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RESUMEN

La actividad agricola en la region Amazonas ha demostrado tener gran potencial, sin
embargo, la falta de inversion privada hace que ese potencial no sea explotado al maximo.
Como consecuencia de ello, es la pobreza latente en los agricultores. Nuestra hipotesis
planteada radica en que con la puesta en marcha de este plan se generara por lo menos siete
puestos de trabajo, tanto en mano de obra calificada como no calificada. Del analisis realizado,
la demanda insatisfecha llega al 60%. EI método utilizado ha sido el tradicional referente a la
elaboracion de un plan de negocios. La técnica de recoleccion de datos usada fue la encuesta y
la herramienta utilizada fue el cuestionario. En relacién al método usado para determinar el
numero de personas consumidoras de flores a encuestar fue el muestreo aleatorio simple (MAS)
y para el caso del tamafio de muestra de los negocios de venta de flores se decidié tomar el
total de la poblacion. El analisis de datos se desarrollé empleando el Software Ms Excel. Los
resultados nos indicaron que la produccién de rosas en invernaderos en la localidad de
Pomacochas es altamente rentable ya que gracias a las caracteristicas del terreno permite
obtener productos de calidad lo cual facilita la venta y comercializacién en el mercado local y
regional, especialmente por haber una demanda insatisfecha. Como conclusion se tuvo que
después de haber analizado el entorno general, la investigacion del mercado, definido el tipo
de organizacidbn mas conveniente, elaborado el FODA, definido las bases legales vy
administrativas, elaborado el plan técnico operativo y el mix marketing y, finalmente, realizado
el analisis economico financiero, es viable la puesta en marcha del plan, dada su rentabilidad
con un VAN de S/ 309,542.00, con una TIR de 54.39% y un PRI de dos afios.

Palabras claves: Plan de negocios, invernaderos, puestos de trabajo.
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ABSTRACT

The agricultural activity in the Amazon region has shown great potential, however, the
lack of private investment means that this potential is not exploited to the maximum. As a
consequence, it is the latent poverty in the farmers. Our hypothesis is based on what with the
implementation of this plan will generate at least seven jobs, both skilled and unskilled labor.
From the analysis carried out, the unmet demand reaches 60%. The method used has been the
traditional one referring to the elaboration of a business plan. The data collection technique
used was the survey and the tool used was the questionnaire. In relation to the method used to
determine the number of people consuming flowers to survey was simple random sampling
(MAS) and for the case of the sample size of the flower sales business it was decided to take
the total population. The data analysis was developed using the Ms Excel Software. The results
indicated that the production of roses in greenhouses in the locality of Pomacochas is highly
profitable since thanks to the characteristics of the land it allows to obtain quality products
which facilitates the sale and commercialization in the local and regional market, especially for
having a unsatisfied demand. In conclusion, after analyzing the general environment, the
market research, defining the most convenient type of organization, elaborating the SWOT,
defining the legal and administrative bases, elaborating the operational technical plan and the
marketing mix, and finally, carried out the economic and financial analysis, the implementation
of the plan is viable, given its profitability with a NPV of S / 317,617.00, with an IRR of
58.70% and a PRI of two years, considering a 49.33% of the value of the initial investment.

Keywords: Business plan, greenhouses, job positions.
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CAPITULO I:
INTRODUCCION

El mayor cultivo de rosas rojas en Europa se da en Soria. La compafiia Aleia Roses ha
invertido 50 millones en un invernadero que creard mas de 400 empleos en el despoblado
municipio de Garray. En este municipio, a ocho kilometros de Soria, entre sauces, abedules y
fresnos, se levanta el mayor invernadero de rosas rojas de Europa. El proyecto, construido por
la empresa Aleia Roses gracias a una inversion de mas de 50 millones de euros, ocupa una
superficie de 14 hectareas que linda con el Parque Empresarial del Medio Ambiente (PEMA).
Este ha sustituido a la polémica Ciudad del Medio Ambiente, un proyecto urbanistico que
contemplaba en la época dorada del ladrillo la edificacién en suelo protegido de viviendas, un
poligono industrial, un centro de congresos e instalaciones culturales y deportivas.

Pese al pasado conflictivo de la zona, el invernadero ha sido recibido con buenos 0jos
en la localidad de 700 habitantes. Generara mas de 400 puestos de trabajo, 180 directos - de
contratacion indefinida - y 250 indirectos, incluido el reclutamiento de personas discapacitadas
0 en riesgo de exclusion social, gracias al apoyo del grupo llunion, de la Fundacion Once, o la
Cémara de Comercio de Soria.

La empresa holandesa Bionatur Roses ha apostado por la provincia de Soria, una rica
tierra cerealista y forestal, para el cultivo intensivo de rosas en grandes invernaderos y la
produccién de flor cortada. El caracteristico clima soriano fue uno de los factores que
convencio a la firma, que se dedicara al cultivo y recoleccién de rosas; su clasificacion,
preparacion y empaquetado; y el almacenamiento climatizado y transporte frigorifico.

En poco tiempo, de las instalaciones ubicadas en Garray (Parque Empresarial del Medio
Ambiente) saldran al afio 43 millones de rosas. Ya se ha construido una espectacular estructura

acristalada (de seis metros de altura) en 15 hectareas de superficie y en las instalaciones anexas,


http://aleiaroses.com/es/
http://cincodias.com/cincodias/2009/08/21/economia/1250967347_850215.html

de una hectarea, se preparara la produccion para su comercializacion. Ademas, se contempla
la puesta en marcha de un area de refrigeracion.

Habra una zona de balsas, mdédulo de bombeo y otras infraestructuras necesarias para
el correcto funcionamiento de la planta. Se cuenta con los servicios de agua potable, residual y
bruta para riego, energia eléctrica, accesos, gas y telecomunicaciones, correspondientes al
parque empresarial.

La inversion de la empresa es de 7,5 millones de euros. El objetivo es que las rosas
producidas en Garray se exporten a otros paises europeos, sobre todo Holanda; aunque en
Espafia habra oferta en fechas sefialadas, como puede ser San Valentin. Las primeras rosas
sorianas estaran en el mercado europeo, previsiblemente, en otofio de 2016.

La empresa ha creado 180 puestos de trabajo y en estas semanas se esta realizando la
seleccién de los empleados. Se recibieron mas de 600 solicitudes. A la plantilla se sumaran
especialistas en el cultivo de este tipo de plantas procedentes de Holanda.

En Colombia el cultivo de la rosa se ha desarrollado generalmente en suelo, sin
embargo, la perdida de fertilidad, la incidencia de plagas y enfermedades radiculares, entre
otras razones, ha llevado a los productores de flores a adoptar experiencias de paises como
Holanda y Espafia, relacionadas con la utilizacidn de sustratos para el desarrollo de este cultivo
(Paola Lopez Sandovalet al 1, Diana Patricia Neisa Lopezl, Victor J. Flérez R.2 y Cecilia
Bacca3).

Ecuador posee ventajas en cuanto a sus exportaciones de materias primas tanto por su
diversidad de clima y suelo causado por la ubicacion en la cual se encuentra. Los principales
productos de exportacion de este pais son: el banano, cacao, café, camarén, atin, y rosas.

El cultivo de rosas en Ecuador ha tenido una gran incidencia en la economia
ecuatoriana, desde la década de los 80 cuando inicio su auge de exportacion. La insercion del

Ecuador en el negocio de las rosas lo ha convertido en el cuarto productor de rosas a nivel



mundial, lo cual es positivo debido a que atrae puestos de trabajo y se ha financiado obras
publicas como la creacion de carreteras, escuelas, mejores sistemas de riego, entre otros. Como
no todo puede ser de color de rosa, muchos de los obreros que trabajan en los rosales se ven
afectados en cuanto a su salud debido a que para fumigar las rosas (y exportarlas sin paréasitos),
no reciben el equipo adecuado, y sufren enfermedades como jaquecas, nauseas y se ha visto un
aumento de abortos por parte de las trabajadoras de los rosales. Ademas, los trabajadores sufren
una sobreexplotacion trabajando mas de 8 horas diarias (Vasquez, 2016).

Cajamarca tiene sembrado mas de 50 hectareas de rosas y avanza para competir con
regiones como Arequipa y Ancash. Juan Carlos Mondragén, presidente de la Camara de
Comercio de Cajamarca, dio a conocer que, desarrollado el Gltimo congreso de pequefios
empresarios dedicados al cultivo de rosas en la region, se ha constatado que hoy Cajamarca ya
tiene mas de 50 hectareas dedicas al cultivo de rosas. Del primer congreso de productores de
rosas también se ha podido constatar que hasta el momento todos los productores de rosas son
campesinos que han visto en este rubro una nueva alternativa econémica y es por ello que se
necesita de mayor atencidn para mejorar la calidad del producto y asi salir a otros mercados.
En el norte del pais se comercializa rosas del Ecuador las que son mencionadas como rosas
importadas (RPP Noticias 08-09-2017).

En la localidad de Pomacochas, provincia de Bongard, region Amazonas, existen las
condiciones climaticas para que existan una gran variedad de plantas ornamentales.
Actualmente no existen invernaderos. El propdsito de este trabajo es de generar un Plan de
negocios para instalar invernaderos en esta localidad. La finalidad principal de este trabajo es
de: generar fuentes de empleo en la zona rural de la localidad de Pomacochas, generar riqueza,
reducir la migracion, aprovechar de mejor manera la disponibilidad de las tierras de cultivo
existentes y mejor aprovechamiento de los recursos naturales. Para lograr esto, se pensé en

instalar invernaderos y producir rosas, ya que la demanda y produccion nacional de plantas



ornamentales ha aumentado en los Gltimos afios, ademas de que en el exterior existe una gran
demanda para estos productos. Esta actividad genera un ingreso de dinero a la economia, mas
trabajo para el sector campesino y un mayor cuidado de su medio ambiente. En Pomacochas
se tiene todas las condiciones para poder entrar en este mercado; pero antes de hacerlo se
necesita contar con los elementos estratégicos y administrativos, que ayuden a ser competitivos
en el mercado nacional y ofrecer productos con buenos estandares de calidad. Ahora bien,
actualmente se siembra a campo abierto y de manera temporal, con lo que al introducir
invernaderos, se permitira ampliar la ventana de produccion, aprovechar mejor los recursos
humanos ya que tendrian empleo por méas tiempo y por consiguiente, mejorar su calidad de

vida.
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CAPITULO II:
MARCO TEORICO
DESARROLLO DE LA PRODUCCION BAJO TECHO

En los dltimos afios el desarrollo de la industria de plasticos ha tomado gran
auge en el sector agricola, especialmente en los cultivos protegidos. En el contexto
mundial esta industria ha revolucionado la produccion vegetal, ha permitido
convertir tierras aparentemente improductivas en modernas explotaciones agricolas,
por lo que se han incrementado las superficies de hortalizas producidas en
invernaderos (Barquero 2001).

Por ejemplo, la provincia de Almeria en Espafia pasé de una agricultura de
subsistencia a contar con una gran concentracion de invernaderos que la caracterizan
como un modelo de desarrollo agricola en muchas partes del mundo (Lopez 1999).
Actualmente existen cerca de 32320 a 36360 hectareas de cultivo producidos en
invernaderos de estilo techo plano (Cantliffe y Van Sickle 2002).

En Centroamérica, la produccion bajo techo de forma intensiva y tecnificada se
desarroll6 hace aproximadamente diez afios, dada la necesidad de contrarrestar los
fendmenos ambientales que afectan a la mayoria de hortalizas. Los invernaderos han
sido utilizados con el objetivo de cultivar hortalizas bajo condiciones controladas
(Barquero 2001).

A partir de 1975, en Costa Rica se desarroll6 la industria del plastico, que trajo
consigo el crecimiento de otro sector (cultivos en invernaderos bajo cubierta
plastica). En esa época se utilizaba el plastico “poly-agro” para proteger cultivos de
diferentes adversidades naturales. Este tipo de plastico redujo en gran medida las

pérdidas de pequefias plantas en el proceso de crecimiento. Actualmente, los
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plasticos también se usan en viveros ornamentales, frutales y forestales (Salazar
1994).

Durante la ltima mitad del siglo XX la horticultura dedicada a la produccion
en invernaderos avanz0, pasando de regulacion manual muy empirica de la
temperatura, ventilacion, nutricion, riego y fertilizacion, hasta un avanzado modelo
de procesos fisicos y fisioldgicos para el control permanente de estos factores. Lo
cual ha permitido que la produccidon en invernadero tenga un alto nivel de calidad y
productividad. Por ejemplo, en 1975 en Costa Rica los rendimientos en tomate por
metro cuadrado no excedian los 15 kg/m?, pero actualmente muchos productores
obtienen cosechas de hasta 38 kg/m? (Barquero 2001).
¢QUE ES UN INVERNADERO?

Un invernadero o cultivo bajo techo, es una estructura o construccion cubierta
y brigada artificialmente con plastico u otros materiales, en cuyo interior es posible
regular manual o automaticamente las condiciones medio ambientales para
garantizar el desarrollo 6ptimo de una o varias especies cultivadas (Riafio 1992).

Barquero (2001), considera que un invernadero es una edificacion
arguitectonica cuyo objetivo principal es proteger y prolongar el periodo de cultivo
y cosecha de hortalizas débiles, frutales y plantas ornamentales de condiciones
ambientales adversas (fuertes lluvias, vientos, temperaturas extremas, plagas y
enfermedades). De acuerdo a la norma AFNOR V 57001 de la Comunidad
Econdmica Europea, es un "Recurso agricola destinado al cultivo y a la proteccién
de las plantas explotadas, cuyas dimensiones permiten a un hombre trabajar
cémodamente en su interior" durante el desarrollo de la planta.

Los cultivos bajo invernaderos son considerados un sistema de produccién

intensiva que requiere en forma permanente de habilidades del productor para
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controlar y manejar los diferentes ciclos, la cosecha y la manipulacion de la planta
(Lizama et al. 1984).
IMPACTO AMBIENTAL

La degradacion del ambiente y los recursos naturales puede ser causada por
poco o por demasiado desarrollo econdmico en una sociedad. La pobreza rural, el
avance de la frontera agricola y la presion poblacional a menudo se combinan para
causar stress en los sistemas productivos naturales. Las areas urbanas también son
afectadas a medida que el crecimiento de la poblacion aumenta provocado por la
emigracion del campo a la ciudad.

Asimismo, el crecimiento econdémico conduce con frecuencia a la degradacion
del medio ambiente y de los recursos naturales (construccion de infraestructuras,
presas y embalses). Entre los impactos ambientales mas comunes se destacan: la
degradacion de praderas naturales y tierras de pasturas, causadas por sobre pastoreo,
la pérdida de suelo productivo debido a la implementacion de practicas agricolas
inapropiadas, el uso excesivo de pesticidas en los cultivos agricolas que contaminan
las cuencas, la siembra a favor de la pendiente en tierras de laderas, la perdida de
bosques productivos como consecuencia de la necesidad de la implementacién de la
agricultura y recoleccion de lefia. El objetivo de la evaluacién ambiental es ofrecer
opciones que permitan un mejor uso de los recursos y del ambiente, tomando como
parametro la regulacién de la contaminacion en el medio ambiente para determinar
si los beneficios exceden a los cotos en la implementacion de una actividad.
Identifica problemas potenciales y oportunidades que se pueden utilizar para

contrarrestar el efecto negativo en el medio ambiente (Dixon et al. 1998).



2.4. EXPERIENCIA EN LA PRODUCCION BAJO TECHO
2.4.1. Ventajas de la produccion bajo techo
La produccion de cultivos florales bajo ambiente controlado presenta las
siguientes ventajas:

e Los cultivos son més precoces, lo cual permite adelantar el inicio de la
produccion también alargar el periodo de cosecha. Al aumentar la
temperatura del suelo el cultivo se desarrolla y produce con mayor
rapidez (Balcaza y Fernandez 1992).

e Los invernaderos funcionan como un tanque almacenador de
temperatura, el cual durante el dia acumula energia calorica que es
utilizada por la planta para los procesos fisioldgicos (Lizama et al. 1984).

e Al disminuir la evaporacion se reducen las pérdidas de humedad del
suelo dentro del invernadero. El agua que se evapora del suelo se
condensa en el techo y cae nuevamente cerrando asi el ciclo, lo que
permite mayor uniformidad de la humedad y se logra con esto distanciar
la frecuencia de riego. El agua que se pierde es la absorbida por la planta
a través de sus raices (Barquero 2001).

e En los invernaderos se presentan menos problemas de malezas en los
cultivos. Por ejemplo, el color negro del plastico utilizado en las
coberturas del suelo evita el crecimiento de éstas, ya que se reduce la
penetracién de la luz hasta el suelo impidiendo de esta manera su
desarrollo (Salazar 1994).

e Las aplicaciones de plaguicidas que se efectlan bajo invernadero por
medio de aspersion, lo que permite el control eficiente de las mismas. Se

controlan las corrientes de aire que pueden penetrar y producir efecto de



deriva y ocasionar de esta manera la pérdida del producto aplicado
(Leiva 1992).

