) 3 - 1% 30000
Cajas (liberacion 300) 2 4 40000 3 -
Cajas (liberacion 600) 3 - 1% 30000
Cajas (liberacion 1000) 3 - 3 -
Cajas (liberacion 1500) Z 4 150000 1% 75000
Cajas (liberacion 2000) 3 - $ 100000
Cajas Decorativas pequena B ¢ 37500 0o 25000
Cajas Decorativas mediana 54 25000 T 3000
Cajas Decorativas granda 34 24000 1% 80,00
Peluche caja pequena 54 1000 3 s 30.00
Peluche caja mediana Z 3 80,00 14 40,00
Peluche caja grande - % - 14 55,00
Arreglos florales pequefio 0o 20000 i 140,00
Arreglos florales mediano 54 25000 3% 150.00
Arreglos florales grande 34 30000 § 20000
TOTAL 4,235 | ¥ 43,145.00 3,126 | $ 30.805.00
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VENTAS Mayo Junio
Centros de mesa pequefio 004 75000 5% 37500
Centros de mesa medianos 0s 75000 8 ¢ 60000
Centros de mesa grandes 5 ¢ 75000 2 ¢ 30000
Canastas indmduales carton 1000 ¢ 500000 W00 % 3500.00
Canastas individuales mimbre| 1500 ¢ 12,000.00 500 ¢ 4,000.00
Toldos (iberacion 300) 5§ 75000 3¢ 45000
Toldos (liberacion 600) 2 ¢ 50000 1% 2000
Toldos (liberacion 1000) 3¢ 150000 1% 50000
Toldos (liberacion 1500) 1% A5000 1% 65000
Toldos (iberacion 2000) 1% 30000 $ -
Cajas (liberacion 300) $ - 1% 20000
Cajas (liberacion 600) 3¢ 30000 1% 30000
Cajas (liberacion 1000) $ - 1% 50000
Cajas (liberacion 1500) 2§ 150000 $ -
Cajas (liberacion 2000) $ - $ -
Cajas Decorativas pequena 5% 37500 0% 25000
Cajas Decorativas mediana $ - 3¢ 1000
Cajas Decorativas granda T ¢ 560.00 $ -
Peluche caja pequena 14 30.00 3¢ 30.00
Peluche caja mediana TF 25000 2% 30.00
Peluche caja grande i 110,00 - % -
Arreglos florales pequerio 5004 1000.00 5 ¢ 30000
Arreglos florales mediano 25 ¢ 125000 T 35000
Arreglos florales grande 2 ¢ 120000 3¢ 30000
TOTAL 2.681| $ 30,755.00 1277| ¢ 13.145.00
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VENTAS Julio Agosto
Centros de mesa pequeio 50 ¢ 1250.00 54 12500
Centros de mesa medianos 25 % 187500 34 2500
Centros de mesa grandes 5% 75000 1% B0
Canastas indvduales carton 1500 ¢ 7.500.00 00 ¢ 500.00
Canastas indmduales mimbre| 1500 ¢ 12,000.00 00 ¢ §00.00
Toldos (liberacion 300) 3% 45000 3% 45000
Toldos (liberacion 600) 1% 5000 1% 25000
Toldos (liberacion 1000) 34 150000 3 -
Toldos (liberacion 1500) 1% E50.00 3 -
Toldos (liberacion 2000) 3¢ 270000 1% 30000
Cajas (liberacion 300) 5 4 100000 3 -
Cajas (liberacion 600) 3% 30000 1% 30000
Cajas (liberacion 1000) 2 ¢ 100000 $ -
Cajas (liberacion 1500) 1% 75000 3 -
Cajas (liberacion 2000) $ - 3 -
Cajas Decorativas pequena 2004 50000 0% 25000
Cajas Decorativas mediana 0 # 50000 54 25000
Cajas Decorativas granda 2 % 160.00 3 -
Peluche caja pequena 5§ 150,00 5§ 15000
Peluche caja mediana 3% 120.00 34 12000
Peluche caja grande 1% 55,00 1% 5500
Arreglos florales pequefia 0o¢ 140000 5 ¢ 30000
Arreglos florales mediana 3/ ¢ 175000 T4 35000
Arreglos florales grande 0 ¢ 100000 14 10000
TOTAL 3,258 | $ 38,210.00 262 | ¥ 5,2{5.00
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VENTAS Septiembre DOctubre
Centros de mesa pequefio 4 4 10000 i 175.00
Centros de mesa medianos 2 4 1000 B % 450.00
Centros de mesa grandes § - 3% 45000
Canastas indmduales carton SO 37500 2000 $  10,000.00
Canastas indmduales mimbre| B0 ¢ 43000 1000 ¢ 800000
Toldos (liberacion 300) 1% 15000 1% 150.00
Toldos (liberacion 600) 1% 25000 1% 25000
Taldas (liberacion 1000) $ - 1% 50000
Taldas (liberacion 1500) $ - 3 -
Taldas (liberacion 2000) $ - 1% 30000
Cajas (liberacion 300) 1% 20000 1% 20000
Cajas (liberacion 600) 1% 30000 3 -
Cajas (liberacion 1000) $ - 1% 50000
Cajas (liberacion 1500) $ - 3 -
Cajas (liberacion 2000) § - 14 100000
Cajas Decorativas pequena 5 ¢ 20000 B ¢ 37500
Cajas Decorativas mediana 34 |00 B4 30000
Cajas Decorativas granda 1% 8000 34 24000
Peluche caja pequena 5 4 B0.00 i 210.00
Peluche caja mediana A - 111 54 20000
Peluche caja grande 24 1000 Z % 110.00
Arreglos florales pequefio B $ 30000 25 % 50000
Arreglos florales mediano T4 38000 0 ¢ 50000
Arreglos florales grande 1% 10000 5 ¢ 50000
TOTAL 183 $ 3.525.00 3.101| § 25.510.00
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VENTAS Noviembre Diciembre Total
Centros de mesa pequefio 5004 125000 CLNE 1111 4 N A1
Centros de mesa medianos 5004 375000 B0 ¢ 450000 344 ¢ 2530000
Centros de mesa grandes I ¢ 450000 S0¢ TH00000 2% ¢ 4440000
Canastas indwiduales caton | 3000 ¢ |00000( 2500 ¢ 1250000| 18675 ¢ 933700
Canastas indwduales mimbre{ 1500 ¢ 200000[ 1200 ¢ 360000 MEED § 9328000
Toldos (liberacion 300 2 00 im0 M 3E00O0
Toldos (liberacion 600) 14 500 14 H00 1§ 400000
Toldos (liberacion 1000) $ 24 100000 54 750000
Toldos (liberacion 1500 14 65000 14 65000 34 585000
Toldos (liberacion 2000) $ 14 50000 g4 720000
Cajas (liberacion 300) 14 2000 14 20000 1§ 240000
Cajas (liberacion 600) 14 3000 14 30000 ¢ 360000
Cajas (liberacion 1000) ; 2 ¢ 100000 84 400000
Cajas (liberacion 1500 14 750 14 000 m¢ 82000
Cajas (liberacion 2000 14 100000 14 100000 54 500000
Cajas Decoratias pequena 04 TH00 B0 $ 150000) 2 ¢ 740000
Cajas Decorativas mediana 04 50000 54 1m0 w84 640000
Cajas Decoratias granda 54 4000 B 120000 48 ¢ 384000
Peluche caja pequena 5§ 45000 504 1s0000( 4 ¢ 372000
Peluche caja mediana s 400 04 20000 T 3R
Peluche caja grande 24 mo B4 1Am0f 4008 220000
Arreglos florales pequenia 500¢ 100000 M4 140000 B/ TEBOO0
Arreglos florales mediano 204 100000 S04 250000f e ¢ 870000
Arreglos florales grande 54 50000 04 oo 04 700000
TOTAL 4.765( ¢ 45.060.00| 4.237| $ 55,975.00| 32,928 | ¢ 371.090.00
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2013 2014 2015 2016
VENTAS
Centros de mesa pequefio |5 1424775(% 17097305 2037428|% 2413569
Centros de mesa medianos |5 31218005 37.46160|% 4464174|5 52,883.29
Centros de mesa grandes | 5 5372400(5 64468805 7682532|% 91,00846
Canastas indviduales carton | § 112,983.75|% 13558050 % 161566.76|5 19139447
Canastas indviduales mimbre{ § 11286880 % 13544256 % 161,40238|5 19119975
Toldos (liberacion 300) S 435600|5 522720|S  622908|S  7.379.06
Toldos (liberacion 600) S 484000|5 5B0800|S 69212005 819836
Toldos (liberacion 1000) § 907500|5 10B89000|S 12977.25|5 15,373.05
Toldos (liberacion 1500) §  707850|5  849420|% 1012226|5 1199098
Toldos (liberacion 2000) S B71200|5 1045440|% 1245816|5 1475813
Cajas (liberacion 300) § 2904005 34B480(S 4152725 491938
Cajas (liberacion 600) § 435600|5 522720(% 6229085  7.379.08
Cajas (iberacion 1000) S 4B4000)S  5B0BO0|S  GG212005 819896
Cajas (liberacion 1500) S 90825005 1197900|5 1427498|5 1691036
Cajas (liberacion 2000) S RO0S000)5 72600005 BASLSO|S 1024870
Cajas Decorativas pequena |5 835400(5 10744805 1280422(% 15,16B.0B
Cajas Decoratvas mediana | & 774400(S  929280(§ 1107382(% 1311834
Cajas Decoratvas qranda | & 4646405  55756B|5 664435(5 787100
Peluche caja pequena S 45012005 5401445 B43672|5 762503
Peluche caja mediana S 37752005  453024|5 539854|5 639519
Peluche caja grande S 266200|5  319440|5 380666|5 450043
Armeglos florales pequefio |5 9292805 11,15136|5 13288705 15742.00
Armeglos florales mediana |5 11737005 1408440|5 16783815 19,882.48
Areglos florales grande S 34700005 101640005 121121005 1434318
TOTAL $ 449,018.90 | ¢ 538.522.68| $ 642,097.03 | $ 760,638.02
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COSTO Enero Febrero
Centros de mesa pequefio T 08 1707
Centros de mesa medianos 08 A7 'y 5Ed
Centros de mesa grandes N'E 346 s 1036462
Canastas individuales carton 'y qaoo|  aoo’s oo
Canastas individuales mimbre 'y oo 150’y 30000
Toldos (iiberacion 300) -y : 2"y AT
Toldos (liberacion 600) 4% a2 18 w0
Toldos (liberacion 1000) I% BRn -y -
Toldos (liberacion 1500) - % - 1"y
Toldos (liberacion 2000) - % - - -
Cajas (liberacion 300) -y : -y :
Cajas (liberacion 600) -y : -y :
Cajas (liberacion 1000) 2"y sam ¢ :
Cajas (liberacion 1500) 1'% 1335 ¢ :
Cajas (liberacion 2000) ¢ : 1"y s
Cajas Decorativas pequena 34 55,56 '8 185185
Cajas Decorativas mediana 43 WAT 503 18518
Cajas Decorativas granda 14 5326 0’ 59253
Peluche caja pequena 54 m Ny
Peluche caja mediana it 35,89 ' 2%
Peluche caja grande 14 40,74 1’y wmn
Arreglos florales pequefio T4 032 03 RS
Arreglos florales mediano TR T MBS
Arreglos florales grande 34 15 5’y 1%
TOTAL 734[$ 13.22045|  5.043| 4 46,973.97
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COSTO Marzo Abril Mayo
Centros de mesa pequerio Mme 1ME e M5 0% EY
Centros de mesa medianos 4 34615 B4 34815 0y ey
Centros de mesa grandss 0 ¢ 5T 94 5762 5’y Sy
Canastas indidudes carton |~ 2500 ¢ wgooo| 25w ¢ wpooo| o't 4m0n
Canastas individudes mimbrel 1500 ¢ ss0o0| 1 ¢ sso0|  130’s 300
Toldos (iberacion 300) $ $ R
Toldos (liberacion 600) A N 2 W 2"y e
Taldos (iberacion 1000) ; ; 'y mE
Toldos (liberacion 1500 14 (IR 7k R
Taldos (iheracion 2000) ; ; '8 o
Cajas (liberacion 300) AR K Y i 'y
Caas (iberacion 600) ; ; 38 s
Caas (iberacion 1000) ; ; 'y
Cajas (liberacion 1500) 24T Tk 2"y s
Caias (ibercion 2000) ; ; 'y
Cajas Decorativas pequena IR A R 5% Mmm
Cajas Decorativas mediana 54 1B R Y 't
Cajas Decoratias granda it M GO T s
Peluche caja pequena 54 i 54 iy nu
Peluche caja mediana ARV Vi 'y
Peluche caja grande $ $ R T
Arreglos florales paquerio 04 0 LU D'y weE
Arreglos florales mediano 54 ORI ¥ 5's HRe
Arreglos florales grande It W 34 1 2’y U
TOTAL 4,235 | 4 33,266.02 4,235 | ¥ 33,266.02 2,681) 4 22 90146
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COSTO Junio Julio Agosto
Centros de mesa pequefio YT Y YT
Centros de mesa mediancs 3’8 a6 5y 1y 3’y M
Centros de mesa grandss 2"y A 5's SR s 153
Canastas indviduales caton |~ 70 zemom|  dsm0’y gmom| W't 4000
Canastas indviduales mimbrel 50’ 3amm| s’y sgom| W't g0
Toldos (iberacion 300) 't 3’8 3’8 T
Toldos (iberacion 600) SRR 18w s s
Toldos (iberacion 1000) 1y 3t E
Toldos (iberacion 1500) R 7 1t mE s
Toldos (lberacion 2000) 't 3’8 15 1"y 54
Cajas (iberacion 300) R 5's S s
Cajas (iberacion 600) 1"t M 38 o '8 e
Cajas (iberacion 1000) 1y e 2"y s
Cajas (iberacion 1500) 't 18 it s
Cajas (iberacion 2000) 't 'y s
Cajas Decorativas pequena 18 #5s R 1K 18 s
Cajas Decorativas mediana 1t i 0 gy 5's
Cajas Decorativas granda 'y 2"y e s
Peluche caja pequenz 't 5's 5’5 i
Peluche caia mediana Y 3’5 e 3’5 s
Peluche caja grande 't 't o s au
Arteglos forales pequefio B4 mE (OO Y 58 M
Arreglos florales mediang 'y g B4 1M 1’y s
Aneglos farales grande 1t WS 0’8 6k s @g
T0TAL 12| ¢ 96n3r|  aoe|s amass| ame|s 3