La utilizacion de fertilizantes organicos (estiércol, compost o
compuestos similares) dentro de los invernaderos permiten mejorar las
propiedades fisicas, quimicas y bioldgicas del suelo, de esta manera
mantener su fertilidad natural y ayudando a obtener maxima
productividad y vida atil del mismo (Rosa y Rosso 1998).

En un invernadero se busca de forma sustancial reducir costos fijos
(mano de obra), aumentando los rendimientos por area con un niumero
limitado de empleados que manejen de forma adecuada el area en
produccion (Leiva 1992).

Los productos obtenidos son de mayor calidad y tamafio, este parametro
es determinante en los mercados al momento de comercializarlos

(Balcaza y Fernandez 1992).

2.4.2. Desventajas de la produccion bajo techo

Entre las desventajas que presentan los invernaderos, se destacan las

siguientes:

Los cultivos manejados bajo condiciones de invernadero presentan
problemas de resistencia de plagas, las cuales se adaptan a las
condiciones ambientales y no responden a los productos que se utilizan
para su control (Larrain 1992).

Falta de accesoria técnica, a causa de la poca experiencia en la

produccion de invernaderos (Barquero 2001).
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Los productores de cultivos bajo techo dependen totalmente de la semilla
importada para la siembra de sus cultivos en los invernaderos, lo que
aumenta los costos de produccién (Salazar et al. 1994).

Aumento en los costos de produccion por el uso inadecuado de
plaguicidas y fertilizantes, debido al desconocimiento de los problemas
fitosanitarios mas importantes (Salazar et al. 1994).

Acumulacion de residuos nocivos para la salud en los productos de
consumo fresco (tomate, chile dulce, lechuga, pepino y otros) (Salazar
et al. 1994).

Contaminacion causada por los desechos de plasticos una vez terminada
la vida util de los mismos (Salazar et al. 1994).

Altos costos de inversion del establecimiento de la infraestructura,
mantenimiento y operacion; lo que limita la implementacion de este tipo
de tecnologia (Barquero 2001).

Dificultad con la calidad de agua de riego ya que mucho de los
productores la extraen de los rios o0 de pozos contaminados por ciertas

bacterias (Barquero. 2001).

FACTORES A CONSIDERAR PARA LA CONSTRUCCION DE UN
INVERNADERO

Para construir un invernadero hay que tener en cuenta que la infraestructura es
un medio con el cual se trata de modificar parcial o totalmente el espacio cubierto.
Los elementos como; temperatura, luz, humedad y CO2, son factores de vital
importancia para el desarrollo y produccion de los cultivos.

Segun Rosa y Russo (1998), en la construccion de un invernadero se deben

tomar en cuenta los siguientes aspectos:

10
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Una razon meramente economica, ya que la produccién bajo invernadero

responde mejor que la produccién en campo abierto.

Se pretende un mejor control de los factores de produccién y se hace uso
eficiente y racional de los recursos. La inversion se recupera con mayor
rapidez.

Poseer resistencia a vientos fuertes, dado que muchas veces ponen en peligro

la infraestructura y el cultivo.

La construccion del invernadero debe ser duradera para permitir la

produccion de mas ciclos de cultivo, y mas rentabilidad en el proceso

productivo.
Control permanente de la humedad del suelo dentro del invernadero.

Cultivar hortalizas en invernaderos con rentabilidad atractiva, implica

considerar aspectos de mercado, calidad, volumen, canal de

comercializacion, precio, planificacion de la produccion y aplicacién de una
tecnologia que no se conoce.

Eleccion del lugar, ubicacion, orientacion y dimensiones
Cuando se construye un invernadero deben tomarse en cuenta los

siguientes aspectos basicos:

e Tipo de suelo: Este aspecto es determinante para la produccién de rosas en
forma intensiva, ya que se requiere de elementos basico para el desarrollo
de la planta. (Barquero 2001). Es importante conocer la textura del suelo ya
que esta representa la disponibilidad de agua que este posee. En la Tabla 1

se presenta la disponibilidad de agua de acuerdo a la textura del suelo.
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Tabla 1

Disponibilidad de agua en el suelo

Textura del suelo Agua disponible (Lts/m3 de suelo)
Arenosa 35
Arenosa limosa 60
Limo arenosa 75
Limosa 100
Limosa arcillosa 115

Fuente: Barquero 2001.

Ubicacion: Es conveniente construirlo en terreno relativamente plano
con una ligera pendiente para facilitar el escurrimiento superficial de las
aguas de lluvias. De esta forma se evitara el deterioro del plastico por el
almacenamiento de aguas en los canales o el techo del invernadero (Rosa
y Russo 1998).

Orientacion: Los fuertes vientos y el recorrido del sol, son factores
importantes para el crecimiento y desarrollo del cultivo; es
recomendable que la orientacion sea de suroeste a noreste. Algunos
invernaderos se encuentran orientados de este a oeste, esto depende de
la trayectoria del sol y de esta manera lograr captar la mayor cantidad
posible de radiacion solar durante el dia. (Rosa y Russo 1998).

Las Dimensiones: En nuestro pais no estan definidas las dimensiones,
existen formas y tamafios muy variados. Se debe tomar en cuenta la
relacién volumen/ superficie cubierta (V/S), la cual debera ser como
minimo 3/1. Cuanto mayor es el volumen de aire retenido, mayor seré la
cantidad de calor acumulado por unidad de superficie durante el dia que

se perdera durante la noche. Un invernadero puede tener las siguientes
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dimensiones: 25 metros de ancho, 50 6 60 metros de largo y 4 a 5 metros
de alto como maximo. (Rosa y Russo 1998).
2.5.2. Modelos de construccion

Para construir un invernadero hay que tener en cuenta dos aspectos muy
importantes: la luminosidad y la resistencia al viento. La eleccion de la forma
la orientacion y ubicacion de la estructura podrian afectar sensiblemente los
aspectos inicialmente mencionados. (Rosa y Russo 1998).

Por ejemplo, entre los tipos de invernaderos construidos en Costa Rica
se encuentran los siguientes: de dos aguas, tipo sierra, en forma de arco, super
arco, semi-arco, bloque y médulos individuales. EI mas utilizado por los
productores en la zona de Cartago es el invernadero tipo dos aguas, el cual
no es recomendado por tener muchas desventajas en cuanto a su manejo.

Para la zona del valle central de Costa Rica, se considera apropiado el
invernadero tipo arco. Esta estructura es totalmente modular y armable,
disefiado de manera que los arcos sean soportados por columnas verticales
unicamente en los costados, dejando completamente libre de obstaculos el
area interna, y por lo tanto mayor area cultivable. EI mddulo no lleva canoas
y las aguas son dirigidas hacia los costados por medio de bota aguas. Estas
estructuras modulares presentan dimensiones estandares de 5.25, 12 y 52
metros de alto, ancho y largo respectivamente. Para una superficie protegida
y techada de 624 m., las paredes son tapizadas con finas mallas, anti-insectos,
lo cual permite una mejor ventilacion dentro de la construccion. En la cara
frontal debe estar ubicado el acceso a través de un recinto de doble puerta

(Barquero 2001).
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2.5.3. Materiales

Entre los materiales que se utilizan para la construccion de un invernadero
se pueden agrupar en tres:

e Materiales de proteccion o cubierta:

Uno de los materiales empleados para la proteccion de cultivos dentro
de invernaderos, lo constituyen las cubiertas rigidas (vidrio, fiberglass y
policarbonato), las cuales son muy costosas y no es comun su utilizacién; ya
que su fragilidad no permite algunas actividades de manejo (Agro-Holanda
1992).

En los paises latinoamericanos se utiliza plastico para la proteccion de
los invernaderos. Entre los cuales se destaca el polietileno, muy utilizado en
nuestras condiciones climaticas, y ademas tiene menor costo en el mercado.
Otros materiales utilizados son: el polipropileno, copolimetros y pilocloruro
de vinilo. (Lizama 1984).

e Materiales de estructuras o sostén:

Estos materiales forman lo que se conoce como esqueleto de un
invernadero, el cual puede ser construido con material metélico, madera o
bambud. La combinacion de diferentes materiales trae como resultado una
mejor transmision de la luz en el interior del invernadero y la reduccion de
costos en la construccion del mismo. (Rosa y Russo 1998).

e Materiales de accesorios:

Como materiales de accesorios se conocen los diferentes sistemas de

reposte, también conocidos como tutores, incluye tanto los que guian la

planta como los que la sostienen o soportan. Entre este tipo de materiales se
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destacan: alambres, mecates, guias, varas de bambu, madera, metal y otros
(Rosa y Russo 1998).
ANALISIS FINANCIERO
El andlisis financiero examina los costos y beneficios a precios de mercado y
determina la relacion en términos de indicadores. Ademas, permite conocer la
rentabilidad de una actividad econdémica. Para realizar este proceso hay que conocer
los costos de la actividad, los cuales estan divididos en costos fijos y costos variables.
Los indicadores financieros comunmente utilizados son: valor actual neto VAN, tasa
interna de retorno TIR, beneficio costo B/C y valor esperado de la tierra VET. Estos
valores son calculados mediante operaciones que relacionan costos y beneficios
actualizados, ya que muchas veces se experimentan cambios importantes en el valor
del dinero a través del tiempo. Es utilizado como una herramienta para generar
criterios de decision en cuanto a la sostenibilidad financiera de un proyecto. En este
sentido ayuda a identificar el mejor sistema de manejo eficiente y rentable en la
produccidn bajo techo. Asimismo, permite demostrar a la sociedad y al productor las
tecnologias mas apropiada, econdmicamente rentable y con mejor competitividad en
el mercado (Gomez y Quirds 2001).
2.6.1. Costos de construccion
Los costos de construccion de un invernadero tienden a ser muy
variable, éstos dependen de muchos factores, tales como: tamafio, estructura,
tipo de tecnologia, materiales y zona de ubicacion (Ferrato y Herrera 1994).
Los antecedentes muestran que el costo, de construccion de un invernadero
en donde se usa madera rustica de eucalipto y bambu, es de aproximadamente
4 a 5 dolares por metro cuadrado (Tapia 1990). En cambio, una estructura

mas tecnificada en donde se utiliza una combinacién de madera y metal,
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aproximadamente tiene un costo promedio de 6 a 8 dolares por metro
cuadrado (Lizama 1984).

Actualmente los invernaderos que presentan estructuras metalicas mas
tecnificadas y con accesorios modernos, poseen un costo promedio de 10 a
16 ddlares por metro cuadrado (Molina y Gonzélez 2002).

2.7.  MANEJO FITOSANITARIO DEL INVERNADERO
Las plagas y enfermedades que podemos encontrar en los invernaderos son
numerosas y dependen principalmente de la especie de cultivo que se establezca.
2.7.1. Plagas presentes en los invernaderos

Los Rosales son plantas muy sensibles a plagas y enfermedades. Es uno
de los inconvenientes que tienen, que les atacan muchos paréasitos y obliga a
fumigar con frecuencia.

Estas son las 16 plagas mas comunes que se pueden dar en rosales. Hay
mas, y depende del pais. La mayoria son comunes a las demas plantas del
jardin: pulgén, arafia roja, mosca blanca, cochinilla, abeja cortadora de hojas,
tortrix del rosal, mosca del rosal, cetonia, mosquito verde, tijeretas, trips,
caracoles y babosas, minador de hojas, saltamontes, nematodo, gusano
blanco.

2.7.2. Enfermedades presentes en los invernaderos

La enfermedad mas frecuente es Botrytis cinerea. Para el desarrollo de
esta enfermedad se requieren una serie de factores en el cultivo, como alta
humedad relativa; favorecida por un mal manejo técnico en el suministro de
agua. El sintoma para identificar dicha enfermedad es el debilitamiento
repentino de los tejidos suculentos (hojas jovenes, tallos y flores), los dafios

se extienden rapidamente formando areas acuosas de forma irregular que
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causan la muerte de la planta. Normalmente las esporas de los hongos
aparecen en la superficie de los tejidos muertos. Cuando los frutos tienen
contacto con la enfermedad, se observan lesiones con manchas suaves de
color verde olivo, las cuales pueden extenderse y cubrir el fruto
completamente.

Otra enfermedad asociada con exceso de humedad relativa dentro y
fuera del invernadero, es el tizon tardio (Phytophthora spp). Se puede
presentar en cualquier estado de crecimiento. Las lesiones se presentan en las
hojas y se extienden formando areas circulares inicialmente de color verde
oscuro acuoso y despues de color castafio claro. En los frutos inicia con
puntos de color verde oscuro que pueden desarrollarse hasta cubrirlo por

completo (Barquero 2001).
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3.1.

CAPITULO III:

MATERIALES Y METODOS

POBLACION Y MUESTRA

3.1.1.

3.1.2.

Poblacion
Segun el estudio a realizar se tiene:
e Competencia. Negocios de produccion y venta de flores y rosas de la
region (7 negocios).
e Mercado — clientes. Compradores de rosas y flores de la region (212
456 personas).
Muestra
Estara conformada por la totalidad de empresas de la regién. Se emple6
el muestreo probabilistico, muestreo estratificado, muestreo aleatorio simple
(MAS) y se determind la muestra de competidores — negocios de produccion
y venta de rosas Y flores. Para ello se considero6 el muestreo no probabilistico,
mediante el muestreo por juicio.
Competencia: Conformada por los negocios relacionados directamente con
el estudio y determinados mediante el muestreo por juicio.
Mercado: Integrado por personas potencialmente consumidoras,
determinandose por las siguientes férmulas:

n= N Z2PQ

(N-1)E?+ 22 PQ
n = Tamano de la muestra
N = Tamafio de la poblacion o universo: 212 456 del departamento de
Amazonas

P = Probabilidad de aciertos
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3.2.

Q = Probabilidad de error

E = Nivel de error: 5% (0.05)

Z = Nivel de confianza, precision o significancia: (1.96)
Por lo tanto:

nm= 212456 (1,96)2(0,96) (0,04)

(212456-1) (0,05)2+ (1,96)? (0,96) (0,04)

n1=59

METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE

DATOS

3.2.1.

3.2.2.

3.2.3.

Fuentes de donde se obtuvieron los datos: personas, documentos, base de
datos.

Localizacion de las fuentes: a través de la poblacion y muestra
seleccionadas, las que se ubican como parte integrante de la organizacion en
estudio.

Meétodo o medio: En la elaboracion del plan de negocios se tuvo a bien
utilizar la investigacion exploratoria — descriptiva, a través de los métodos
etnografico, estadistico (descriptiva e inferencial), inductivo — deductivo,
analitico y de sintesis, ya que se observo la situacion existente en su contexto
sin construir o provocar intencionalmente ninguna situacion.

La aplicacidn de esta técnica nos permitio conocer y evaluar situaciones,
ademas de las variables referidas a: los intereses, comportamientos,
modalidades y necesidades, deseos y expectativas de la comunidad especifica
(muestra de siete negocios de la regién) con la finalidad de proporcionar su

descripcion, andlisis e interpretacion, la misma que constituy6 una fuente de
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3.2.4.

3.2.5.

3.2.6.

informacién de primera mano para una adecuada toma de decisiones
referentes al negocio.
Técnicas: Se utilizo la observacion directa, entrevista y el registro de datos
en fichas, para recabar informacién de la muestra de los siete negocios de la
region que conforman la competencia directa en el estudio; la recoleccién
directa de datos, mediante la aplicacion de encuestas, asi como la
recopilacion de informaciéon de diversas entidades y medio.
Recoleccion de datos: Se utilizé diversos instrumentos, teniendo tales como:
fichas para la recoleccion de datos, la encuesta, libretas de apuntes, camara
digital, etc.
Analisis de los datos: El procedimiento se desarroll6 empleando el programa
de computacion EXCEL el detalle seré el siguiente:
e Seleccion del programa estadistico.
e Ejecucioén del programa.
e Exploracion de los datos. Analisis, visualizacion por variable de
estudio.
e Determinacion de la confiabilidad y validez de los instrumentos
escogidos.
e Realizar el andlisis estadistico descriptivo de cada variable de
estudio.
e Efectuar el analisis estadistico inferencial respecto a la hipdtesis
planteada.

e Presentacion de resultados
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CAPITULO IV:

GENERALIDADES DEL CULTIVO DE LA ROSA

4.1. ASPECTOS GENERALES DE LA ROSA

La rosa se considera como la flor mas importante desde el punto de vista de

mercado, por lo que se vislumbra como una oportunidad de negocio tangible para

los jovenes emprendedores, por lo que es importante que se logre que la capacitacion

sea muy precisa, contar con modulos demostrativos instalados para que sea un area

experimental tedrico practico.

4.1.1.

4.1.2.

Origen

La rosa era considerada como simbolo de belleza por babilonios, sirios,
egipcios, romanos y griegos.

Aproximadamente 200 especies botanicas de rosas son nativas del hemisferio
norte, aunque no se conoce la cantidad real debido a la existencia de
poblaciones hibridas en estado silvestre.

Las primeras rosas cultivadas eran de floracion estival, hasta que
posteriores trabajos de seleccion y mejora realizados en oriente sobre algunas
especies, fundamentalmente Rosa gigantea y Rosa chinensis dieron como
resultado la "rosa de té" de caracter refloreciente. Esta rosa fue introducida
en occidente en el afio 1793 sirviendo de base a numerosos hibridos creados
desde esta fecha como la Rosa Gallica, Rosa borboniano y Rosa alba.
Taxonomia y morfologia

Perteneciente a la familia Rosaceae, cuyo nombre cientifico es Rosa sp.
Actualmente, las variedades comerciales de rosa son hibridos de especies de
rosa desaparecidas. Para flor cortada se utilizan los tipos de té hibrida y en

menor medida los de floribunda. Los primeros presentan largos tallos y

21



4.1.3.

atractivas flores dispuestas individualmente o con algunos capullos laterales,
de tamafio mediano o grande y numerosos pétalos que forman un cono central
visible.

Los rosales floribunda presentan flores en racimos, de las cuales algunas
pueden abrirse simultdneamente. Las flores se presentan en una amplia gama
de colores: rojo, blanco, rosa, amarillo, lavanda, etc., con diversos matices y
sombras. Estas nacen en tallos espinosos y verticales.

Importancia econémica y distribucién geogréafica

Las flores mas vendidas en el mundo son, en primer lugar, las rosas
seguidas por los crisantemos, tercero los tulipanes, cuarto los claveles y en
quinto lugar los lilium. Ninguna flor ornamental ha sido y es tan estimada
como la rosa. A partir de la década de los 90 su liderazgo se ha consolidado
debido principalmente a una mejora de las variedades, ampliacion de la oferta
durante todo el afio y a su creciente demanda.

Sus principales mercados de consumo son Europa, donde figura
Alemania principalmente, Estados Unidos y Japon. Se trata de un cultivo
muy especializado que ocupa 1.000 ha de invernadero en Italia, 920 ha en
Holanda, 540 ha en Francia, 250 en Espafia, 220 en Israel y 200 ha en
Alemania. En América se ha incrementado la produccién de rosa, los
principales paises productores son México, Colombia (cerca de 1.000 ha) y
Ecuador.

La produccion se desarrolla igualmente en Africa del Este: Zimbabwe
con 200 ha y Kenia con 175 ha. En Japdn, primer mercado de consumo en
Asia, la superficie destinada al cultivo de rosas va en aumento y en la India,

se cultivan en la actualidad 100 ha.
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4.1.4. Material vegetal

4.1.5.

Las cualidades deseadas de las rosas para corte, segun los gustos y
exigencias del mercado en cada momento, son: Tallo largo y rigido: 50-70
cm, segun zonas de cultivo. Follaje verde brillante. Flores: apertura lenta,
buena conservacion en florero. Buena floracion (igual rendimiento por pie o
por m2). Buena resistencia a las enfermedades. Posibilidad de ser cultivados
a temperaturas mas bajas, en invierno. Aptitud para el cultivo sin suelo.

Clasificacion de los principales cultivares: Rosas grandes (80% de la
produccién). Rojas (40-60% de la demanda): First Red, Dallas, Royal Red,
Grand Gala, Koba, Red Velvet. Rosas (20-40% de la demanda): Anna,
Noblesse, Vivaldi, Sonia, Omega, Versilla. Amarillas (en aumento): Golden
Times, Texas, Starlite, Live, Coktail 80. Naranjas (en aumento): Pareo.
Blancas: Virginia, Tineke, Ariana. Bicolores: Candia, Simona, Prophyta, La
Minuette. Multiflores (spray): Mini (diferentes colores), Golden Mini, Lidia
(rosa), Nikita (rosa).

Multiplicacion

La propagacion se puede llevar a cabo por semillas, estacas, injertos de
vareta e injertos de yema, aungue es este ultimo el método mas empleado a
nivel comercial.

La reproduccién por semillas estd limitada a la obtencién de nuevos
cultivares.

Las estacas se seleccionan a partir de vastagos florales a los que se les
ha permitido el desarrollo completo de la flor para asegurar que el brote
productor de flores es del tipo verdadero. Ademas, los brotes sin flor son

menos vigorosos, por lo que poseen menos reservas para el enraizamiento.
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Pueden utilizarse estacas con 1, 2 6 3 yemas, dependiendo de la
disponibilidad de material vegetal, aunque son preferibles las de 3 yemas, ya
que presentan mayor longitud y mas tejido nodal en la base, disminuyendo
asi las pérdidas debidas a enfermedades.

La base de las estacas se sumerge en un compuesto a base de hormonas
enraizantes antes de proceder a la colocacion en un banco de propagacion
con sustrato de vermiculita o con propiedades similares, con una separacion
de 2,54 cm entre plantas y 7,5 cm entre hileras.

Debe mantenerse una humedad adecuada y una temperatura en el medio
de 18-21°C. En estas condiciones el enraizamiento tiene lugar a las 5-6
semanas, dependiendo de la época del afio y de la naturaleza del vastago.
Posteriormente se procede al trasplante a macetas de 7,5 cm o directamente
al invernadero.

El problema de este sistema es que las plantas con raiz propia son
bastante pequefias y necesitan un tiempo considerable para que la planta
crezca lo suficiente para que se comiencen a recolectar flores.

El injerto de vareta o injerto inglés, rara vez se utiliza para la produccion
comercial de flor de corte, ya que también requiere demasiado tiempo.

Para el injerto de yema el patrdbn mas comun es Rosa manetti vy,
ocasionalmente R. odorata. En Nueva Zelanda se emplea R. multiflora
inermis y en zonas mas frias como Holanda, R. canina.

El material para los patrones se obtiene de plantas que han sido tratadas
con calor para la eliminacién de virus y otras enfermedades. A finales de
septiembre se cortan los brotes largos de las plantas patron, se les eliminan

las espinas y se sumergen en una solucion de hipoclorito (1/3 de 1%) durante
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15 minutos. Se cortan en segmentos de 20-21 cm y se quitan las yemas de las
estacas, retirando todas las yemas inferiores, dejando tres en el extremo
superior.

Después del tratamiento o desinfeccion del suelo, se procede al abonado
de fondo previo analisis de suelo. Los tallos se tratan con hormonas
enraizantes y se plantan en surcos separados a 122 cm, distanciandolos a 13
cm, desde mediados de noviembre hasta mediados de diciembre, dando un
riego inmediatamente después de la plantacion.

El injerto normalmente se realiza a mitad de junio, cuando ya hay
suficiente enraizamiento y la corteza se puede pelar facilmente.

Se practica una incision profunda en forma de "T", bajo los brotes del
patron. Se inserta entre las solapas que forman la "T" la yema procedente del
brote de un cultivar elegido, procurando un sistema de sujecién por encimay
por debajo de la yema.

Transcurridas 3-4 semanas se corta aproximadamente 1/3 del patrén por
encima del injerto y se rompen las puntas, las cuales seran eliminadas 3
semanas después, cuando se extraen los patrones del suelo.

Las plantas se limpian y se clasifican segin su calidad (desarrollo del
sistema radicular, crecimiento de la planta, etc.), se empaquetan y se
almacenan en frio (0-2°C) hasta que se transportan al floricultor entre enero
y junio.

En Holanda se emplea una técnica alternativa conocida como "stenting",
que consiste en injertar lateralmente el cultivar deseado sobre una estaquilla

del porta injertos que se enraiza mediante los métodos normales de
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4.1.6.

propagacion. Actualmente también es posible la produccién de rosales in
vitro.
Requerimientos climaticos

Temperatura Para la mayoria de los cultivares de rosa, las temperaturas
Optimas de crecimiento son de 17 °C a 25 °C, con una minima de 15 °C
durante la noche y una maxima de 28 °C durante el dia. Pueden mantenerse
valores ligeramente inferiores o superiores durante periodos relativamente
cortos sin que se produzcan serios dafios, pero una temperatura nocturna
continuamente por debajo de 15°C retrasa el crecimiento de la planta,
produce flores con gran nimero de pétalos y deformes, en el caso de que
abran. Temperaturas excesivamente elevadas también dafian la produccion,
apareciendo flores mas pequefias de lo normal, con escasos pétalos y de color
mas célido.

Iluminacién El indice de crecimiento para la mayoria de los cultivares
de rosa sigue la curva total de luz a lo largo del afio. Asi, en los meses de
verano, cuando prevalecen elevadas intensidades luminosas y larga duracion
del dia, la produccion de flores es més alta que durante los meses de invierno.

Una practica muy utilizada en Holanda consiste en una irradiacién
durante 16 horas, con un nivel de iluminacion de hasta 3.000 lux (lamparas
de vapor de sodio), pues de este modo se mejora la produccion invernal en
calidad y cantidad.

No obstante, a pesar de tratarse de una planta de dia largo, es necesario
el sombreo u oscurecimiento durante el verano e incluso la primavera vy el
otofio, dependiendo de la climatologia del lugar, ya que elevadas intensidades

luminosas van acompafiadas de un calor intenso. La primera aplicacién del
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oscurecimiento debera ser ligera, de modo que el cambio de la intensidad
luminosa sea progresivo.

Se ha comprobado que, en lugares con dias nublados y nevadas durante
el invierno, podria ser ventajosa la iluminacion artificial de las rosas, debido
a un aumento de la produccion, aunque siempre hay que estudiar los aspectos
econdmicos para determinar la rentabilidad.

Ventilacion y enriquecimiento en CO2 En muchas zonas las
temperaturas durante las primeras horas del dia son demasiado bajas para
ventilar y, sin embargo, los niveles de CO2 son limitantes para el crecimiento
de la planta. Bajo condiciones de invierno en climas frios donde la
ventilacién diurna no es econdmicamente rentable, es necesario aportar CO2
para el crecimiento optimo de la planta, elevando los niveles a 1.000 ppm.
Asimismo, si el cierre de la ventilacion se efectla antes del atardecer, a causa
del descenso de la temperatura, los niveles de diéxido de carbono siguen
reduciéndose debido a la actividad fotosintética de las plantas.

Por otro lado, hay que tener en cuenta que las rosas requieren una
humedad ambiental relativamente elevada, que se regula mediante la
ventilacién y la nebulizacién o el humedecimiento de los pasillos durante las
horas mas calidas del dia. La aireacion debe poder regularse, de forma
manual o automatica, abriendo las ventilaciones laterales y las cumbreras,
apoyandose en ocasiones con ventiladores interiores o incluso con
extractores. Ya que asi se produce una bajada de la humedad relativa y el

control de ciertas enfermedades.
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4.2.

4.1.7. Sintesis
El cultivo de la planta de la rosa requiere de un manejo agronémico muy
especial ya que esta actividad asegura la calidad de los botones a recolectar
y por consiguiente el valor de venta en el mercado, por lo tanto, es importante
tener especial cuidado en la seleccion de la variedad a trabajar, ya que esta
debe de ser del color y tipo que se demande en el mercado, su reproduccion
es por medio de acodos, por injerto y en algunos casos en donde se cuenta
con instalaciones y tecnologia lo hace por medio de cultivo de tejidos,
algunas variedades estan patentadas y se prohibe reproducirlas, por lo que es
importante verificar esta situacion antes de reproducirlas por cualquier
medio.
CULTIVO EN INVERNADERO
Con el cultivo de rosa bajo invernadero se consigue producir flor en épocas y
lugares en los que de otra forma no seria posible, consiguiendo los mejores precios.
Para ello, estos invernaderos deben cumplir unas condiciones minimas: tener
grandes dimensiones (50 x 20 y mas), la transmisién de luz debe ser adecuada, la
altura tiene que ser considerable y la ventilacion en los meses calurosos debe ser
buena. Ademas, es recomendable la calefaccion durante el invierno, junto con la
instalacion de mantas térmicas para la conservacion del calor durante la noche.
4.2.1. Preparacion del suelo
Para el cultivo de rosas el suelo debe estar bien drenado y aireado para
evitar encharcamientos, por lo que los suelos que no cumplan estas
condiciones deben mejorarse en este sentido, pudiendo emplear diversos

materiales organicos.
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4.2.2.

4.2.3.

Las rosas toleran un suelo &cido, aungue el pH debe mantenerse en torno
a 6. No toleran elevados niveles de calcio, desarrollandose rapidamente las
clorosis debido al exceso de este elemento. Tampoco soportan elevados
suelos salinos.

La desinfeccion del suelo puede llevarse a cabo con calor u otro
tratamiento que cubra las exigencias del cultivo. En caso de realizarse
fertilizacion de fondo, es necesario un analisis de suelo previo.

Plantacion

La época de plantacion va de noviembre a marzo. En cuanto a la
distancia de plantacién en 4 filas con espaciamientos de 60 x 15 cm o en la
modalidad de 2 filas 40 x 20 6 60 x 12,5 cm con pasillos al menos de 1 m,
esto arroja, una densidad de 6 a 8 plantas/m2. De este modo se consigue un
mantenimiento mas sencillo y menores inversiones.

Fertilizacion

Actualmente la fertilizacion se realiza a través de riego, teniendo en
cuenta el abonado de fondo que se aporto al principio del ciclo de cultivo, en
caso de haberse realizado. Posteriormente también es conveniente controlar
los parametros de pH y conductividad eléctrica de la solucion del suelo asi
como la realizacion de analisis foliares.

El pH puede regularse con la adicién de acido y teniendo en cuenta la
naturaleza de los fertilizantes. Asi, por ejemplo, las fuentes de nitrogeno
como el nitrato de amonio y el sulfato de amonio, son altamente &cidas,
mientras que el nitrato calcico y el nitrato potasico son abonos de reaccion

alcalina.
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4.2.4.

Si el pH del suelo tiende a aumentar, la aplicacion de sulfato de hierro
da buenos resultados. El potasio suele aplicarse como nitrato de potasio, el
fosforo como acido fosforico o fosfato monopotasico y el magnesio como
sulfato de magnesio.

Formacion de la planta y poda posterior

Los arbustos de dos afios ya tienen formada la estructura principal de las
ramas Yy su plantacion debe realizarse de forma que el injerto de yema quede
a nivel del suelo o enterrado cerca de la superficie.

Las primeras floraciones tenderdan a producirse sobre brotes
relativamente cortos y lo que se buscara sera la produccién de ramas y mas
follaje antes de que se establezca la floracion, para lo cual se separan las
primeras yemas florales tan pronto como son visibles.

Las ramas principales se acortan cuatro o seis yemas desde su base y se
eliminan por completo los vastagos débiles. Puede dejarse un véastago
florecer para confirmar la autenticidad de la variedad.

Hay que tener en cuenta que los botones puntiagudos produciran flores
de tallo corto y éstos se situan en la base de la hoja unifoliada, la de tres
foliolos y la primera hoja de cinco foliolos por debajo del boton floral del
tallo.