COSTO Septiembre Octubre Noviembre

Centros de mesa pequefio VEET: s me| ws s
Centras de mesa medianos 2"y 5’8 MEE| WP 28me
Centros de mesa grandzs s 7'y s m's 34
Canastas indhiduzles carton B am|  2m0's somoo| om0t womoo
Canastas indbiduales mimrl~~ 60'¢ 30|  00's  ea0m| 1E0's 900
Toldos (iberacion 300) s By 'y w28 ma
Toldos (iberacion 600) 18 W0 'y w18 w
Toldos (lberacion 1000) s 18wy s

Toldos (iberacion 1500} s 'y 'y mE
Toldos (lberacion 2000) s 18 o s

Cajas (iberacion 300) 1y M yoms| 1 e
Cajas (lberacion 600) 18 e 'y '8 T
Cajas (iberacion 1000) s 'ty s

Cajas (lberacion 1500) s 'y AT
Cajas (iberacion 2000) s s we| 1t s
Cajas Decorativas pequena O £ mml 2t s
Cajas Decorativas mediana 3’8 s ma|l 1y
Cajas Decoratives qrandz Y 3’ omm 5s X
Peluche caja pequens 5’5 ' w8 a3y
Peluche caja medians Y 5 wEl 1 2%
Peluche caja grande AT AR 171 B SR
Arteglos florales pequefio B4 105 5y wmwml @'y 6eE
Arteglos florales mediano 'y e 1y wmwm| 2t ek
Areglos foraes grande s @R s’y oww| 54 ww
TOTAL 189] ¢ 245996  3m|¢ 19.3645| 47856 3448334
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COSTO Diciembre Total
Centros de mesa pequefio 08 1HEE 471 % 3442 31
Centros de mesa medianos 60'¢ 346154 34§ 2330769
Centros de mesa grandes S0’ 576923 295 & 3646154
Canastas indmduales carton 2500 ¢ 1000000 BETS ¢ 7AT00.00
Canastas individuales mimbre{ 12007 7es000| meso ¢ 7raza0
Toldos (liberacion 300) 18 a5 M % 18529
Toldos (liberacion 600) 1 147.06 B ¢ 264706
Toldos (liberacion 1000) 2"y oaed B 4 382353
Toldos (liberacion 1500) '8 3823 3¢ 305882
Toldos (liberacion 2000) 1 529,41 5 ¢ 370588
Cajas (liberacion 300) 1 11765 2 % 1647.06
Cajas (liberacian 600) 1 176.47 R 134115
Cajas (liberacion 1000) 2’y San 84 23529
Cajas (liberacion 1500) 1 44113 L 5,234.12
Cajas (liberacion 2000) 1's  sana 5 ¢ 235294
Cajas Decorativas pequena 60 1111 29 ¢ 55707
Cajas Decorativas mediana i R viX: 126 ¢ 4BEGET
Cajas Decorativas granda 58 56589 48 ¢ 296296
Peluche caja pequena 50 11111 24§ 2,800.00
Peluche caja mediana 04 58583 o3 2340Td
Peluche caja grande ="y 10BS 40 % 158889
Arreglos florales pequefio IR s 3B 4 439355
Arreqglos florales mediano 507¢ 1A1A0 134 ¢ B32258
Arreglos florales grande 0t 12903 7 4 458065
TOTAL 4,237 ¢ 41654.88 | 32928 | ¢ 288.242.12
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COSTO 2013 2014 2015 2016
Centros de mesa pequefio | & 10660805 1244418(5 14424885 1662190
Centros de mesa medianos | & 23358825 2726623 |5 316061105 364199
Centros de mesagrandes | § 4019908 [§ 4692329|5 54391815 6267622
Canastas indviduales carton | & 87921905 10262834 |5 118963935 137,083.05
Canastas indviduales mimbre) § 87832455 10252442 |5 118842895 13694358
Toldos (liberacion 300 ¢ 2492470S 2909395 337247|S 38812
Toldos (liberacion 600) S 27694105  323266(5 3747.19|§ 431792
Toldos (liberacion 1000) ¢ 519265|S  6O0EL24|5  701588|%  BO9A.09
Toldos (liberacion 1500) ¢ 4050265 472776(S 548027|S§ 631495
Toldos (liberacion 2000) 4984945 581879(5  674484|5 777215
Cajas (llberacion 300) ¢ 1BRLAS|S 1939605  224B31|S 258075
Cajas (iberacion 600) S 24924715  290939(S 337247|§ 388612
Cajas (llberacion 1000) §  276941|S 3232865 37471915 431792
Cajas (liberacion 1500) ¢ 571191|§  GGE736[S 7728585 890570
Cajas (|iberacion 2000) § 3461765  404082[S 4683995 539740
Cajas Decorativas pequena | §  645170(% 7530805 8729575 10059.15
Cajas Decorativas mediana | §  557985(§ 6513215 7549895  B699.80
Cajas Decoratvas granda | & 3347815 390793|§ 4529945 521958
Peluche caja pequena § 324329|5 3785805 438R3R|S 505676
Peluche caja mediana ¢ 272018|S 3175195  36B0S7|S 424115
Peluche caja grande $  191807|S 27238825 2595.28|% 293056
Arreglos florales pequefio [ § 583185|%  680735|5 789086(5 909270
Arreglos florales mediano [ § 7365745 8597835 9966.32(5 1148426
Arreglos florales grande ¢ 531548|S 6204825  719219|%  B2R7AL
TOTAL $ 327,334.27| ¢ 382.088.37( ¢ 442,904.10] ¢ 510,361.80
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UTILIDAD Enero Febrero
Centros de mesa pequenio a0 r$ 173.08 il r$ 519,23
Centros de mesa medianos IRV 90" 15576
Centros de mesa grandes 08 103846 04 353
Canastas individuales carton 304 300.00 3,000 "y 3,000.00
Canastas individuales mimbre 3003 480,00 1500 s 2.400.00
Toldas (liberacion 300) - 'y i )"y ;e
Toldas (liberacion 600) 478 A "8
Toldos (liberacion 1000) 37 emes| - s :
Toldos (liberacion 1500) -y i '8 2nEs
Toldos (liberacion 2000) -y - -y -
Cajas (liberacion 300 - 'y - -y -
Cajas (liberacion 600) -y - -y -
Cajas {liberacion 1000) 2"y am| - -
Cajas (liberacion 1500) 37 mer| - T :
Cajas {liberacion 2000) -y i '8 e
Cajas Decorativas pequena 18 n 't B
| Cajas Decorativas mediana "y s 50’8 B4
Cajas Decorativas grand 1" an 0’ 2
peluche caja pequena "y 3 n's B
Peluche caja mediana 3 3111 0's om0
. Peluche caja grande '8 um 1’y 2w
Arreglos florales pequefio 778 49 65 50 g 35484
Arreglos florales mediano 5"y £, 71 0’y 354,84
Arreglos florales grande 3 r$ 106.45 g r$ 177.42
TOTAL 73| 529955 s5043(8 1419103
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UTILIDAD Marzo Abril Mayo
Centros de mesa pequefic 0 403,85 503 288,45 a0 g 173.08
Centros de mesa medianos g0 "¢ 103846 - Ty - 1073 173.08
Centros de mesa grandes so"s 173077 a0"s 103846 5"y 173.08
Canastas individuales carton 2,500 '$ 2.500.00 2.000 '$ 2.000.00 1.000 '$ 1.000.00
Canastas individuales mimbre 1,500 i 2.,400.00 1.000 g 1.600.00 1,500 s 2,400.00
Toldos (liberacion 300) - T - 3" 185.23 s"g 308.82
Toldos (liberacion 500) 2" 205.88 - Ty - 2 s 205.88
Toldos (liberacion 1000) - T - 2" 4n.78 3"y B17.65
Toldos (liberacion 1500) 173 26765 s 535.23 173 2B7.E5
Toldos (liberacion 2000 - T - 17y 370.59 173 370.59
Cajas (liberacion 300) 2" 164,71 - Ty - - s -
Cajas (liberacion 500) - Ty - 17y 123.53 3"y 370.59
Cajas (liberacion 1000) - T - - Ty - - Ty -
Cajas (liberacion 1500) 2"y B17.65 174 308,82 2"y BI7.65
Cajas (liberacion 2000) - T - 17 411,76 - Ty -
Cajas Decorativas pequena 15 "¢ a7.22 1" £4.51 15"y 37,22
i|Cajas Decorativas mediana ™ B4.51 77 90.74 - " -
Cajas Decorativas granda 3"y g2.22 173 2074 7" 14513
Peluche caja pequena 5"y 38.89 3" 23.33 173 7.78
Peluche caja mediana 2" 2074 173 10,37 7" 7259
|Peluche caja grande - T - 17y 14.26 2"y 28.52
Arreglos florales pequefio 10" 70.97 778 4368 50 g 354.54
Arreglos florales mediano 5"y 58,71 R 53.23 ="y 443.55
Arreglos florales grande 3% 106, 45 23 70,97 s 425,51
TOTAL 4.235| ¢ 9.878.98 326| s 76721 2681| ¢+ 8.25354
UTILIDAD Junio Julio Agosto
Centros de mesa pequefio 54 56,54 50 % 288,45 " 28,85
Centros de mesa medianos CR 135.46 ="y 432,69 3" 51.92
Centros de mesa grandes 2 "g 59.23 5 g 173.08 17 34.62
Canastas individuales carton 700 "% 700,00 1500 "¢ 150000 w0+ 0000
Canastas individuales mimbre coo "s 500,00 1500 "¢ 240000 w0 s 160.00
Toldos (liberacion 300) 3 "s 185,23 3 "g 185,23 "¢ a5
Toldos (liberacion 600) 173 102,34 174 102,94 1" w0z
Toldos (liberacion 1000) 173 205,98 3"s B17.65 - e -
Toldos (liberacion 1500) 173 2BT7.E5 173 26765 - e -
Toldos (liberacion 2000) - Ty - 373 111,76 17¢ 37059
Cajas (liberacion 300) 17 8235 5"g 411.76 - Ty -
Cajas (liberacion 600) 173 12353 3 "g 370.59 17 1z3s3
Cajas (liberacion 1000) 173 205.88 2"y 411.76 - T3 -
Cajas (liberacion 1500) - T3 - 173 308.82 - Ty -
Cajas (liberacion 2000) - Ty - - Ty - - Ty -
Cajas Decorativas pequena R B4.51 0"y 129.63 R B4.51
| cajas Decorativas mediana 3"e 38,89 R 129.63 gy B4.51
Cajas Decorativas granda - '$ - 2 '$ 4143 - '$ -
Peluche caja pequena 3"e 23,33 5 g 38,89 ™ 38,89
Peluche caja mediana 2 "g 2074 3" I 3" N
| Peluche caja grande - T3 - 173 14.26 17 14.26
Arreglos florales pequefio "3 106,45 70 "s 498,77 5" 10845
Arreglos florales mediano 778 124.13 =g £20.97 7" 124.13
Arreglos florales grande 3 s 106.45 n s 354.84 17s 35.45
TOTAL 1.277| ¢ 3.452.63 3,258 | $ 10.440.05 ?62| ¢ 1637.76
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UTILIDAD Septiembre Octubre Noviembre