En la mitad inferior del tallo las yemas son bastante planas y son las que
daran lugar a flores con tallo largo, por lo que cuando un brote se despunta
es necesario retirar toda la porcion superior hasta un punto por debajo de la
primera hoja de cinco foliolos. Posteriormente la poda se lleva a cabo cada
vez que se cortan las flores, teniendo en cuenta los principios antes

mencionados.
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4.2.5. Cultivo sin suelo

En los ultimos afos, el cultivo sin suelo se estd convirtiendo en una
alternativa muy aconsejable para el cultivo del rosal. Esta técnica se ha
venido utilizando por la presencia de Verticilliun dahliae en el suelo y
también por problemas agronémicos, como son el agotamiento del suelo por
sobreexplotacion.

De las 4 modalidades de siembra posibles: lana de roca, camas de
siembra, charolas y macetas, las dos primeras son actualmente las mas
utilizadas. Las camas de siembra, macetas y charolas pueden recibir los
siguientes sustratos: perlita, arena, cortezas, fibras vegetales o bien substratos
comerciales fabricados ex profeso para la propagacion de plantulas.

El suelo del invernadero debe estar nivelado para permitir una irrigacion
regular (pendiente del 0,5%). Se puede recubrir totalmente de una tela sin
suelo que evita posibles contaminaciones a partir de la tierra. Los sacos de
cultivo denominados comdnmente “salchichas” son enviados en mddulos de
1 6 2 m de longitud y de 7,5-10 cm de espesor y de 15 a 20 cm de ancho.
Algunos productores instalan las "salchichas" sobre camas a 50-80 cm de
altura para facilitar la recoleccion y los tratamientos fitosanitarios y mejorar
las condiciones sanitarias.

Debido al débil espesor del sustrato (7,5-10 cm), las plantas seran mas
pequefias que en el cultivo tradicional: mini esquejes y mini injertos. Después
de la plantacién (normalmente en marzo) y durante 4 a 5 semanas, la planta
crece naturalmente, y dependiendo de los cultivares hay que intervenir para

formar una estructura arqueada que favorezca la formacién de maderas sobre
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4.2.6.

las cuales se suprimen los botones florales. Después de 1 6 2 pinzamientos,
la recoleccion de las primeras flores tiene lugar mes y medio mas tarde.

En el caso del cultivo en canalones sobre perlita, es diferente la eleccién
de las plantas que son parecidas a las utilizadas para el cultivo tradicional en
tierra.

En la multiplicacion se emplean 2 técnicas: el esquejado del cultivar
(franco de pie) y el semi injerto. En el primer caso se realiza con esquejes de
trozos de brotes con hojas (con una hoja), dispuestos directamente en el
contenedor de comercializacion, por ejemplo cubo de lana de roca. En el
segundo caso se realiza el injerto a la inglesa simple realizada sobre un trozo
de brote del mismo tipo que el utilizado para el esquejado. EI mini injerto se
aplica a ciertos cultivares que se multiplican dificilmente por esquejado,
como es el caso del cultivar Dallas.

Ventajas del cultivo sin suelo:

e La productividad es superior en relacion con el cultivo tradicional

(incremento entre el 10-30%, segun cultivares).
e Lacalidad es comparable a la del cultivo continuo.
e El estado sanitario es excelente.
Sintesis

El cultivo de la rosa requiere un manejo muy preciso ya que de ahi
depende el éxito de la produccion, por lo que es preciso establecer un cultivo
con las practicas culturales mas adecuadas, la poda es fundamental para
lograr que el porte de la planta sea muy vigoroso y que este vigor se vea

reflejado en la calidad de la produccion.
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4.3.

PLAGAS, ENFERMEDADES Y FISIOPATIAS

La calidad de la flor de corte se determina en gran medida por la sanidad del
cultivo, por lo que se recopila informacion de experiencias de expertos en el control
fitosanitario de la rosa, para asi poder impactar los mercados con flor de excelente
calidad, toda esta experiencia se obtendrd de las practicas y conocimientos
adquiridos en el modulo escuela y del proceso de asistencia técnica provista en este
programa.
4.3.1. Plagas

4.3.1.1. Arafa roja (Tetranychus urticae)

Es la plaga més grave en el cultivo de rosal ya que la infestacion
se produce muy rapidamente y puede producir dafios considerables
antes de que se reconozca. Se desarrolla principalmente cuando las
temperaturas son elevadas y la humedad ambiente es baja.
Inicialmente las plantas afectadas presentan un punteado o manchas
finas blanco-amarillentas en las hojas, posteriormente aparecen
telarafas en el envés y finalmente se produce la caida de las hojas.

e Control: Evitar una humedad relativa muy baja unida a una
temperatura muy elevada (més de 20°C). Puede llevarse a cabo
con la suelta de Phytoseiulus en los primeros estadios de
infestacion. Debido al elevado nimero de generaciones y a la
superposicion de las mismas, especialmente en verano, los
acaricidas utilizados deben tener accion ovicida y adulticida.
Los tratamientos con acaricidas como dicofol, propargita, etc,
dan buenos resultados. Aunque la materia activa mas empleada

es la abamectina.
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43.1.2.

4.3.1.3.

4.3.1.4.

Pulgdn verde (Macrosiphum rosae)

Se trata de un pulgén de 3 mm de longitud de color verdoso que
ataca a los véastagos jovenes o a las yemas florales, que
posteriormente muestran manchas descoloridas hundidas en los
pétalos posteriores. Un ambiente seco y no excesivamente caluroso
favorece el desarrollo de esta plaga.

e Control: Pueden emplearse para su control especifico los
piretroides.

Nemétodos (Meloidogyne, Pratylenchus, Xiphinema)

Atacan la parte subterrdnea provocando frecuentemente agallas
sobre las raices, que posteriormente se pudren.

e Control: Desinfeccion del suelo. Introduccion de las raices en
un nematicida.

Trips (Frankliniella occidentalis)

Los trips se introducen en los botones florales cerrados y se
desarrollan entre los pétalos y en los apices de los vastagos. Esto da
lugar a deformaciones en las flores que ademas muestran listas
generalmente de color blanco debido a dafios en el tejido por la
alimentacion de los trips. Las hojas se van curvando alrededor de
las orugas conforme se van alimentando.

e Control: Es importante su control preventivo ya que produce
un dafio en la flor que deprecia su valor en venta. Los
tratamientos preventivos conviene realizarlos desde el inicio de
la brotacion hasta que comiencen a abrir los botones florales.

Para el control quimico son convenientes las pulverizaciones,
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4.3.2.

de forma que la materia activa penetre en las yemas; se realiza
alternando distintas materias activas en las que destacamos

acrinatrin y formetanato.

Enfermedades

4.3.2.1.

4.3.2.2.

Mildiu velloso o tizén (Peronospora sparsa)

Provoca la enfermedad mas peligrosa del rosal ya que ocasiona
una rapida defoliacion, sino se actla a tiempo puede resultar muy
dificil recuperar la planta.

Se desarrolla favorablemente bajo condiciones de elevada
humedad y temperatura, dando lugar a la aparicion de manchas
irregulares de color marrén o purpura sobre el haz de las hojas,
peciolos y tallos, en las zonas de crecimiento activo. En el envés de
las hojas pueden verse los cuerpos fructiferos del hongo,
apareciendo pequefias areas grisaceas.

e Control: Para prevenirlo debe mantenerse una adecuada
ventilacion en el invernadero. Ademas, debe evitarse peliculas
de agua sobre la planta ya que ésta favorece la germinacion de
las conidias. Se debe aplicar tratamientos preventivos con
metalaxil mas mancozeb y curativos con oxaditil mas folpet.

Oidio (Sphaerotheca pannosa)

Los sintomas, manchas blancas y pulverulentas, se manifiestan
sobre tejidos tiernos como: brotes, hojas, boton floral y base de las
espinas. Las hojas también se deforman apareciendo retorcidas o

curvadas.
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4.3.2.3.

4.3.2.4.

e Control: Es muy importante su control preventivo ya que los
ataques severos son muy costosos de eliminar. Se recomienda
utilizar azufre. Debe controlarse la temperatura y la humedad
en el invernadero, evitar la suculencia de los tejidos y reducir la
cantidad de in6culo mediante la eliminacion de los tejidos
infectados. Para tratamientos curativos, se puede emplear
propiconazol, bupirinato y diclofluanida.

Roya (Phragmidium disciflorum)

Se caracteriza por la aparicion de pustulas de color naranja en el
envés de las hojas. Suele aparecer en zonas donde se localiza la
humedad. Una fertilizacion nitrogenada excesiva favorece la
aparicion de la roya. Por el contrario, la sequia estival y la
fertilizacion potésica frenan su desarrollo.

e Control: Es conveniente controlar las condiciones ambientales,
asi como realizar pulverizaciones con triforina, benadonil,
captan, zineb, etc.

Moho gris o botrytis (Botrytis cinerea)

Su desarrollo se ve favorecido por las bajas temperaturas y
elevada humedad relativa, dando lugar a la aparicion de un
crecimiento fangico gris sobre cualquier zona de crecimiento, flores,
etc. Asimismo, hay que cuidar las posibles heridas originadas en las
operaciones de poda, ya que son facilmente conquistadas por el
patdgeno.

e Control: Para el control de la enfermedad resultan de gran

importancia las préacticas preventivas, manteniendo la limpieza
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4.3.2.5.

4.3.2.6.

del invernadero, ventilacion, con la eliminacién de plantas o
partes enfermas y realizando tratamientos con fungicidas.

Agallas o tumores (Agrobacterium tumefaciens)

Las agallas o tumores producidos por Agrobacterium
tumefaciens se forman en el tallo hasta una altura de 50 cm sobre el
suelo o en las raices, penetrando por las heridas cuando la planta se
desarrolla sobre suelo infectado.

e Control: EI suelo debe esterilizarse, preferentemente con
vapor, antes de la siembra. Las plantas con sintomas se deben
desechar. El control biolégico de la agalla es posible con
Agrobacterium radiobacter, cepa K84.

Mosaicos foliares
Esta denominacién agrupa a diversas manifestaciones virales

que afectan al follaje del rosal. El sintoma mas comdn consiste en

lineas cloroticas discontinuas en zig-zag generalmente dispuestas
asimétricamente con relacién al nervio medio.

Las alteraciones cromaticas pueden venir acompafiada de
crispamientos y deformaciones del limbo. En una misma plantacion,
el grado de exteriorizacion y la severidad de los sintomas varian de
un afio a otro y no apareciendo nunca sobre el total del follaje,
limitandose a algunas ramas, o niveles de hojas situados sobre la
misma rama, quedando las demas partes del vegetal aparentemente
sanas.

Aunque la incidencia viral sobre el crecimiento de los individuos

enfermos no sea siempre evidente en el cultivo, algunos estudios han
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citado retrasos en la floracion y reduccién de la longevidad de las

plantas.

e Control: La prevencién contra las enfermedades virales se

basan por un lado en combatir los agentes que propagan la

infeccion: pulgones, acaros, trips, etc.; la limpieza de malas

hierbas huéspedes dentro y fuera del invernadero y en evitar la

transmision mecénica, pues en ocasiones esta Ultima suele ser

la Unica via de contaminacion.

Las medidas preventivas son las siguientes:

v

Eliminacion de las plantas enfermas y de las plantas
sospechosas.

Las herramientas empleadas en la multiplicacion,
recoleccion de flores y cortes de hojas, deberén
esterilizarse en una solucion al 2% de formaldehido y
2% de hidroxido sodico durante 6 segundos. También
se puede emplear fosfato trisédico (377 g/litro de agua)
0 por calor a 200°C durante dos horas.

Utilizar dos juegos de herramientas de corte y de
guantes, trabajando con uno, mientras el otro permanece
sumergido en la solucion a intervalos, para esterilizarlos
de cualquier virus que puedan estar presentes en ellos.
No emplear sustratos contaminados de raices infectadas,
ni aguas de drenaje de plantas viroticas.

No reutilizar los tutores de bambd, aunque si los de

aluminio, pues estos ultimos se pueden esterilizar.
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44.

v’ Hacer pruebas seroldgicas cada dos o tres afios cuando

se introducen nuevas variedades.

4.3.3. Fisiopatias

La caida de las hojas puede tener su origen en diversas causas. Por un
lado, cualquier cambio brusco en el nivel de crecimiento puede determinar
cierto grado de defoliacion, ya que el area de alrededor de los peciolos se
expande rapidamente, aumentando el diametro del tallo en ese punto,
mientras que la base de los peciolos que no presentan tejido meristematico o
blando no puede expandirse, causando la ruptura del tejido del peciolo y, por
consiguiente, la caida de la hoja.

Las enfermedades que dan lugar a la produccién de etileno también
pueden causar la defoliacion y el mismo efecto tiene lugar en presencia de
gases como el dioxido de azufre y el amoniaco.

También son frecuentes las fitotoxicidades causadas por herbicidas del
tipo de fendxidos, que pueden producir sintomas severos de distorsion y
enroscamiento de hojas y tallos jovenes.

A veces aparecen pétalos mas cortos de lo normal y en nimero excesivo,
lo cual en algunos sitios se conoce como “cabeza de toro™. Se culpa a los trips
de estos sintomas, aunque es frecuente que estas flores aparezcan en ausencia

de trips sobre tallos muy vigorosos.

RECOLECCION, EMPAQUE Y POSCOSECHA

4.4.1. Objetivos

Al término de la unidad, el productor rural, debera de conocer los
estandares necesarios para la recoleccion de la flor, de acuerdo a las

caracteristicas solicitadas por el mercado.
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4.4.2.

4.4.3.

Introduccion

El grado de apertura de las flores en el momento de la recoleccion, se
establece tanto en funcion de los requerimientos del mercado, como del
tiempo que se necesite para el transporte y de la variedad de que se trata. Por
lo general se intenta conseguir que los tallos sean lo mas largos posible.
Recoleccion

La recogida debe hacerse durante las horas menos calurosas del dia,
eliminando las flores imperfectas. La clasificacion se realiza en funcion de la
longitud del tallo de modo que la clase extra tiene un tallo, de méas de 90 cm,
lal®de80a90cm,la22de70a80cmyla32de50a70cm.

A continuacion, se eliminan las hojas y espinas de los 20 Gltimos cm del
tallo y se efectla el embalaje en ramos de 20, 40 6 60 unidades en cajas de
60 a 100 cm de longitud, 22 a 50 cm de anchura 'y de 9 a 10 cm de altura. Es
preferible mantener las flores a una temperatura de 4°C durante las 4 horas
previas a la manipulacion.

Generalmente el corte de las flores se lleva a cabo en distintos estadios,
dependiendo de la época de recoleccion. Asi, en condiciones de alta
luminosidad durante el verano, la mayor parte de las variedades se cortan
cuando los sépalos del céliz son reflejos y los pétalos ain no se han
desplegado. Sin embargo, el corte de las flores durante el invierno se realiza
cuando estdn mas abiertas, aunque con los dos pétalos exteriores sin
desplegarse. Si se cortan demasiado inmaduras, las cabezas pueden
marchitarse y la flor no se endurece, ya que los vasos conductores del

pedicelo aun no estan suficientemente lignificados.
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4.4.4.

En todo caso, siempre se debe dejar después del corte, el tallo con 2-3
yemas que correspondan a hojas completas. Si cortamos demasiado pronto,
pueden aparecer problemas de cuello doblado, como consecuencia de una
insuficiente lignificacion de los tejidos vasculares del pedinculo floral.
Postcosecha

En la post cosecha intervienen varios factores, en primer lugar hay que
tener en cuenta que cada variedad tiene un punto de corte distinto y por tanto
el nivel de madurez del boton y el pedunculo va a ser decisivo para la
posterior evolucion de la flor, una vez cortada.

Los tallos cortados se van colocando en bandejas o cubos con solucién
nutritiva, sacandolos del invernadero tan pronto como sea posible para evitar
la marchitez por transpiracion de las hojas. Se sumergen en una solucion
nutritiva caliente y se enfrian rapidamente. Antes de formar ramos se colocan
las flores en agua o en una solucion nutritiva conteniendo 200 ppm de sulfato
de aluminio o &cido nitrico y azucar al 1,5-2%, en una cdmara frigorifica a 2-
4°C para evitar la proliferacidn de bacterias. En el caso de utilizar s6lo agua,
debe cambiarse diariamente.

Una vez que las flores se sacan del almacén, se arrancan las hojas y
espinas de parte inferior del tallo. Posteriormente los tallos se clasifican
segun longitudes, desechando aquellos curvados o deformados y las flores
danadas.

La clasificacién por longitud de tallo puede realizarse de forma manual
0 mecanizada. Actualmente existen numerosas procesadoras de rosas que
realizan el calibrado. Estas maquinas cuentan con varias seleccionadoras para

los distintos largos. Su empleo permite reducir la mano de obra.
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Contrariamente a la operacion anterior, la calidad de la flor solo se
determina manualmente, pudiendo ser complementada con alguna maquina
sencilla.

Finalmente se procede a la formacion de ramos por decenas que son
enfundados en un film plastico y se devuelven a su almacén para un
enfriamiento adicional (4-5°C) antes de su empaquetado, ya que la rosa
cortada necesita unas horas de frio antes de ser comercializada.

4.4.5. Comercializacion

La clasificacion de las rosas se realiza segun la longitud del tallo, existen
pequefias variaciones en los criterios de clasificacion, las cuales se detallan a
continuacion:

e Calidad EXTRA: 90-80 cm.

e Calidad PRIMERA: 80-70 cm.

e Calidad SEGUNDA: 70-60 cm.

e Calidad TERCERA: 60-50 cm.

e Calidad CORTA: 50-40 cm.
Clasificacion de las mini-rosas:

e Calidad EXTRA: 60-50 cm.

e Calidad PRIMERA: 50-40 cm.

e Calidad SEGUNDA: 70-60 cm.

e Calidad TERCERA: 40-30 cm.

e Calidad CORTA: menos de 30 cm.
Es importante tener en cuenta que una rosa o mini-rosa de calidad EXTRA,

ademas de cumplir con la longitud y consistencia del tallo, debe tener un
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4.4.6.

44.7.

botdn floral proporcionado y bien formado y el estado sanitario de las hojas
y del tallo deben ser 6ptimos.
Sintesis

En resumen, la cosecha se debe de realizar por personal competente ya
que de realizarlo de forma irregular o sin calidad se corre el riesgo de dafiar
las plantas y perder la flor y por lo tanto la actividad se torna improductiva,
el manejo post cosecha es muy importante para evitar el marchitamiento
acelerado del tallo y la apertura del botdn en almacén o en transito.
Conclusiones

El cultivo de la flor de corte de rosa, se considera como una alternativa
de negocio factible, siempre y cuando se maneje adecuadamente, siguiendo
las labores agrondmicas y de manejo fitosanitario adecuado, otra actividad
muy importante es la recoleccion y el manejo post cosecha ya que si ho
realiza bien se puede perder el producto en almaceén, lo cual pudiera tornarse
un problema de improductividad y fracaso como unidad de negocio rentable
(Basada en los autores Larson, R. A. 1996. Introduccion a la floricultura.
Primera edicion. AGT Editores. México, y Bautista, M. N., Alvarado, L. J.,
Chavarin, P. J. C., Sanchez, A. H. Manejo fitosanitario de ornamentales.

Colegio de Postgraduados. Montecillo, Texcoco, México).
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CAPITULO V:
RESULTADOS
5.1. RESULTADOS DE LOS CONSUMIDORES DE FLORES EN LA REGION
AMAZONAS.
1. Género de los encuestados

FEMENINO
e R — e,

e
el

\ MASCULINO
38%

MASCULINO ® FEMENINO

Figura 1. Género de los encuestados
Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracion: Propia

El 62% de los encuestados pertenecen al género femenino y el 38% al género
masculino.

2. Rango de edad de los encuestados

30 24
20 19 i
5 m MENOR DE 25 ARIOS
10 8 )
- ﬂ W ENTRE 26 Y 35 ANOS
0

MENOR fi ENTRE 36 Y 45 ANOS
DE 25 ENTRE~26 ENTRE 36 MAYOR DE 46 ANOS
AROS Y 35 ANOS v 45 ANOS MAYOR DE

46 ANOS

Figura 2. Rango de edad de los encuestados
Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracion: Propia
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Ante la interrogante: ;Entre qué edad se encuentra usted?, 24 personas indicaron

que tienen menos de 25 afios, 19 personal son mayores de 46 afios, 9 personas se

encuentran entre los 26 y 35 afios de edad y 8 personas se hallan entre los 36 y 45

anos.

. ¢Donde acostumbra comprar rosas?

CEMENTERIO

FLORERIAS DE
LA CIUDAD
26%

I
MERCADO
CENTRAL

72%

Figura 3. Lugar donde compran rosas
Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracion: Propia

® MERCADO CENTRAL
® FLORERIAS DE LA CIUDAD
@ CEMENTERIO

 OTROS

Ante la interrogante: ¢ Ddnde acostumbra comprar este producto?, el 72% de los

encuestados revelaron que las rosas lo adquieren en el mercado central, el 26%

de las personas los adquiere en las florerias de la ciudad y el 2% en el cementerio.

4. ¢Por qué compra en dicho lugar?

18%

m ATENCION

B CALIDAD

m VARIEDAD
PRECIO

B DESCONOZCO DE

OTRO LUGAR
B OTROS

Figura 4. Razones por las cuales compra rosas en dicho lugar

Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracion: Propia
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Ante la interrogante: ¢Por qué compra en dicho lugar?, el 37% de las personas
indicaron que lo compra por el precio, el 28% de las personas lo hacen por la
calidad, el 18% por la variedad, el 13% los hacen porque desconocen de otro lugar
y el 3% por la atencion.

. ¢Cual es la presentacion en las que adquiere las rosas?

m UNIDADES

ARREGLOS
B RAMOS

Figura 5. Presentacion en las que adquiere las rosas
Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracion: Propia

Ante la interrogante: ¢Cudl es la presentacion en las que adquiere las rosas?, 41%
de las personas las adquiere en ramos, 31% las prefiere en arreglos y 28% las
compra en unidades.
. ¢ Cudles son las principales caracteristicas que usted busca al comprar las
rosas?
W PRECIO
m COLOR
B FRESCURA

TAMARNO

m CALIDAD

B OTROS

Figura 6. Principales caracteristicas que busca al comprar las rosas
Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracion: Propia
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Ante la interrogante: ;cuales son las principales caracteristicas que usted busca al
comprar las rosas?, el 34% de los encuestados buscan que sean frescas, el 23%
por el color, el 18% buscan la calidad, el 17% busca el precio, el 7% prefiere el

tamafo y el 1% otras caracteristicas.
7. ¢Cudles son los colores de rosas que mas prefiere?

m AMARILLO

m BLANCO
ROJO

= ROSADO
BICOLOR

= NARANJA
LILA
MELON

OTROS

Figura 7. Color de rosa que mas prefiere

Fuente: Resultados de la investigacion

Elaboracion: Propia

Ante la interrogante: ¢ Cuales son los colores de rosas que mas prefiere?, el 53%
de nuestros encuestados menciono que les gusta las rosas de color rojo, el 31%
de las personas prefieren las rosas de color blanco, el 9% de las personas
encuestadas las prefieren amarillas y el 7% de las personas afirmaron que las

prefieren de color rosado.

8. ¢Cuales son las fechas en las que mas compras rosas?

12% m DIA DE LA MADRE
37%

3%

3%
4%

M FIESTAS PATRIAS

B FIESTA PATRONAL

m DiA DE LOS MUERTOS
10%

m ANO NUEVO

® SAN VALENTIN
19% 12% B SEMANA SANTA
OTROS

Figura 8. Fechas en las que mas compra rosas
Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracién: Propia
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Ante la interrogante: ¢Cudles son las fechas en las que mas compras rosas?, El
37% de los encuestados manifesto que la mayor parte que compra las rosas es en
el dia de la madre, el 19% las prefiere comprarlas en fiestas patronales, el 12% de
los encuestados las compra en fiestas patrias, un 3% las compra en el dia de san
Valentin, el 10% las compra en el dia de los muertos, el 3% lo compra en semana
santa, el 4% que lo compra en afio nuevo y un 12% de los encuestados menciono
que las compra en otras fechas.

. ¢Cual es el precio que acostumbra a pagar por tallo de rosa?

MENOS DE 1 SOL

DE4.10 AMAS 7% DE 1 A 1.50 SOLES
7%
DE 3.10 A 4.0U 3% # MENOS DE 1 SOL
SOLES DE 1.60 A 2.00
SOLES @ DE 1 A 1.50 SOLES

18%
23%
6 DE 1.60 A 2.00

SOLES
u DE 2.10 A 3.00

SOLES
#@DE3.10A4.00

SOLES

DE 2.10 A 3.00 @ DE 4.10 A MAS

SOLES
42%

Figura 9. Precio que acostumbra pagar por tallo de rosa

Fuente: Resultados de la investigacion

Elaboracién: Propia

Ante la interrogante: ¢ Cual es el precio que acostumbra a pagar por tallo de rosa?,
el 42% de los encuestados adquiere el tallo de rosas entre S/. 2.10 a S/. 3.00, el
23% de las personas encuestadas las compra entre S/. 1.60 a S/. 2.00, el 18% las
compraentre S/. 3.10 a S/. 4.00, un 7% de las personas menciona que la compra

de S/. 4.10 a mas, también un 7% de las personas encuestadas las compra menos

de S/. 1.00 y el 3% menciono que las compra entre S/. 1.00 y S/. 1.50.
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10. ¢Qué otra variedad de flores acostumbra usted a comprar?

= AZUCENAS
= POMPONES
= GLADIOLOS

FOLLAJES

3%

1_5% = CLAVELES

Figura 10. Otra variedad de flores acostumbra comprar

Fuente: Resultados de la investigacion

Elaboracion: Propia

Ante la interrogante: ¢Qué otra variedad de flores acostumbra usted a comprar?,
un 40% de los encuestados menciono que compra azucenas, un 42% menciono
que prefieren los claveles, el 10% opta por comprar follajes, 5% compra gladiolos
y un 3% prefiere pompones.

11. ;Cuédl es la principal debilidad que usted identifica en los lugares en los

cuales compra rosas?

B ORDEN
M PRECIO
m CALIDAD

EMPAQUE

OTROS

Figura 11. Debilidades que identifica en los lugares en los cuales compra rosas
Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracion: Propia
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Ante la interrogante: ¢Cual es la principal debilidad que usted identifica en los
lugares en los cuales compra rosas?, un 16% de los encuestados mencioné que
era el orden, un 15% mencion6 que era el precio, el 9% manifestd que era el
empaque, 7% la calidad y un 53% indicO que eran otras las debilidades que
percibian.
52. RESULTADOS OBTENIDOS DE LAS PRINCIPALES EMPRESAS DE
VENTA DE FLORES EN LA REGION AMAZONAS.

1. ¢Cuantos paquetes de rosas compra usted por semana?

17%

17%

m2

0%

m4
6
10

m OTROS

Figura 12. Paquetes de rosas que compran por semana

Fuente: Resultados de la investigacion

Elaboracién: Propia

Ante la interrogante: ¢ Cuantos paquetes de rosas compra usted por semana?, los
resultados mencionan que el 50% de los negocios adquieren 2 paquetes de rosas
por semana, el 17% de los negocios adquiere 10 paguetes por semana, el 16% de

los negocios compran 4 paquetes por semana y el 17% de los encuestados

mencionaron que adquieren en otras cantidades.
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2. ¢Cual es el lugar de procedencia de las rosas que usted vende?

5
4
2-
2
0 i S A A—

LOCAL TRUJILLO TARMA  HUANCAYO ECUADOR OTROS

Figura 13. Lugar de procedencia de las rosas que se comercializan

Fuente: Resultados de la investigacion

Elaboracién: Propia

Ante la interrogante: ¢Cual es el lugar de procedencia de las rosas que usted
vende?, 5 negocios indicaron que la procedencia de sus rosas es ecuatoriana,
mientras que 2 negocios indicaron que la procedencia de sus rosas es de otros

lugares.

3. ¢Cuédl es el precio promedio de compra por tallo de rosa?

4
2
1
0 0 ’ 0
A A— A—
MENOSDE DES/.1.10 DES/.1.60 DES/.2.10 DES/.2.60 DES/.3.10
S/.1.00 aS/.1.50 aS/.2.00 aS/.2.50 aS/.3.00 a mas.

O »r N W b

Figura 14. Precio promedio por tallo de rosa

Fuente: Resultados de la investigacion

Elaboracion: Propia

Ante la interrogante: ¢Cual es el precio de compra por tallo de rosa?, 4 negocios
indicaron que el promedio de compra de tallo se encuentra entre S/. 2.10 a S/.

2.50, otros 2 negocios indicaron que la compra de tallo de rosa esta entre S/.1.60
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a S/. 2.00, y 1 negocio menciono que el promedio de compra de tallo esta entre
S/. 2.60 a S/3.00.

4. ¢Cual es la caracteristica que usted busca al comprar rosas?

PRECIO
COLOR

W FRESCURA

B TAMARNO

CALIDAD
EMPAQUE

OTROS

Figura 15. Caracteristica mas importante al momento de comprar rosas

Fuente: Resultados de la investigacion

Elaboracion: Propia

Ante la interrogante: ¢Cudl es la caracteristica que usted busca al comprar rosas?,
el 29% de los duefios de negocios menciond que la caracteristica que busca al
adquirir las rosas es la calidad, el 24% las prefiere por la frescura, el 14% las
prefiere por su tamafio como también un 14% por el color, el 10% por el empaque

y un 9% por el precio.

5. ¢Cudles son los colores de rosas que mas solicitan sus clientes?

11% AMARILLO

r

BLANCO
11%
Valunis m ROJO

ROSADO
u BICOLOR

Figura 16. Colores de rosas mas solicitadas
Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracion: Propia
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Ante la interrogante: ¢Cuales son los colores de rosas que mas solicitan sus
clientes?, el 78% de los duefios de los negocios mencionaron que sus clientes las
prefieren de color rojo, el 11% de color amarillo, como también un 11% de color
blanco.

6. ¢Cuales son las medidas en largo de tallo, mas solicitadas por sus clientes?

m30cm
m40cm

50 cm

60 cm

13%

m80cm

Figura 17 Tamafio de tallo mas solicitado por los clientes

Fuente: Resultados de la investigacion

Elaboracién: Propia

Ante la interrogante ¢ Cudles son las medidas en largo de tallo més solicitadas por
sus clientes?, un 25% menciono que sus clientes prefieren que los tallos tengan
70 cm de largo, asi como también otro 25% que las desea de 50 cm, un 13%
confirmo que adquieren los tallos de rosas de 80 cm, también un 13% mencion6
que los clientes adquieren rosas de 60 cm de largo de tallo, el 12% prefiere el

largo de tallo de 40 cm como también existe un 12% que compran el largo de tallo

de 30 cm.
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7. ¢Cudles son las fechas en las que se presenta mayor demanda de rosas?

m DIA DE LA MADRE

B FIESTAS PATRIAS

= FIESTA PATRONAL
DIA DE LOS MUERTOS
ANO NUEVO
SAN VALENTIN

m SEMANA SANTA

W OTROS

Figura 18. Fechas de mayor venta de rosas
Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracion: Propia

Ante la interrogante ¢ Cuales son las fechas en las que se presenta mayor demanda
de rosas?, el 47% de los encuestados menciono que hay mayor demanda de
compra de rosas en el dia de la madre, el 33% confirmo que las fechas con mas
demanda son en el dia de San Valentin y un 20% mencion6 que hay mas demanda
en afio nuevo.

8. ¢cual es el precio maximo al que vende las rosas en épocas de mayor

demanda?

M 4 soles
5 soles

6 soles

Figura 19. Precio mas alto al que se venden las rosas en épocas de mayor demanda
Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracién: Propia
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Ante la interrogante ¢ Cudl es el precio maximo al que vende las rosas en épocas
de mayor demanda?, el 57% de los encuestados declararon que el precio maximo
que vende las rosas es de S/. 5.00, el 29% de los encuestados menciond que es de
S/. 6.00 y un 14% indico que el precio maximo que vende sus rosas es de S/.4.00.
9. De recibir la oferta de un productor de rosas local, ;compraria usted el

producto considerando la calidad y el precio del mismo?