Centros de mesa pequefo '8 B T oam| @ e
Centros de mesa medianos 2’8 uR 6’ omsl 9 EEm
Centros de mesa grandes 'y 38 mes| w's (0w
Canastas individuales carton B wmol om0’y 2omon| sm0’s 30000
Canzstas individuales mirbre 0's  wm| w0’y ismon| 1swo's 240000
Toldos (lberacian 300) 1"y B sl v mwl
Toldos (lberacian 600) 1"y my s omal 1 mw|
Toldos (liberacian 1000) s 'y umm| - s

Toldos ([iberacion 1500) 'y 'y 1L
Toldos [iberacion 2000) 'y 't 9 'y

Cajas (liberacion 300) N R BRI R
Cajas (liberacion 600) 't e 'y "y me
Cajas (liberacion 1000) 'y O 'y

Cajes |liberacion 1500) 'y 'y 18 1w
Cajes |liberacion 2000) 'y s oaml 1w
Cajas Decorativas pequenz 8’8 51 v B T
Cajas Decorativas medianz 3y B 'y om0’y me
Cajs Decorativas aranda 'y a 3y ppl sE mm
Peluche taja pequenz 5’5 9 v ww|  8s e
Peluche caja medizna 2"y sy w18 mm
Peluche caja grand 'y B 'y aml 2 #w
Arreglos florales peguefo B4 164 5 omel s
Arreglos florales mediano CRRY: 0y ome| w'y
Arreslosflovales rande s B 'y me| st me
TOTAL 09[4 106506] 3101 619355| 4785|¢ 1057666




UTILIDAD Diciembre Total
Centros de mesa pequefo 70 r$ 403,85 47§ 2717.31
Centros de mesa medianos 608 103846 344 ¢ 535385
Centros de mesa grandes 51 173077 296 4 10246719
Canastas individuales carton 2,500 "y 2E00001 18675 ¢ 136700
Canastas individuales mimbre 1200 "y 192000 TMEED ¢ 1R,RSA.O0
Toldos {liberacion 300 174 £1.76 2§ 1482.35
Toldos {liberacion 600) 174 102.54 i 1647.06
Toldos {liberacion 1000) 2 r$ 411,76 5% 3,088.24
Toldos (liberacion 1500| 13 26765 3 4 2 408,82
Toldos (liberacion 2000) 1" 370.59 i 4 2 364.71
Cajas (liberacion 300) 13 £2.35 7 % 558,24
Cajas (liberacion 600) 1"y s 2§ 148255
Cajas (liberacion 1000) ik Bk &4 1R4TOE
Cajas (liberacion 1500) 1"y s Ho$ 339706
Cajas (liberacion 2000) 18 4 S 205EEr
Cajas Decorativas pequena Gl r$ 306,63 26 % 1918.52
Cajas Decorativas mediana 20 r$ a24.07 125 % 1653.26
Cajas Decorativas granda 5 r$ A1 di § 33556
Peluche caja pequena s0'¢ 38 24 4 36444
Peluche caja mediana 04 C1IA) [ 508,89
Peluche caja grande 'y R4 0§ 570,37
Arreglos florales pequeno 1 436,77 A6d 4 272506
Arreglos florales mediano 51 £87.10 19 % 3.441.94
Arreglos florales grande 20 r$ 703,65 [l 2 483.87
TOTAL 42371 4 1432012 32,928 ¢ 92.981.02
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UTILIDAD 2013 2014 2015 2016
Centros de mesa pequefio 5 35B6B5|S 4653125 594540)5 751379
Centros de mesa medianos 5 785908|5 1019937(% 1303563|5 1p463.33
Centros de mesa grandes 5 1352492 |5 17545515 22433415 2833224
Canastas individuales carton | 5 25061855 32951665 426028415 5431143
Canastas individuales mimbre | 5 25036355 32918145 42558495 5425617
Toldos (liberacion 300) S 186353(5  2317B1|%  28%6E1|S 349294
Toldos (liberacion 600) § 2070595 257534|% 317401|S5 388104
Toldos (liberacion 1000] S 388235(%  4g2876|% 595127(% 727696
Toldos (liberacion 1500) § 302824|%  376644|%  4pa199|S 567603
Toldos {liberacion 2000) 3727065  4635EL|S 5713225 698588
Cajas (liberacion 300) §  124235(%  154520(%  190441|S 232863
Cajas (liberacion 600) 1863535  231781|%  285661|% 349294
Cajas (liberacion 1000} S 207059|%  257534|%  3i7ani|s 388104
Cajas (liberacion 1500) § 472705915  531164|% 654639|5 800455
Cajas (liberacion 2000} 258824|%  321918[% 396751|% 485130
Cajas Decorativaspequena |5 250230(5 3213905 4074855 510833
| Cajas Decorativas mediana |5 2164155 2779595 352403|5 441853
Cajas Decorativas granda 5 129849(% 1667755 211442)5 265112
Peluche caja pequena 5 1257815 1615645 204834|5 256817
Peluche caja mediana 5 105502(% 1355055 1717865 215404
- Peluche caja grande § 74393 | 5 95548 |5 1211385 1518487
Arreglos florales pequefio 5 346085|5 4344015 539785|5 664931
Arreglos florales mediano 5 437126(%  548657|5 6B1759|S 339821
Arreglos florales grande 5 3154525 3959385 45919915 606057
TOTAL $ 121668463 | ¢ 156,734.31| ¢ 133,192.33| $ 250.276.22