LN
10

fi

Figura 20. Empresas que comprarian rosas de un productor local
Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracion: Propia

Ante la interrogante ;Compraria usted el producto considerando la calidad y el
precio del mismo?, el 100% de los encuestados indico que si le gustaria recibir la

oferta de un productor de rosas local.
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10. ¢ Qué otras variedades de flores compra usted?

AZUCENAS

POMPONES

GLADIOLOS

FOLLAJES

E CLAVELES

Figura 21. Otras variedades de flores que adquieren

Fuente: Resultados de la investigacion

Elaboracion: Propia

Ante la interrogante ;Qué otra variedad de flores compra usted?, el 35% de los
encuestados menciono que aparte de comprar rosas compra claveles, el 29%
indico que compra gladiolos, el 18% de los encuestados revelo que compra
pompones, el 12% confirmo que compra azucenas, y un 6% de los encuestados

indic6 que compra los follajes.

11. ¢Cual es la principal debilidad que usted identifica al adquirir las flores?

® TRANSPORTE
® PRECIO

@ CALIDAD

@ EMPAQUE

m OTROS

0%

Figura 22 Debilidades al adquirir las flores
Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracion: Propia
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12.

Ante la interrogante ¢ Cual es la principal debilidad que usted identifica al adquirir
las flores?, el 50% de los encuestados menciono que la debilidad al adquirir las
flores es el transporte, el 25% indico que es el empaque, el 13% menciono que
son otras las debilidades, y el 12% indico que la principal debilidad es la calidad
de las flores.

¢ Qué lugar de procedencia tienen las flores que considera de mejor calidad?

B ECUADOR

u LIMA - PERU

Figura 23. Procedencia de las flores de mejor calidad
Fuente: Resultados de la investigacion
Elaboracién: Propia

Ante la interrogante ¢ Qué lugar de procedencia tienen las flores que considera de
mejor calidad?, el 71% de los encuestados menciono que la procedencia de las
mejores flores que adquiere es de Ecuador, mientras que un 29% menciono que

las mejores flores son de Lima.
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6.1.

CAPITULO VI
PLAN DE NEGOCIO
RESUMEN EJECUTIVO

Por medio de este estudio, se intenta dar a conocer los puntos por los cuales se
cree que este proyecto tiene una viabilidad positiva dentro del mercado, asi se lograra
vislumbrar los aspectos favorables para la viabilidad del proyecto, lograndose una
aproximacion a la realidad. Este estudio se convierte muchas veces en una especie
de filtros de alternativas de donde se elegira aspectos viables para implementar el
proyecto.

En el numeral 6.1, con bases de un diagndstico situacional del ambito en el que
se desenvolvera el proyecto, se hace importante revisar los antecedentes que tiene la
produccidn de flores en Pomacochas, y el avance que ha tenido en los ultimos afios.,
ya que es un producto tradicional cuya produccién no ha crecido pese a contar con
modernos sistemas de produccién, que podria ayudar a conseguir un mejor producto
el cual sea competitivo tanto a nivel local, regional, nacional y en el exterior.

En este capitulo, se logra determinar los objetivos generales y especificos del
proyecto, asi como las diferentes caracteristicas que debe tener el producto para ser
producido y comercializado, ya que la idea de negocio se centra en establecer un
cultivo de rosas en la localidad de Pomacochas, por lo tanto se hace importante
determinar si existe 0 no, un mercado potencial insatisfecho en los principales
lugares de consumo de rosas.

Para todo esto se hace necesario estudiar las ventajas comparativas y
competitivas que tendria el proyecto, ya que la competencia exterior, sobre todo del

Ecuador, es muy grande y se encuentra bien posicionada en el mercado, por tal razén
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han logrado que las rosas ecuatorianas sean consideradas como una delas mejores
del mundo.

En el numeral 6.2 se realiza un analisis de la industria, el cual describe el
producto para identificar todas las caracteristicas que conllevan a su
comercializacion, al igual se analiza al consumidor utilizando una serie de variables
de segmentacion, para poder determinar una serie de grupos homogéneos de menor
tamario como se describe en el mercado meta.

En el numeral 6.3 se realiza el planeamiento estratégico, la demanda y la oferta
que existe en el mercado ya sea esta historica, actual o futura con una serie de
proyecciones. Para el analisis de la demanda, se pretende cuantificar la cantidad de
docenas/cajas de rosas que podria ser comercializada.

Esta informacion ayuda a realizar el plan de marketing, identificar y relacionar
cual es y cudl ha sido el comportamiento del mercado en los ultimos tiempos, ya que
tanto la oferta como la demanda son afectadas por diversos factores, los cuales
ayudan o perjudican al mercado de rosas, esta situacion determina si existe o no una
demanda insatisfecha, la cual influye mucho para disefiar las diferentes estrategias
de comercializacion. Se implementard un mix de mercado utilizando las 4P’s de
marketing las cuales ayudaran a desarrollar un marketing estratégico del producto,
precio, plaza donde se observa el correcto canal de distribucion y por Gltimo la
promocion.

El resultado del analisis, tanto de la oferta como la demanda expresan que existe
una demanda insatisfecha que llega al 60% para el afio 2015 y los afios consecuentes.

El Plan de operaciones, numeral 6.5 estard guiado por los objetivos de
marketing planteados los cuales se estableceran una vez que hayan sido analizadas

bajo una técnica que permite desarrollar objetivos medibles y realizables ya sea a
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corto o mediano plazo, para luego disefiar las correctas estrategias buscando
cumplir a cabalidad con dichos objetivos planteados, los cuales son:

e Objetivos de rentabilidad

e Objetivos de cuota de mercado

e Objetivos de crecimiento de ingresos

Se identifica el proceso de produccion de las rosas y varios factores
determinantes para obtener un producto de calidad, asi como el requerimiento de la
infraestructura, tecnologia y mano de obra necesaria para la implementacion del
proyecto y se estudiara los aspectos legales que se toman en cuenta en el proyecto
relacionados con regulaciones sanitarias, fitosanitarias, legislacion laboral y
mercantil, cddigo tributario y ley de compafiias. En el capitulo IV, se realiza un
estudio financiero el cual presenta una informacion amplia y rigurosa de cada uno
de los elementos que participan y son parte importante de la estructura financiera del
proyecto. Este estudio viene a constituir la sistematizacion de las inversiones
necesarias para ponerlo en funcionamiento los costos de operacion, gastos de
administracion, gastos de venta, el ingreso derivado de las ventas de los mismos,
toda esta informacién proyectada a cada uno de los periodos que comprometen el
horizonte del proyecto.

En el numeral 6.8 plan financiero se realiza un estudio técnico que cual
ayudara a identificar la capacidad instalada del proyecto con relacion al mercado al
que se dirige y a la disponibilidad de recursos financieros.

En esta parte también se realiza un estudio de localizacion, las cuales bajo
ciertos factores como: espacios para la expansion, costos y disponibilidad del
terreno, ubicacion y viabilidad, determinan la ubicacion optima del proyecto, la cual

después de analizar con una matriz de micro localizacion, se determina el peso y la
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calificacion, con lo que se procede a la obtencién de la calificacion ponderada que
da como resultado que la mejor ubicacion es la localidad de Pomacochas.

Asimismo, se muestra la inversion inicial del proyecto que sera de El total de
la inversion inicial del proyecto es de S/. 117,569.00 que estd constituido en un
50.67% de capital propio y un 49.33% de préstamo con Mi Banco. Esto sera para
cubrir los costos de infraestructura de invernadero, vivero, area de post cosecha y la
compra del camion. El banco dara el financiamiento del proyecto por el porcentaje
indicado segun las politicas vigentes, a una tasa de interés preferencial de 2% anual.
El analisis del estudio financiero arroja como resultado para los estados financieros
una adecuada posicion economica y financiera. EI Capitulo V, realizara una
evaluacion econdémica que se somete al cumplimiento, de los objetivos lo cual
demostrara que es un proyecto que garantizara rentabilidad al determinar el costo de
capital a fin de promover la tasa de descuento para calcular los indicadores de
evaluacion financiera. El proyecto, evaluado a un plazo de 5 afios presenta un VAN
de S/ 309,542.00 con una TIR de 54.39 % y un PRI de dos afios.

En la actualidad, las variables ambientales estdn empezando a ser seriamente
consideradas en los procesos de elaboracion de las estrategias empresariales ya que
se esta modificando substancialmente el peso de determinadas variables como son:
la energia el uso de determinados materiales y la gestion de residuos, etc.

El impacto social que genere el proyecto es de suma importancia analizarlo
ya que se determinara como generar fuentes de trabajo, el desarrollo de la actividad
productiva de la zona, mejoramiento de la capacidad adquisitiva de los integrantes
del proyecto y el mejoramiento de bienestar social de las familias del proyecto.

Se termina el plan expresando las diversas conclusiones y recomendaciones

que se derivan de todo el analisis realizado a lo largo del estudio.
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6.2.

ANALISIS DEL ENTORNO

De cada diez rosas gue se entregaran hoy por el Dia de la Madre, siete vienen
de Ecuador. La rosicultura peruana sigue a la zaga de sus competidores del norte. A
propdsito de la fecha, un vistazo al negocio, sus potencialidades y sus limitaciones
Las rosas provenientes del Ecuador duran hasta diez dias, en cambio las otras s6lo
hasta tres dias (Diario La Republica, 10 de mayo 2015).
6.2.1. Potencia ecuatoriana

Nadie sabe cuanto dinero mueve la floricultura en el Peru. Lo que si sabe
es gue el negocio todavia esta a afios luz del nivel que tienen nuestros vecinos
Ecuador y Colombia, dos potencias mundiales. Hasta el afio pasado
exportabamos flores por un valor aproximado de 10 millones de délares al
afio, mientras que Ecuador exporta por 800 millones y Colombia por 1,400
millones. En el ranking mundial andamos en el puesto 37. Estamos lejos.

Sin embargo, fechas como el Dia de la Madre revitalizan esta actividad
econdmica. Los pequefios productores de Tarma, de Cajamarca, de la selva
central y del Callejon de Huaylas hacen las ventas del afio. En los dos
mercados mayoristas de Lima —Santa Rosa y Piedra Liza— todo es ajetreo y
ebullicién. Kuky Flor, la segunda cadena de florerias mas importante del pais,
vende en los tres dias previos lo que vende en un mes entero.

Pero hay una parte muy grande de las ganancias que no se queda en el
pais. Se queda en Ecuador. José Luis Lozada, gerente de la productora de
flores Eberz y uno de los empresarios que mejor conoce este rubro, dice que
al menos el 70% de las rosas de vivero que se venden en el pais son

ecuatorianas. Walter Yurimar, presidente de la Asociacion de Trabajadores
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6.2.2.

del Mercado Santa Rosa, calcula que es el 70% del total de las que se
comercian.

Evy Flor es probablemente la mas grande importadora de rosas
ecuatorianas en el pais. Eva Yacsavilca les compra a marcas mundiales como
Royal Flowers y Sunrite Farms, que cultivan sus especies en hermosos valles
de las provincias de Pichincha y Cotopaxi. Semanalmente importa unos 2,000
paquetes (de dos docenas de tallos cada uno). También le compra rosas a
Songroses, una empresa que tiene sus campos en el Callején de Huaylas.
Pero, segun lo que opinan sus clientes, la calidad de las flores ecuatorianas
no tiene comparacion.

Peru es el noveno proveedor de flores al mercado estadounidense

Estados Unidos es el principal destino de las flores peruanas con el 65%
de lo exportado, seguido de Paises Bajos con el 24%, y el resto distribuido
entre Italia, Chile, Canadd y otros, segin la publicacién “Inteligencia de
Mercado: Estados Unidos” el Pert1 ocupa el noveno lugar como proveedor de
flores al mercado estadounidense, con exportaciones de US$ 5.8 millones en
el 2012, monto que significd un crecimiento de mas de 15% respecto al 2011,
informd la Oficina Comercial del Pert en Nueva York.

Las importaciones estadounidenses de flores crecieron de manera
significativa en 2012, aproximadamente 10% respecto al afio anterior. Mas
del 64% de las flores vendidas en Estados Unidos son importadas, siendo los
principales paises proveedores Colombia (US$ 626 millones), Ecuador (US$
166 millones) y Holanda (US$ 47 millones), segun la Comision Internacional
de Comercio de Estados Unidos (USITC). La industria mayorista de flores y

plantas en Estados Unidos consiste de una variedad de productos que abarcan
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6.2.3.

desde flores frescas cortadas y plantas de vivero, a articulos de uso en
jardineria. Las flores frescas cortadas y en maceteros dominan la categoria
de productos de floreria representando el 67.7% de las ventas. Estados
Unidos también es el principal mercado destino de las flores colombianas con
el 84% de sus exportaciones floricolas. Colombia exporta especies como el
clavel y las rosas mientras que otros paises sudamericanos como Ecuador
exportan margaritas y girasoles, rosas, entre otras.
Variedad de flores

Per( posee una variedad muy rica de flores (follajes exaticos de la selva,
flores de desierto, flores de verano que se producen en la sierra) y sus
exportaciones a Estados Unidos estan libres del pago de arancel gracias al
Tratado de Libre Comercio (TLC) bilateral, por lo que se muestra como un
fuerte competidor en este mercado. Teniéndose que casi el total de flores
producidas en los Estados Unidos son vendidas localmente y tomando en
cuenta las crecientes ventas minoristas de flores que para el 2012 alcanzaron
US$ 27.8 millones, segun el U.S. Bureau of Economic Analysis, se estima
gue aun existe un enorme potencial de crecimiento en el consumo per capita
de flores en Estados Unidos, el cual es bajo comparado a varios paises
europeos. Las flores son un regalo tradicional en la cultura estadounidense, y
su demanda es de todo el afio, principalmente en el dia de San Valentin (14
de febrero) y el Dia de la Madre (segundo domingo de mayo).

Respecto a los canales de comercializacion, se tiene que los
supermercados vienen ganando mercado en la venta de flores y arreglos de

flores de alta calidad durante todo el afio.
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6.2.4.

Esta competencia directa con viveros y florerias ha impulsado que la
industria busque nuevas formas de diferenciacion y creacion de incentivos
para asegurar el negocio de sus consumidores. Actualmente, las tiendas
mayoristas y distribuidores han disminuido sus ventas, ya que las cadenas de
supermercados tienen un mayor poder de compra y negociacion directa con
productores.

Para poder posicionarse en este mercado, la Oficina Comercial del Peru
en Nueva York considera recomendable la participacion en ferias
comerciales especializadas. Una de las mas importantes del mundo es la
World Floral Expo que se realizara del 26 al 28 de marzo de 2017 en Chicago.
Esta feria es solo para la industria, lo que quiere decir que no estara abierta
al publico. También esta el New Jersey Flower & Garden Show a realizarse
el proximo febrero, y otros eventos como la Floral Distribution Conference
organizada por Wholesale Florist & Florist Supplier Association en octubre
en Miami. Finalmente, el SAF en el mes de agosto a realizarse en Florida,
convocada por la Society of American Florists, en donde se reuniran
minoristas, mayoristas, productores, disefiadores y proveedores de articulos
relacionados con la industria (Diario Gestion del 13-01-2017).

El Perd tiene gran potencial para ser un exportador de flores

Las ventas de este producto al extranjero solo llegaron a US$10
millones, segun Sierra Exportadora.

Rosas, Bromelias, Orquideas y las Hortencias. Esas son solo cuatro tipos
de flores que el Peru puede exportar a paises como Estados Unidos, Espafia,
Francia, segun sefiala Alfonso Velasquez, presidente ejecutivo de Sierra

Exportadora.
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De acuerdo con Velasquez, el pais tiene muchas tierras, sobre todo en la
zona altoandina, que se pueden destinar para el cultivo de flores con el
objetivo principal de exportarlas.

"EI Peru tiene solo 300 hectareas cultivadas y solo exporta este tipo de
productos por un valor de US$10 millones. Resultados demasiado bajos”,
afirma.

Velasquez tiene razon si nos comparamos con los indices de Ecuador,
pais que cuenta con 2.500 hectareas destinadas para el cultivo de flores y el
valor de sus exportaciones es de aproximadamente US$800 millones.
Mientras que Colombia posee 6.500 hectareas cultivadas y exporta US$1.400
millones en flores.
6.2.4.1. Planteamiento

En opinion del titular de Sierra Exportadora, esta situacion
puede mejorar considerablemente si es que tanto Pro Inversion,
como las consejerias comerciales del PerG en el extranjero, se unen
para incentivar las inversiones en zonas alto andinas.

"Existe una Ley que debe ser reglamentada, que otorga
beneficios tributarios a las empresas que se asientan en las zonas
alto andinas. Esto beneficiaria bastante al cultivo y exportacion de
flores", afirma.

Las declaraciones de Veldsquez se dan en el marco de la
préxima inauguracion de la feria Per( Flora, la cual se llevaréa a cabo
del 25 al 28 de setiembre de 2017 en el Parque de la Exposicion

(Diario EI Comercio 13-01-2017).
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6.2.5. Flores exdticas, un negocio prospero

6.2.6.

Se estima que en el Perd crecen unas 20 mil especies de plantas con
flores. De acuerdo con el Ministerio del Ambiente, solos unas 1,600 se
venden al exterior. La comercializacion de flores es una oportunidad poco
explorada, pese a la gran diversidad y riqueza de climas que favorecen su
cultivo.

Segun Promperu, en el pais existen 28 microclimas y 84 zonas que
favorecen la siembra de flores tropicales, de desierto, de montafia y de pisos
intermedios. En algunos casos no se necesitan invernaderos. ¢Por qué
invertir? No solo la demanda mundial se ha sofisticado y ha abierto espacio
a nuevas variedades — la venta al exterior de flores peruanas crecio 28% el
afio pasado) —, sino que también el mercado interno esta creciendo.
Consumo interno

Karol Villena, de la empresa Orquideas Amazonicas, comenta que la
demanda proviene no solo de los compradores interesados en decoracion para
eventos, sino de los coleccionistas nacionales de flores exoticas, cuyo nimero
esta creciendo.

Su vivero queda en Moyobamba, en la region San Martin, pero ello no
ha impedido que le venda a todo el Peru. Actualmente, el 40% de sus ventas
la realiza por Internet y ella misma las envia hasta el destino elegido por el
cliente, sin recargos.
6.2.6.1. Tramites y permisos

Villena indica que un vivero bien gestionado puede dar
interesantes retornos. “No es dificil cultivar orquideas, solo hay que

elegir el sustrato (tierra), la luz y la temperatura adecuada”, explica.
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Ademas del capital para empezar un vivero, hay que tramitar un
permiso de la Direccién General Forestal y de Fauna (ex Inrena). Si
le interesa exportar, debe solicitar la aprobacién de su plantel
genético y de un plan anual de programacion, precisa la empresaria.

6.2.6.2. Datos
e Variedades mas pedidas: Gypsophila (velo de novia), Statice
(lavanda de mar), Clavel, Liatris, Rosa y Max Flower, segln
Promperd.
e Regiones productoras: Las mayores variedades se cultivan en
Ancash, Lima, Cajamarca y Tingo Maria.
6.2.7. Lafloricultura, principales lugares de cultivo

Basicamente podemos definir que la floricultura es un arte y también es
considerada como una disciplina ya que se dedica al cultivo de flores y
plantas ornamentales para la jardineria o en la floristeria.

La diversidad de produccién de flores en el Perl se debe a que el pais
posee una mega diversidad de genética en cuanto a las variedades cultivadas
en distintas zonas del pais.

Como podemos notar en el grafico adjunto, observamos el cultivo de

orquideas en diversas zonas del pais:
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6.2.8.

ECUADOR = COLOMBIA

BOLIVIA il

CHILE

Figura 24, Cultivo de orquideas en regiones del Perl

(http://www.monografias.com/trabajos46/floricultura-peru/floricultura-peru.shtml)

Solamente en la ruta del Camino Inca encontramos més de 18
variedades de orquideas. Los principales lugares para el cultivo de flores
estan basicamente en los departamentos de Ancash, Junin y Lima. Es por esta
razén segun las estimaciones que el Banco Mundial ha realizado, indica que
aproximadamente 84 de las 103 zonas ecoldgicas existentes en el mundo el
Per( esta considerado como uno de los 12 paises con una mega diversidad
genética. Las hectareas aptas para el cultivo intensivo se disponen de 4,9
millones de hectareas y 2,7 millones de hectareas disponibles para cultivos
permanentes, pero de esta estimacion solo se cultivan 3,7 millones,
distribuidas en tres regiones geograficas.

Produccion de flores
La superficie dedicada solo al cultivo de flores es de 1,022.90 hectareas

las mismas que estan destinadas para el mercado interno e internacional, de
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los cuales existen un total de 37 productores exportadores de flores censados
por el ministerio de agricultura del Peru al afio 1996.

Principalmente los productores para el mercado externo estan
localizados en el departamento de Ancash y se dispone en la mayoria de casos
un poco superficie para sus cosechas a pesar de esto las exportaciones
peruanas de flores alcanzaron los 7,183 millones de ddlares, mas del 10%
con relacion al afio 2005.

Este incremento produjo un incremento en 20% durante el 2006 al pasar
de 20 en el 2005 a 24 el afio pasado. Segun la Asociacion de Exportadores
(Adex). Las flores peruanas se exportan en un total de cinco rubros, de los
cuales el mas importante son las Flores y capullos frescos, cortadas para
ramos o adornos. Con envios de 5,043 millones de délares, concentrando el

71% del total exportado.

Figura 25. Plantaciones de flores a campo abierto
(http://lwww.monografias.com/trabajos46/floricultura-peru/floricultura-peru2.shtml).

Le sigue la lluvia ilusion, cientificamente conocida como la
Gypsophila (flores frescas), las orquideas, rosas frescas, cortadas para ramos
0 adornos. Asimismo como las flores secas blanqueadas o tefiidas

comercializadas en el exterior basicamente para ramos 0 adornos.
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6.2.9.

En términos de volumenes, las ventas externas de flores fueron 1.7
mil TM, 3.5% menos que en 2004, dicha tasa tuvo un resultado contrario a la
de términos monetarios, lo cual refleja la mejora de los precios promedios de
exportacion con relacion a los afios 2005 y 2006. No obstante, podemos de
mencionar que el principal exportador de flores en América Latina es
Ecuador ya que en el 2005 exporto flores por 397 millones 910 mil ddlares.
Principales nichos de mercado

El gremio de exportadores peruanos, indicoO que el mercado quedo
practicamente dividido en Estados Unidos e Italia acaparando un 90% de las
exportaciones del total de ventas en el afio 2005. De esta manera Estados
Unidos concentra casi dos tercios de las ventas 61%, en tanto que un 27% se
destina a Italia, con cinco millones 975,847 dolares.

De acuerdo a las estimaciones puede haber un incremento en las
exportaciones a los Estados Unidos seria mayor al aprobarse el Tratado de
Libre Comercio.

En total las exportaciones de flores en sus tres partidas principales
(flores frescas, flores para adornos, demas flores y capullos) crecieron 9%
respecto a 2005, representando un monto de 5,58 millones de dolares.

El resto de las exportaciones de flores 12% es adquirido por Holanda,
Canada, Reino Unido, Panamd, Alemania, Israel, Paises Bajos, Australia,
Francia y Chile.

Las exportaciones peruanas de flores al afio 2016 variaron de la siguiente
manera: Estados Unidos adquirié el 84.1% de flores, Paises Bajos 7.8%,

Canada 3.5%, Chile 2.6% Y otros el 2%, siendo las tres principales empresas
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exportadoras Bely Foods S.A.C., Corporacion Roots S.A. y Tulipan Real

S.A.C.

Figura 26. Principales destinos de las flores exportadas por el Per( en el afio 2016. Trade
Map.

6.2.10. El mercado de flores en EEUU

El mercado estadounidense gasta anualmente mas de US$ 1,100
millones, en la importaron de flores, en los géneros de las rosas y claveles, el
Perd le vendié cerca de 51.6%. Para poder competir con los demas
abastecedores latinoamericanos Ecuador y Colombia, solo se destacara por
el cumplimiento de la entrega y la constancia en la produccion.

La puerta abierta al mercado Estadounidense, es Miami que es la
principal receptora de las importaciones. Anualmente esta ciudad adquiere el
85% de las importaciones, y a su vez es el principal punto de
comercializacién, con ventas que se concentran en un 95% en cinco fechas
festivas: Dia de San Valentin, Dia de la Madre, Navidad, Pascuas y Dia de
Accidn de Gracias, donde las dos primeras son las que generan el mayor

movimiento.
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6.2.11.

6.2.12.

En un dia no festivo, esta ciudad puede mover aproximadamente 32,5
mil cajas de flores, cifra que se duplica en las semanas previas a las
festividades de Dia de San Valentin y Dia de la Madre.

Para Pert, Miami es la principal plaza estadounidense, en 2005 dicha
ciudad concentrd el 92.2% de los envios de flores peruanas a EE.UU.,
seguidos en menor medida por Tampa (3.3%) y Nueva York (3%). Fuente
CENTRUM Catolica.

Principales exportadores floricultistas en el Peru

La empresa abastecedora que acapara las exportaciones de flores en un
51% en términos monetarios entre los meses de enero y abril del 2006 es la
empresa es la Corporacion Roots que tuvo un nivel de ventas mas elevado
que sus otros competidores internos, facturando por US$ 1.5 millones
seguido por Agroflora Perd, segunda en ranking al exportar US$ 384 mil y
registrando un crecimiento del 3.5% respecto al periodo 2005.

Les siguen en orden de importancia las empresas Andean Growers Exim
que oriento sus ventas a Italia, Viveros Los Inkas que realizo sus ventas a
EE.UU y Paises Bajos y la empresa Esmeralda Faros que oriento casi en su
totalidad en ventas a Paises Bajos.

Evolucidn de la exportacion de flores

Se puede enfatizar que la exportacion de las flores en el Per( ha tenido
un crecimiento sostenido a un ritmo anual de 8.5% entre los afios 2000 y
2005.

Este resultado es un indicio favorable para el desempefio de las
exportaciones no tradicionales, la partida de las flores y capullos frescos

cortados para ramos o adornos, que represento el 49.8% del total de envios y
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6.2.13.

registro un crecimiento de 12.8% asi como la partida por flores frescas o
lluvia ilusion por el 1.5%, y follaje fresco por 22.5% en términos de
volimenes, las ventas internacionales de flores fueron 1.7mil TM 3.5%
menor al 2004 esta tasa tuvo un efecto contrario en términos monetarios, lo
cual muestra la mejora en los precios de venta promedio de exportacion.
Normas legales

Adicionalmente, a los costos fijos, costos variables que se considera en
el costo primo de la produccién de flores también se debe incluir la parte
legal de acuerdo a las normas legales, la intervencion del estado como ente
regulador se manifiesta ya que de acuerdo al Decreto Supremo N° 008-2005-
AG. Se considera también la regulacién en el caso de importar las semillas y
cultivarlas en el Pert por ejemplo una de las semillas botanicas de Girasol,
que la empresa Corporacion Roots importa desde Chile se toma las siguientes
disposiciones:
a) El envio debera contar con el Permiso Fitosanitario de Importacién

emitido por el SENASA, obtenido por el importador o interesado, previo

a la certificacion y embarque en el pais de origen o procedencia.

b) Elenvio debera estar acompafiado de un Certificado Fitosanitario Oficial
emitido por el pais de origen, el cual debe consignar:

e EIl Producto esta libre de: Trogoderma granarium, Sitophilus
granarius, Amaranthus blitoides, Amaranthus graecizans, Bromus
madritensis, Bromus rigidus, Bromus rubens, Bromus sterilis,
Hibiscus trionum, Lepidium draba, Lolium temulentum, Papaver

rhoeas, Parthenium hysterophorus y Phalaris paradoxa.
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e Tratamiento preembarque de las semillas con Methyl Pirimifos
(dosis: 0,4 g/ Kg. de semilla) u otros productos cuyos ingredientes
activos tengan accion similar.

c) El producto estara contenido en envases nuevos y de primer uso.

d) Inspeccion Fitosanitaria en el punto de ingreso al pais.

e) El Inspector de Cuarentena Vegetal tomara una muestra de las semillas
(excepto para latas y sachets herméticamente sellados) para ser remitidas
al Laboratorio de Sanidad Vegetal del SENASA, quedando retenido el
cargamento hasta la obtencion de los resultados del analisis. El costo del
diagndstico sera asumido por el importador.
(http://lwww.monografias.com/trabajos46/floricultura-peru/floricultura-
peru2.shtml#ixzz4VgUloldG)

6.2.14. Mayor rentabilidad con nuevas variedades de rosa

El cultivo de rosa - la reina de las flores - se ha consolidado a través de
los afios. El productor ha tenido la necesidad de modernizar su actividad para
responder a un consumidor cada vez mas exigente, por ello estd obligado a
conseguir variedades que garanticen mayor tiempo de vida.

El floricultor pierde rentabilidad cuando no invierte en nuevas
variedades, asegura Gustavo Ifiiguez, director técnico corporativo en rosas de
Visaflor.

La floricultura puede ser buen negocio para todos, pero necesitamos que
el pequefio productor se convenza de que puede tener mayor productividad
con nuevas variedades y vender a mejor precio.

En entrevista con 2000Agro, el especialista precisa que para establecer

un invernadero de cultivo de rosa en una hectarea (ha) se requiere una
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inversion de entre 300 y 350 mil dolares. La vida promedio de esta
infraestructura es de 20 afios.

Comenta que si se utilizan plantas locales el costo se reduce a la mitad,
unos 170 mil ddlares, ya que cada una tendra un costo de 40 o 60 centavos
de ddlar, mientras que quienes compran variedades del exterior pagaran 220
pesos.

Empero, el usar una nueva variedad —agrega— permite producir de un
millén a un millén 100 plantas por hectarea, mientras que las utilizadas por
la mayoria de floricultores producen 800 o 700 mil plantas, ya que estan
Ilenas de enfermedades, no las injertaron bien o el patron que usaron era de
muy baja productividad.

Haciendo cuentas - afirma Gustavo Ifiiguez - en dos o tres cosechas se
puede sacar el valor de la nueva variedad, por lo que se trata de convencer a
los pequerfios productores de las bondades de esto.

Detalla que generalmente en cada ha de rosa de invernadero se cultivan
alrededor de 80 mil plantas - cada una produce en promedio doce flores al
afio - con una produccion de 960 mil flores por afio.

En una hectarea de rosas se puede obtener de 140 a 200 mil d6lares por
afio; los costos de produccion son altos, alrededor de 130 mil dolares,
incluyendo gastos de ventas y administracién. El directivo subraya que el
cultivo de rosas puede ser un buen negocio si se logra obtener 160 mil dolares
de las ventas por cada ha., ya sea en el mercado nacional o de exportacion.

Para los pequefios productores - remarca - es un “negociazo”, ya que no
compran variedades, sus gastos son minimos, porque van directamente al

mercado. Ademas, reciben asesoria barata, no pagan seguro ni impuestos.
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Ejemplifica: si obtuvieran 150 mil por ha, su ganancia seria de 15 mil pesos
al afo.

El especialista expone que si un productor quiere cambiar una variedad
necesita tener un stock, porque no sabes qué va a pasar con esa variedad en
el mercado, puede durar dos o diez afios. Pero para que sea negocio necesita
por lo menos un margen de siete afios.

El futuro para México

Las perspectivas para México son buenas en el cultivo de la rosa por el
crecimiento que ha tenido. Hace cinco afios habia 180 hectareas - cien eran
del Grupo Visaflor - y ahora hay 450. La empresa espera crecer este afio de
cinco a seis hectareas.

Sobre el futuro de esta actividad, Gustavo ifiguez refiere que la gente
consume cada vez mas rosas. Recuerda que hace 17 afios fue dificil, ya que
la rosa de invernadero no tenia aceptacion porque su precio era mayor que el
de aquella que se cultivaba a cielo abierto.

“Dura mas a la intemperie, tiene resistencia, sus tallos son duros.
Nuestra rosa no la aceptaban; fue una labor de cinco afios”, dice el
especialista. Agrega que a veces se quedaban con 30 por ciento de su
producto.

La gente no conocia las flores de invernadero, pero después comenzo a
demandarlas y continuara creciendo el consumo per cépita, que ahora se
estima en cuatro a cinco rosas por persona.