Tabla 10: Proyeccion de Ventas



9.4.Balance General

2012

98

2013

CajayBancos

Inventario

Cuentas por Cobrar
Depreciacion Acumulada

Instalaciones, vehiculos
Equipo

Deuda Bancaria Corto plazo
Cuentas por pagar
Cuentas por Pagar accionistas y/o relacion

Deuda Bancaria a Largo Plazo
Provision de jubilacion patrimonial

Valor

1367150 18%| 13,006.28 0%
2,000.00 %| 300000 o

- 0% 0%
(3,000.00) (6,000.00) -18%
15,000.00 52%| 12,000.00 7%
1,000.00 | 20000 b

% participacion

Valor

720474

1339450
110504

% participacion

2%

1%
3%

Capital Social

Reservas

Utilidad del Ejercicio
Utilidades Retenidas

Dividendos 25%

19.899.70
163226
(19,781.95)

69%
bk

-65%
0%
0%

5,46.57
151426
385489

289117
937

16%

12%

3%
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2015

(CajayBancos

Inventario

Cuentas por Cobrar
Depreciacion Acumulada

Instalaciones, vehiculos
Equipo

Valor

3381805
5,000.00

(9,000.00)

9,000.00
600.00

% participacion

Bb%
13%

-23%

23
%

Valor

% participacion

Deuda Bancaria Corto plazo
Cuentas por pagar
Cuentas por Pagar accionistas y/o relacion

Deuda Bancaria a Largo Plazo
Provision de jubilacion patrimonial

Capital Social

Reservas

Utilidad del Ejercicio
Utilidades Retenidas

Dividendos 25%

515055

500.00

3.45095
165756

189117
3,39.26
12,0854
1657156
5,523.85

13%

1%

245
4%

=

56%
42%
14%

1766.62

100.00

5,007.26
221008

189117

477826
13,5735
3275514
1031838

bk

£ 2

10%
&%

I

B5%
12




2016

Caja y Bancos

Inventario

Cuentas por Cobrar
Depreciacion Acumulada

Instalaciones, vehiculos
Equipo

Deuda Bancaria Corto plazo
Cuentas por pagar
Cuentas por Pagar accionistas y/o relacion

Deuda Bancaria a Largo Plazo
Provision de jubilacion patrimeonial

Capital Social
Reservas

Utilidad del Ejercicio
Utilidades Retenidas

Dividendos 25%

Valor

73,148.75
6,000.00

(15,000.00)

3,000.00
200.00

3315.12

5,755.14

5,160.26
70,557.64
5281823
17,630.41

% participacion

$228

EFESE

EEE

5%

E 2

105%

26%

Tabla 11: Balance General a 5 afios

100
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9.5.Estado de pérdidas y ganancias

2012

ARD 0 Enero Febrero Marzo Abril
Ventas $ 18,520.00 | § 61,165.00 | § 43,145.00 | § 30,805.00
Costo ventas $ 13,220.45 | § 46,973.97 | § 33,266.02 | § 33,266.02
UTILIDAD BRUTA $ 520055 | 5 14,191.03 | § 9.878.98 | § (2,461.02)
Gastos fijos $ 643481 | § 6,434.81 | § 643481 | § 6,434.81
Gastos Variables $ 158950 | § 3,725.68 | § 2,828.65 | § 2,215.67
TAII $ (2,724.76)| § 4,030.54 | §  615.51 | § (11,111.50)
Impuestos 3 (653.94)| % 96733 |5 14772 | § (2,666.76)
Intereses 3 33108 |5 32015 F 32317 | § 319.16
UN $ (2,401.89)| § 2,736.06 | § 144,62 | § (8,763.90)
Inversiones 5 (54,899.70)
Capital de trabajo (3,196.71)
FLUJO NETO 5 (5809641)| 5 (240189)(5 273606 (5 14462 |5 (B, 763.90)

Mago Junio Julio Agosto
Yentas $ 30,755.00 | § 13,145.00 | § 38,210.00 | § 5,275.00
Costo ventas § 22.501.46 | $ 9.692.37 | § 27.769.95 | § 3.637.24
UTILIDAD BRUTA | § 8.253.54 | § 3.452.63 | § 10,440.05 | § 1,637.76
Gastos fijos 5 6,434.81 | § 6,434.81 | § 6,434.81 | § 6,434.81
Gastos Variables | § 2,217.23 | § 1,340.83 | § 2,598.23 | § g5h. 67
TAII $ (398.49)| § (4.323.01)| § 1.,407.00 | § (5,752.73)
Impuestos 1 (95.64)| § (1,037.52)| § 337.68 | $ (1,380.66)
Intereses B 315.10 | § 310.99 | § 306.84 | 302.65
UN 3 (617.95) § (3.596.48)| § 762.48 | § (4,674.73)
Inversiones
Capital de trabajo
FLUJO NETO 5 (617.95)| 5 (3,596.48)| & 76248 |5 (4,67473)
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Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Ventas $ 3.525.00 | § 25,510.00 | § 45,060.00 | § 55,975.00 | § 371,090.00
Costo ventas $ 2,459.96 | § 19,316.45 | § 34,483.34 | § 41,654.88 | § 288,242.12
UTILIDAD BRUTA | § 1.065.04 | § 6,193.55 | § 10,576.66 | § 14,320.12 | § 82,847.88
Gastos fijos $ 643481 | § 6,434.81 | § 6,434.81 | § 6,434.81 | § 7721776
Gastos Variables | § 87241 | § 197595 | § 295779 | § 3,007.92 | § 26,785.52
$ 104,003.28

UAII § (6,242.19)| § (2,217.22)| § 1,184.06 | § 4,377.39 | § (21,155.39)
Impuestos $ (1,498.13)| § (532.13)| § 284.17 | § 1,050.57 | § (5.077.20)
Intereses $ 20841 | 29412 |F 28079 | % 28541 | § 3,703.86
UN $ (5.042.47) § (1,979.21)| § 610.10 | § 3,041.41 [ § (19,781.96)
Inversiones

Capital de trabajo (9,154.83)
ELUJO NETO & (504247)|5 (197921)[6§ 61010 (S 3041415 [EE.EISE.?E”

2013 2014 2015 2016

Ventas $ 449,018.90 | § 538,822.68 | § 642,097.03 | § ‘760,638.02

Costo ventas $ 327,334.27 | § 382,088.37 | § 442,904.10 | § 510,361.80
UTILIDAD BRUTA | § 121,684.63 | § 156,734.31 | § 199,192.93 | § 250,276.22
Gastos fijos $ 81,078.65 | § 87.564.94 | § 96,321.43 | § 105,953.57
Gastos Variables | § 26,230.95 | § 31,023.53 | § 36,595.49 | § 42,971.60

$ 107,309.59 | § 118,588.47 | § 132,916.92 | § 148,925.18
TAII $ 14,375.04 | § 38,145.84 | § 66,276.01 | § 101,351.04
Impuestos $ 3.450.01 | § 9,155.00 | § 15,906.24 | § 24,324.25
Intereses $ 306513 |F 233714 |5 L,507.25 | % h61.00
UN $ 7.859.90 | § 26,653.70 | § 48,962.51 [ § °76,465.79
Inversiones 5 54,8383970
Capital de trabajo (12,015.96) (16,374.41) (23,406.84) 64,148.75
FLUJO NETO S  (415606)| S 1027929 |5 2545567 |5 19551424

Tabla 12: Estado de pérdidas y ganancias a 5 afios
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9.6.VANYTIR
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
FLUIO NETO | 3 (58,096.41) 5 (28,936.78) 5{4,156.06} 5 10,279.29 | 525,455.67 | 5 195,514.24
VAN 5 36,876.49
TIR 23.57%

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio &
Yalor Presente por Afios -525,383.14| -53,197.95 56,938.23| 5$15,071.80 5101,543.97

Tabla 13: VAN y TIR del proyecto
10. Manual de Ventas
El éxito de un proyecto esta directamente relacionado con una buena formacion estructural de
cada uno de los departamentos que permiten el funcionamiento pleno del negocio. Para el
proyecto Alas S.A uno de los departamentos esenciales para su operacién eficiente es el
departamento de ventas, por no solo brindara el flujo financiero necesario de sustento, si no
también por que su asesoria el departamento podra medir las percepciones del mercado, medir
calidad de atencion, presentar los valores empresariales y por ende generar una identidad
comercial al ser el vinculo entre la empresa y el cliente. Por ende, la consecucion de un
Manual de Ventas es esencial para el giro del negocio al guiar a los asesores del departamento

de manera adecuada segln técnicas comerciales probadas.

10.1 Tipos de Ventas

En el caso del proyecto Alas S.A el primer paso es la identificacion del tipo de ventas que se
pueden generar en dentro del giro del negocio, en base a las pretensiones del proyecto preveen

los siguientes:
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Ventas en establecimiento comercial
Para el proyecto Alas S.A, las ventas de establecimiento comercial corresponderan a las
asesorias comerciales de manera directa entre los asesores comerciales y los clientes dentro de

la plaza donde el proyecto se desarrollara.

Ventas de autoservicio y merchandising

Dentro de las proyeccién del Proyecto Alas S.A se encuentra previsto utilizar herramientas
tecnoldgicas que recojan directamente pedidos por medio de una estanteria en linea, y
pagarlos de manera directa de manera practica y atractiva. Adicionalmente esta opcion tendra
la posibilidad de contacto para seguir con los valores de la empresa de brindar servicio

personalizado.

Ventas corporativas

Entre las proyecciones mas representativas para el giro del negocio de ALAS S.A se encuentra
la comercializacion corporativas que se realicen a manera directa o a su vez mediante alianzas
comerciales para empresas relacionadas que puedan necesitar del producto o servicio de

manera complementaria.

Ventas a domicilio

El proyecto Alas S.A tiene previsto brindar asesoria personalizada con visitas programadas

para clientes que hayan realizado un contacto previo.
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Ventas multinivel

El proyecto Alas S.A cuenta con la proyeccion de expandir sus ventas a nivel nacional con la
generacion de una red de subdistribuidores quienes deberan regirse a los parametros de
funcionamiento y manejo de valores empresariales. El aspecto importante de este tipo de
ventas multinivel es que independientemente a las ventas de la red esta siempre debera contar

con un stock para poder ofertar el producto.

10.2 Fases del proceso de venta

Con el conocimiento del tipo de ventas que el proyecto Alas S.A realizara, el siguiente paso es
el establecer las fases del proceso de ventas con el cal los asesores se deben guiar para brindar

la mejor asesoria posible.

10.2.1 Fase previa
El proyecto Alas S.A generara una fase previa a la asesoria de los asesores con el cliente. Esta
fase esta directamente relacionada con la capacidad operativa del departamento y

personificada a cada asesor donde se deberan establecer pardmetros como los siguientes:

La planificacion de ventas

Contiene tres elementos esenciales:

a. Fijacion de objetivos y prioridades
b. Desarrollo de programacion de tareas

c. Elaboracion de presupuestos
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a. Fijacién de objetivos vy prioridades

Dentro de la fijacion de objetivos y prioridades el proyecto Alas S.A ha establecido
criterios de decision que generen ‘preferencias’ tanto para el negocio como para el
asesor estableciendo de manera conjunta los pesos cuantitativos de cada una de las

opciones generadas en base a las necesidades internas.

Para ello la recomendacion estructural debe seguir las siguientes sugerencias:

e Formulacion de objetivos y prioridades de manera cuantitativa

e Formulacién de objetivos y prioridades de manera cara y concisa

e Los objetivos y prioridades deben ser reales y factibles de acuerdo a los
medios factibles

e Tanto objetivos y prioridades deben ser consientes y deben tener
subdivisiones de principales y secundarias

e Deben ser fijados en un tiempo concreto o especifico

Se elaboro el siguiente formato guia para que el proyecto Alas S.A



107

Proyecto ALAS S.A
Fecha: Nombre Asesor:
L Descripcion de Objetivo Principal % Prioridad Pla?o d?
No. Objetivo cumplimeinto
N?' O.bj Objetivos Secundarios que brinden apoyo para alcanzar el objetivo principal | % Prioridad PIa?o d?
Principal cumplimeinto
Firma Asesor de Ventas Firma Gerente del Departamento

Tabla 14: Cuantificacién de objetivos

b. Desarrollo de la programacion de tareas

El desarrollo de una matriz de programacion de tareas permitira al proyecto Alas
S.A poder medir el avance de sus operaciones y en gran medida sirve como un

archivo de retroalimentacion interna para mejorar operaciones futuras.

En si la matriz de programacion de tareas no solo servira a los asesores como una
agenda que les permitira llevar un orden si no también poderla utilizar a manera de
reporte que les permita medir sus fortalezas y debilidades. Adicionalmente, el
reporte generado el Gerente de Ventas podra tomar decisiones oportunas de apoyo
a su equipo para brindar un mejor servicio y de la misma manera mejorar la calidad

en atencion y asesoria.



108

Proyecto ALAS S.A

Programacion de tareas

Fecha de Reporte:

Asesor:

Avance

Accion de

No. Objetivo

Descripcion de Objetivo Principal

% Peso de
Prioridad

%Cumplimiento
Prioridad

Plazo de

Dias restantes
para

fecha

Comentario

Que accionsevaa
tomar para cumplir

fecha

No. Obj
Principal

Objetivos Secundarios

% Peso de
Prioridad

%Cumplimiento
Prioridad

Plazo de

Dias restantes
para

fecha

Comentario

Que accionse vaa
tomar para cumplir

fecha

Tabla 15: Matriz de programacion de tareas

c. Elaboracién de presupuesto

La elaboracion de presupuesto es un factor de caracter motivacional fundamental

tanto para los asesores comerciales como para la compariia. El presupuesto debera

ser elaborado de forma técnica en base a un analisis profundo del mercado. Para

este andlisis deben intervenir de manera conjunta todo el personal que integra el

departamento de ventas y se deben establecer presupuestos personalizados para

cada uno de los asesores de ventas. En el caso de proyecto Alas S.A se

recomendara tener el presupuesto como base para la elaboracién de objetivos

especificos que permitan la consecucién de los mismos en base a una planeacion

previa y trabajo conjunto con los distintos departamentos

Debido a la estacionalidad de los productos y servicios en el mercado del proyecto

Alas S.A se recomienda mantener un presupuesto con revisiones trimestrales que

permitan tomar acciones rapidas para el mejor aprovechamiento del mercado.
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Los elementos esenciales con los que deben contar los presupuestos son:
e Descripcion base de los objetivos por alcanzar
e Valores globales de ventas que se deben alcanzar
e Por lo menos tres opciones de simulaciones que permita la obtencion del
presupuesto
e Comparacién de presupuesto con el cumplimiento realizado

e Evaluacion de efectividad

10.2.2 Fase de asesoria

Desde de un punto de vista personal, las fases de una asesoria estan regidas por el cambio y la
habilidad de respuesta al mismo. Por la misma individualidad de cada persona, muestra que
cada cliente es distinto y por lo tanto este estara influencia de manera distinta factores

externos.

Es por esto que las fases que se deben seguir para realizar una asesoria efectiva serian:

Primero, es esencial que todo el personal de ventas realice un proceso de capacitacion o
preparacion. Esta etapa consiste en concientizarse acerca de los valores de la empresa,
caracteristicas y cualidades del producto y servicio, y por ultimo de una capacitacion del

mercado con todos los competidores directos como indirectos.

Como muy bien lo describe Rodriguez Valencia “la capacitacion de personal es un proceso
que se relaciona con el mejoramiento y el crecimiento de las aptitudes de los individuos y de

los grupos que conforman la organizacion”. Es de vital importancia incluso psicologica como
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lo menciona Elena Rubio ya que el conocimiento le brindara confianza a nivel personal como

social al asesor, motivandolo y generando confianza de autorrealizacion.

Una segunda fase de asesoria, esta relacionada directamente con el manejo de recopilado por
de ‘inteligencia personal” de Goleman. Que en simples palabras consiste en la habilidad para
manejar emociones de acuerdo a lo que nuestro cliente requiere. En si el manejo de
presentarse de manera positiva influenciara de gran manera en las fases de asesoria generando

una relacion de emociones positivas a la atencion.

La tercera fase corresponde a la presentacion. Donde el principal reconocimiento vendra
cuando se cree una relacién con el cliente. Para el proyecto Alas S.A se recomienda la

utilizacion del siguiente esquema de presentacion en base a Garcia Luis:

Presentacion personal del asesor (nombre y posicién)

e Presentacién de la empresa (nombre y actividad que se dedica)

e EXxposicion de nuestros motivos

e Ultilizacién de materiales de soporte demostrativo de caracteristicas y cualidades

e Utilizacidn de un lenguaje breve, claro, seguro y persuasivo

e También se debe identificar las necesidades (preguntas adecuadas)

e Mantener un grado de comprension activa

e Se debe resumir la presentacion para poder definir el producto adecuado y el servicio

requerido.

Posteriormente, se encuentra la fase de argumentacion. En la argumentacion el principal

elemento es la exposicion de todo material que demuestre las caracteristicas positivas, ventajas
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y beneficios de nuestros productos y servicios. Adicionalmente es importante que se tenga a la
mano un comparativo de todas las desventajas y amanezcas de nuestros competidores y

factores externos.

Adicionalmente, en base a las Técnicas de Ventas establecidas por el Equipo Vértice existen

los siguientes tipos de argumentacion:

e Argumentacion objetiva (se limita a describir las caracteristicas del producto)
e Argumentacion dinamica (se asocia el interés a los elementos de valor del producto o
servicio)

e Argumentacion de utilidad (se exponen los elementos practicos se atraen al cliente)

En cuanto a las consideraciones primordiales que Alas S.A deberan tener encuentra en sus

exposiciones serian:

Utilizar el tipo de argumento que se asocie a la negociacion

e Tener un lenguaje claro y comprensible

e Interconectar los argumentos con los valores requeridos

e De preferencia utilizar argumentos que tengan respaldados y demostraciones reales
e Mantener un orden légico y ordenado de los argumentos

e Por ultimo y mas importante, ser siempre sinceros y evitar exageraciones

Debido a que toda negociacion es un proceso entre ceder beneficios hasta alcanzar un punto de

Ilegar a un acuerdo equilibrado la quinta fase corresponderia al manejo de dificultadas. Para
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ello se deben resolver las diferencias al ceder de parte y parte. Los elementos que deben ser

tomados en cuenta como herramientas para resolver dificultades son:

e Dar tiempo a la negociacion para formular opciones

e Buscar un moderador que intervenga que puede ser parte del equipo de ventas o por
parte del cliente y se planteen mas opciones

e Al final se debe plantear un resumen que dicte todas las partes de los acuerdos

establecidos.

Por ultimo, se encuentra la fase del cierre de venta. Para todo negocio es la parte mas
representativa del proceso de ventas y es también la fase por en la que el proceso se corta si no

se la sabe manejar.

Para el proyecto Alas S.A esta fase podria verse en dificultades por factores apegados al
equipo asesor. Es por esto que las recomendaciones que se mantendran dentro del manual de

ventas seran las siguientes:

Reconocimiento del Miedo a rechazo. Donde en si el asesor debe estar consiente que
existe siempre la posibilidad de que el negocio no se de y lo mas importante es saber
sobrellevar estas situaciones.

e La falta de preparacion que deje al cliente con dudas

e La pobre planificacion de actividades

e Falencias en las aptitudes de comunicacion

e No saber escuchar y recoger datos importantes para el cliente

e Pasar a ejercer presion en el cliente
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e Falta de entusiasmo en la asesoria

Segun las Técnicas de Ventas del Equipo vértice las tecnicas recomendadas para distintos

tipos de cierre son:

La técnica de contrapeso, que consta de elaborar un resumen de todas las ventajas y beneficios

del producto y servicio que se compare a las debilidades.

La técnica del elemento sorpresa, que consta de sacar una ventaja que se estaba guardando
hasta el final para convencer definitivamente al cliente en base de un argumento nuevo y

llamativo.

Técnica de prueba, que consta en regalar o ofrecerle al cliente una muestra del producto y

servicio para su convencimiento y vivencia

La Técnica de Gltima oportunidad, donde se le ofrece una oferta Gnica al cliente donde la

decision es en un plazo corto

Por ultimo la Técnica de objecién, donde se pasan por alto todas las objeciones y se pregunta

de manera inteligente por el cierre del negocio.

10.3 Proceso adecuado de manejo de informacion

El proyecto Alas S.A va a requerir de llevar ciertos procesos de manejo de informacion para

poder siempre dar una imagen de calidad de servicio.
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Para ello es de suma importancia mantener un formato o estructura de exposicion de

informacidn que genere identificacion e identidad al momento de brindar una asesoria.

Los diferentes tipos de formatos o estructuras recomendadas para el proyecto son:

En teléfono

1. Saludo e identificacion

2. Mensaje para llamar la atencién

3. Exposicién del producto

4. Resolucidén de inquietudes y obtencidn de datos de valor para el cliente

5. Asociacion de cualidades que vuele la imaginacion del cliente

6. Términos de negociacion

7. Conseguir el cierre de la venta o la obtencion de nuevo fecha para continuar la
negociacion

8. Es siempre importante realizar un resumen de la conversacion

9. Finalmente, es esencial recordar tanto los datos del cliente como los datos del asesor

para mantener el contacto.

Debido a que una venta en el teléfono consistird en gran medida por percepciones es de vital
importancia tener un adecuado manejo de entonacion de voz que ademas de llamar la atencion

del cliente le de una imagen de asesoria positiva.

Es también recomendable que para cada llamada, se prepare o se tenga al alcance la

informacion que de respaldo a la comunicacion, tener la agenda de actividades actualizada y
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sobre todo siempre preguntar si la llamada es oportuna o se prefiere que se la realice en otro

momento.

El correo electronico o mailing

A pesar que el indice de respuesta por medio de correo electrénico es bajo, este medio ha ido
sustituyendo en importancia para cierto segmento en facilidad de comunicacion y sobre todo a
manera de tener un respaldo del proceso de manera fisica. Adicionalmente, el mailing permite
Ilegar de manera mas rapida a extensiones geogréaficas que no se podrian cubrir por medio de

visitas de una manera eficiente en cuanto a tiempos de respuesta.

La estructura recomendada de formato para mailing seria:

1. Saludo e identificacion

2. ldentificacion del cliente

3. Breve presentacion de la empresa

4. Frases, expresiones que despierten la curiosidad del cliente por el producto y servicio a
ofertar

5. Mensajes de hincapié en aspectos de interés para el cliente

6. Utilizacidn de lenguaje simple y formal que lleve a una decisién o accion

7. Brindar pruebas demostrativas de convencimiento

8. Adjuntar recursos de respaldo que permitan al cliente informarse como videos,
articulos, fotografias, etc.

9. Se debe incluir una invitacion al cliente a tomar una accion



116

10. Todo el contexto debe estar expresada de manera clara, con aspectos positivos y sobre
todo manera personaliza para dar valor de reconocimiento a cada cliente

11. Debe contar con un mensaje para resolver cualquier tipo de inquietud o para
proporcionar informacion adicional.

12. Debe contar con todos los datos del asesor de contacto para que se realice un
acercamiento de otro medio si es que el cliente lo necesitaria

13. Siempre se debe confirmar la recepcion de la informacién

Boca a boca con el cliente

Cada individuo es distinto por lo que la estructura para poder guiar al cliente de manera

adecuada generalmente se adaptara segun los valor y necesidades que tenga el cliente.

Desde el punto de vista persona los Gnicos procesos que pueden determinarse como fijas en
cuento a la estructura de negociacion se podria decir que son el saludo, la presentacion , el

resumen de lo acordado y la despedida con la confirmacion de datos.

Se podria decir que la estructura recomendada para una negociacion de boca a boca con el

cliente seria:

1. Saludo y presentacion
2. Formulacion de preguntas para recoger datos de valor para el cliente
3. Segun los datos recogidos se puede

a. Presentar la empresa

b. Exponer el producto

c. Resolver dudas e inquietudes
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d. Iral proceso de negociacion (Es siempre recomendado que el precio se lo
realice después de por lo menos una presentacion )

e. Presentar respaldos y herramientas de soporte

4. Realizar un resumen del avance o acuerdo llegado

5.

Reconfirmar datos y entregar los datos para que el cliente también se pueda comunicar

con nosotros

Durante todo este proceso se debera manejar un lenguaje simple, formal, que lleve a una

decision o accién. Todo mensaje como lenguaje fisico debe ser claro y con actitudes positivas.

Se recomienda siempre preguntar si existen dudas después de cada fase del proceso.

Material de soporte publicitario

Debido a que el proyecto Alas S.A contara con una variedad extensa de productos y servicios

el material de soporte debera contar con un formato que muestre consistencia de estructura en

cuento a manejo de imagen para generar una identidad.

Los elementos estructurales esenciales serian:

1.

2.

3.

Breve informacion de la empresa

Informacion del producto en referencia

Segun el caso debera contar con el proposito de la informacion
Debe siempre tener un contexto positivo

Debe mantener un lenguaje adecuado

Siempre contar con datos de contacto
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10.4 Politica de Postventa

Dentro de los valores identidad que quiere alcanzar el proyecto Alas S.A esta el lograr una
relacion a largo plazo con los clientes. Por lo que el departamento de Ventas comprometido a
Ilevar un manejo de postventa para no solo mantener una base actualizada de los clientes sino
para generar como se refiere Abascal “los niveles de satisfaccion esperados por los clientes
que los lleve a la lealtad con la marca”, generando de esta manera una conexion a largo plazo

de manera comercial.

En si la importancia de mantener un contacto permanente con los clientes es llegar a formar
una relacién de fidelidad y de referencia comercial que ademas produce ventajas como las

mencionadas por Francisco Abascal:

e Menos acciones infructuosas

o Clientes que realizan compras mas a menudo

e Laempresa logra mas altos niveles de preciso

e Los costos de operacion mas bajos (en busqueda de clientes)
e Reducciones de costos de marketing

e Sistema de evolucién constante de servicio

En el proyecto Alas S.A, las formas de mantener un sistema de postventa constara de:

e Mantener una base actualizada de datos de contacto del cliente
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Preocuparse de la situacion del evento durante la negociacion y después de la
negociacion

Comunicacion para recibir comentarios del servicio

Mantener contacto durante las fechas especiales como navidad, cumpleafios, San
Valentin, dia de la madre, fechas religiosas donde los productos y servicios puedan
representar una alternativa para los clientes.

Enviar pequefios detalles en las fechas especiales.
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Anexo 1: Formato Unico de registro de signos distintivos.

& |EPI

INSTITUTO ECUATORIAND DE
LA PROPIEDAD INTELECTUAL

INSTITUTO ECUATORIANO DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL IEPI
FORMATO UNICO DE REGISTRO DE SIGNOS DISTINTIVOS

[©) N°. de Solicitud [©) Fecha de Presentacion

[©) Denominacién del Signo

@ Naturaleza del signo @ Tipo de signo

Denominativo (| Marca de Producto ]

Figurativo [ Marca de Servicios ]

Mixto [ Nombre Comercial [}

Tridimensional (| Lema Comercial [}

Sonoro ] Indica Geog/denominacion origen L]

Olfativo ] Apariencia Distintiva ]

Tactil [ Marca Colectiva [}
Marca de Certificacion L]
Rétulo Enseiia ]

Identificacion del(os) solicitante(s)

Nombre(s):

Direccion:

Ciudad: E-mail:

Teléfonos: Fax:

Nacionalidad del Signo:

Nacionalidad del Solicitante:

@ Quien(es) actiia(n) a través de

Representante [ ] | [¢] Apoderado | D

Nombre:

Direccion:

Teléfono: E-mail:

Registro de poder N°: | Fax:

Interés real para oposicion Andina Art.- 147 - Decision 486 CAN (llenar solo de ser el caso)

Esta solicitud se presenta para acreditar
el interés real en el Expediente N°.
E spacio reservado para la reproduccion del

@ signo mixto o figurativo (*)

Descripcion clara y completa del signo




@ Clasificacion Internacional N°. |

Signo que acomparia al lema comercial

Denominacion
Registro N° | Afio |h Vigente hasta |
Solicitud N° Fecha y Afio

Clase Internacional de la solicitud o registro al que acomparia al lema comercial |

Prioridad

Solicitud N°: | |Fechu: | I |Puis: |
(15 Abogado patrocinador

Nombre:

Casillero IEPI: Quito | Guayaquil | Cuenca |Cusillero ]udicial:l

Anexos

DCDmprDbante pago tasa N°

|:|6 etiquetas en papel adhesivo 5x5 c. m.

|:|Copiu cédula ciudadania para personas naturales

|:|Copiu de la primera solicitud si se reivindica prioridad

[ IPoder

|:|Nmnbmmientu de representante legal

|:|Reglamenta de uso, (marcas de certificacion, colectivas)

|:|Designacié71 de zona geogrifica, (indicacion geogrifica/denominacion de origen)

DReseﬁu de calidades, reputacion y caracteristicas de los productos (indicacién geogrdfica/denominacion de origen)
|:|Documento en el que se demuestre el legitimo interés, (indicacion geogrifica/denominacion de origen)

|:|Copiu de estatutos de solicitante, (marcas colectivas, certificacion, indicacion geogrifica/denominacion de origen)
|:|Lista de integrantes, (marcas colectivas o de certificacion)

@

Abogado patrocinador

Matricula:

Firma Solicitante (s) E-mail:

Los campos en los que se usen fechas, deberdn especificarse en dd/mm/aaaa

Formato iinico, PROHIBIDA SU ALTERACION O MODIFICACION L]

En caso de alterarse o modificarse este FORMATO, no se aceptard a tramite la solicitud

El presente formulario debe ser llenado a mdaquina de escribir o computadora, no se receptardn peticiones elaboradas a
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