Actualmente se encuentran en el mercado alrededor de 60 variedades.
La de mayor demanda es la rosa roja, con 70 por ciento; rosa, con 10; blanca;

con 15; amarilla, con 5 por ciento, y otras variedades, el resto.
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El consumidor final es quien esta cambiando el mercado porque es cada
vez mas exigente; cuando conoce una variedad la identifica, y si lo convence,
luego la demanda.

La produccion de rosas va a cambiar - augura Gustavo Ifiiguez -, tiene
futuro, pero necesitamos hacer bien las cosas, no nada mas decir me dedico
a la floricultura y ya.

Produccion de rosas en el mundo

La rosa, originaria de China, fue llevada a Europa, donde comenzé a
desarrollarse.

Los principales paises productores de rosas en invernadero son Holanda,
con 800 has; Colombia, con 850, y Ecuador, con mil 650 (hace seis afios tenia
250).

En México se calcula que hay 450 has, de las cuales 90 por ciento se
concentra en el Estado de México; el 10 por ciento restante se reparte en
Aguascalientes, Guanajuato, Baja California y Jalisco.

En Latinoamérica, Ecuador tuvo un fuerte desarrollo en los ultimos
cinco afios y ocupa el nimero uno en calidad de rosas, sitio que antes
pertenecio a Colombia.

México puede producir la misma calidad que Ecuador. Colombia
produce aproximadamente 800 mil tallos por ha/afio; Ecuador, de 400 mil a
500 mil, y México de 900 mil a un millén (para igualar esa calidad se tendria
que ubicar en 900 mil tallos); Holanda produce hasta dos millones de tallos

por ha, pero con el sistema de hidroponia.
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Kenia y Zimbabwe son productores de rosa, normalmente tienen que
exportar toda su produccién a Europa. Entre los dos paises tienen 1500 has y
su productividad es de un millén 100 mil por ha.

Ecuador exporta 98 por ciento de sus flores, porque no cuenta con
mercado nacional. Sus exportaciones hacia Estados Unidos representan 60 y
35 por ciento a la Union Europea; Colombia envia con 70 por ciento a EE.UU
y 30 por ciento a Europa.

México tiene 65% de mercado nacional y 35% exportacion (85 por
ciento lo vende a Estados Unidos y 15 por ciento a Europa y Canada).

ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Segun Kukyflor, los peruanos gastan en promedio S/ 300 al mes en la compra
de flores, siendo las rosas, los tulipanes y los girasoles la de mayor demanda. El
sector mueve alrededor de S/ 160 millones al afio, siendo las empresas informales
las que representan el 60% del mercado (Venta de flores por internet crece en 40%
en primer trimestre: Diario Gestion 29-03-2016).

Los comerciantes dicen que regalar flores sueltas es “cosa del pasado”, y ahora
los compradores prefieren obsequiar “a lo grande”. Una gran demanda de arreglos
florales se observa en los mercados para obsequiar mafiana por el Dia de San
Valentin, sobre todo rosas, y a precios que van desde los S/.40 hasta superar los
S/.100.

Sin embargo, sefialaron que las que mas se venden son las clasicas rosas
internacionales, que pueden conservarse en buen estado hasta una semana y cuestan
S/.40 la docena; mientras que las rosas nacionales son ofertadas a S/.15 la docena
dado que se conservan un promedio de tres dias (Gran demanda de arreglos florales

en visperas de San Valentin: Diario Gestion 17-0-2017.).
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De acuerdo al vicepresidente del Comité de Flores de ADEX, Carlos Lozada, la
floricultura local enfrenta 4 retos: erradicar la informalidad, invertir en maquinarias
y tecnologias, cambiar el patrén del consumo y articular de forma directa a toda la
cadena productiva.

Peri no tiene una produccion que permita abastecer al consumo interno,
constituyendo esta circunstancia una oportunidad para los exportados ecuatorianos
del rubro.

Durante los ultimos seis afios se observa una demanda dindmica del producto
“Rosas Frescas”, registrandose tasas de crecimiento promedio anual en el periodo de
analisis de 84.1% en valor y 58.1%, en volumen. El Ecuador es el Unico proveedor
de rosas frescas en el mercado peruano. Las importaciones del producto se registran
bajo la sub partida NANDINA “Rosas Frescas” 0603.11.00.00.

Durante el afio 2012, las importaciones registraron en valor y en volumen el
nivel historico mas alto, alcanzando USD 5.7 millones y 1,199 TM, con tasas de
crecimiento de 39.1% en valor y 22.8% en volumen.

A finales del afio 2013 se esperaria similar nivel de crecimiento en las
importaciones. El total de empresas importadoras de Flores durante el periodo de
analisis fue de 193, entre las cuales se destacan 20 que participan con el 64.9% en
valor y 67.8% en volumen. Los importadores / distribuidores mayoristas no solo
comercializan rosas sino también otras flores. El estudio de mercado que se realizo,
permitio conocer las variables del comercio en Amazonas que definen el negocio.

El producto que se planea vender a los clientes sera rosas al por mayor en cajas
de 12 docenas siguiendo los estandares de calidad que establezcan los futuros
clientes, logrando crear buenas relaciones con los compradores y la posibilidad de

obtener futuros contratos de compra.
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Se ofrecera producto a nivel local, a los centros de ventas de flores que ya han
manifestado necesitar una oferta constante de productos de calidad, a todo tipo de
cliente que desee adquirir nuestros productos, también se vendera al mercado pablico
local y a nivel nacional. El precio del producto es controlado y determinado por el
mercado a nivel nacional, depende mucho de la cantidad de producto ofertada.

Considerando que las rosas pueden florecer hasta cuatro veces al afio (30,000
kilos por hectarea), segun el cuidado dado al cultivo, en este proyecto se plantea
producir y comercializar un estimado de 1333 cajas de 12 docenas por afio, tomando
en cuenta que habra un porcentaje de merma de un 15%, ya que no todo el producto
cumplira con los estandares de calidad exigidos. Al comprobar la rentabilidad del
proyecto y establecer relaciones comerciales con los clientes, se planteara aumentar
las hectareas en produccion. Los canales de comercializacion que se utilizaran para
distribuir el producto a los clientes a nivel local (y después nacional), serd en
transporte terrestre en un camion que tenga refrigeracion para conservar el producto
en buen estado. Cuando la empresa logre adquirir mayores contratos de compra, se
podria invertir en una red de distribucidn para colocar el producto en diferentes zonas
del pais. En conclusion, la demanda en Amazonas es total al no haber oferta.
PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
6.4.1. Mision

Producimos y proveemos rosas de alta calidad, haciendo uso de la
agricultura protegida bajo estandares estrictos de las buenas practicas
agricolas, para el mercado nacional y extranjero utilizando mano de obra

local con el fin de generar mas y mejores oportunidades de trabajo.
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6.4.2.

6.4.3.

Vision

Ser el principal exportador de la industria floricola a nivel nacional al
2030, haciendo uso de la agricultura protegida bajo estandares estrictos de
las buenas préacticas agricolas.

Esta vision es de por si ambiciosa y hasta agresiva, ya que generar una
empresa de cero, crear el conocimiento de un producto, actividades y
tecnologia nueva, transferir la idea de produccion bajo la agricultura
protegida a los demas agricultores de la region y generar la unién es un gran
reto, sin embargo demostrando los resultados obtenidos y con el afiadido de
capacitacion, puede lograrse, ademas de ir a la zona referida y hablando con
mas agricultores potenciales, estos se vieron interesados después de escuchar
los detalles generales del proyecto, ofertando terrenos habilitados vy
disponibles.

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)
Este analisis contribuye a que se identifiquen varios factores relevantes
que repercutiran en la elaboracion de la estrategia, para lo cual se determinan

las fortalezas y debilidades de la industria.
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Tabla 2

Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (EFI)

La Matriz de Evaluacion de Los Factores Internos (EFI)
L co. ... .. Total
Factores Criterios para el Exito Peso  Calificacion
Pode.
Fortalezas 0.57 1.71
F1: Produccién de rosas disponible todo el afio, debido a que en
invernaderos es posible establecer las condiciones para el buen desarrollo 0.3 3 0.90
de las plantas.
F2: Pr’oducmén de rosas de alta calidad gracias a las condiciones 0.08 3 0.24
geograficas.
F3: Abundante mano de obra calificada. 0.05 3 0.15
F4: Transporte propio para la entrega del producto al intermediario. 0.06 3 0.18
F5: Personal calificado para el manejo del cultivo de rosas. 0.08 3 0.24
Debilidades 0.43 0.68
D1: Escaso conocimiento de la industria de rosas. 0.08 1 0.08
D2: Limitada inversion 0.06 1 0.06
D3: Pobre acceso de financiamiento. 0.05 2 0.10
D4: Falta de recursos técnicos para el cultivo de rosas. 0.04 1 0.04
D5: Inadecuados canales de comercializacion para el producto nacional. 0.08 2 0.16
D6: Elevados costos de produccion, distribucién y transporte. 0.12 2 0.24
Total 1 2.39
Fuente: Elaboracion propia.
6.4.4. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)
Tabla 3
Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EFE)
La Matriz de Evaluacién de Los Factores Internos (EFE)
Extorros
Factores Criterios para el Exito Peso Calificacion Total
Pode.
Oportunidades 0.62 2.12
O1: Acceso a créditos para el desarrollo mircoempresarial. 0.12 4 0.48
02: Mercado en expansion. 0.15 3 0.45
03: Preferencias arancelarios por acuerdos bilaterales. 0.07 3 0.21
rOOA;.EKS-ond|C|ones agrarias y ecoldgicas favorables para la produccion de 0.09 3 0.27
O5: Acceso a una de las principales vias de transporte terrestre. 0.14 4 0.56
06: Incremento del comercio electrénico 0.05 3 . 0.15
Amenazas 0.38 0.61
Al: Competitividad de proveedores 0.12 2 0.24
A2: Escasos programas regionales de prevencion de plagas. 0.05 1 0.05
A3: Competidores con tecnologia superior. 0.05 1 0.05
A4: Guerra de precios. 0.05 2 0.10
A5: Escasa inversion. 0.05 1 0.05
A6: Priorizacién de programas regionales en productos tradicionales 0.06 2 0.12
Total 1 2.73

Fuente: Elaboracion propia.
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6.4.5. Andlisis FODA
a) Fortalezas
e Produccion de rosas disponibles todo el afio, debido a que en
invernaderos es posible establecer las condiciones para el buen
desarrollo de las plantas.
e Produccién de rosas de alta calidad gracias a las condiciones
geograficas.
e Abundante mano de obra calificada.
e Transporte propio para la entrega del producto al intermediario.
e Personal calificado para el manejo del cultivo de rosas.
b) Oportunidades
e Acceso a créditos para el desarrollo empresarial.
e Mercado en expansion.
e Preferencias arancelarias por acuerdos bilaterales.
e Condiciones agrarias y ecoldgicas favorables para la produccién de
rosas.

Incremento del comercio electrénico.

c) Debilidades
e Escaso conocimiento de la industria de rosas.
e Limitada inversion.
e Pobre acceso de financiamiento.
e Falta de recursos técnicos para el cultivo de rosas.
e Inadecuados canales de comercializacién para el producto nacional.

e Elevados costos de produccion, distribucion y transporte.
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d) Amenazas

Competitividad de proveedores.

Competidores con tecnologia superior.

.
.
.
e Guerra de precios
Tabla 4
Matriz FODA

Escasos programas regionales en prevencion de plagas.

FODA

FORTALEZAS

F1: Produccion de rosas
disponibles todo el afio, debido a
que en invernaderos es posible
establecer las condiciones para el
buen desarrollo de las plantas.
F2: produccidn de rosas de alta
calidad gracias a las condiciones
geogréficas.

F3: Abundante mano de obra
calificada.

F4: Transporte propio para la
entrega del producto al
intermediario.

F5: Personal calificado para el
manejo del cultivo de rosas.

D1: Escaso conocimiento de la
industria de rosas.

D2: Limitada inversion.

D3: Pobre acceso de
financiamiento.

D4: Falta de recursos técnicos
para el cultivo de rosas.

D5: Inadecuados canales de
comercializacion para el
producto nacional.

D6: Elevados costos de
produccion, distribucion y
transporte.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

0O1: Acceso a créditos para el
desarrollo empresarial.

02: Mercado en expansion.

0O3: Preferencias arancelarias por
acuerdos bilaterales.

0O4: Condiciones agrarias y
ecoldgicas favorables para la
produccion de rosas.

O5: Incremento del comercio
electronico.

E1: Incrementar las areas de
produccion de rosas (F1, F3, 02,
04).

E2: Reducir los costos de
produccion (F3, 04, O5).

E3: Ingresar a nuevos mercados,
aprovechando las preferencias
arancelarias y la calidad de
nuestros productos (F1, F2, 02,
03).

E4: Disefiar programas de
desarrollo de la industria a través
de apoyo del gobierno y de la
empresa privada (F2, O1, 02).

ES: Crear proyectos que
posibiliten la inversién
gubernamental para mejorar los
espacios del sector floricola (D2,
D3, 01).

E6: Utilizar de manera eficiente
el comercio electrénico para
darnos a conocer en el mercado
nacional e internacional (D5, D6,
06).

AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Al: Competitividad de E7: Realizar convenios con E10: Descentralizar la actividad
proveedores. empresas proveedoras de

A2: Escasos programas
regionales en prevencion de
plagas.

recursos tecnolégicos acordes a
las necesidades de la industria
floricola (F1, F2, A3).

empresarial para encontrar
nuevos canales de distribucion
(D5, A1, Ad).

85




A3: Competidores con tecnologia
superior.
A4: Guerra de precios

E8: Asistir a diversas ferias
nacionales relacionadas al sector,
a fin de atraer inversion publica y
privada (F1, F2, F4, A6).

E9: Priorizar en la produccion de
rosas 100% organicas a fin de
poder competir en calidad (F1,
F2, Al, A5, A6).

E11: Contratar técnicos con
experiencia en el cultivo de rosas
para controlar el proceso, que
permitan hacer frente a los
cambios climaticos, plagas y
enfermedades (D1, D4, A2, A3,
AB).

Fuente: Elaboracién propia

6.4.6. Objetivos

Los objetivos propuestos son enfocados directamente en trabajar de

acuerdo a la mision buscando lograr la vision.

a) Corto plazo

e Contar con medios de transportes adaptados y adecuados que

garanticen el 6ptimo traslado de las rosas.

e Contar con infraestructura que permita garantizar la calidad del

producto a exportar.

e Obtener financiamiento e inversionistas.

o Identificar y definir fuentes de apoyo o financiamiento.

¢ Instalar infraestructura necesaria para un invernadero de 10 mil

metros cuadrados para la produccion de rosas de diversa variedad.

e Capacitacion sobre cultivo en agricultura protegida.

¢ Identificar instituciones educativas que impartan los cursos.

b) Mediano plazo

Entrar al mercado local y regional.

e Crear alianzas o uniones con agricultores de la region.

e Invitar a productores de la region a la produccion de rosas en

invernadero.

e Entrar al mercado nacional.
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6.5.

¢ Identificar mercados potenciales en la region y nacional.
e Crear y registrar la marca.
e Conocer los requisitos necesarios para su registro tanto nacional
como en el extranjero.
e Realizar tramites necesarios.
e Generar composta utilizando los desechos organicos del
invernadero.
c) Largo plazo
e Contar con tres camiones frigorificos al 2030, de una capacidad de
5 toneladas que garanticen el éptimo traslado de las rosas
e Incrementar la produccion de rosas a través de la implementacion
de un invernadero de una hectarea al 2028.
e Obtener certificaciones internacionales con estandares de calidad
que permitan ingresar a mercados globalizados competitivos.
PLAN DE MARKETING
Para disefiar estrategias de marketing se combinan las cinco variables bésicas
del mercado para lograr los objetivos propuestos. Estas variables son: producto,
precio, plaza, promocion y personal.
6.5.1. El producto
Como se trata de un producto no diferenciado, este se vendera al por
mayor en cajas de 12 docenas. Se elaborara una etiqueta para el producto que
se colocara en las cajas, donde se especificara el nombre de la empresa, fecha
de la cosecha, lugar de procedencia, este ultimo es de gran importancia ya
que las rosas cultivadas en el area donde se piensa realizar la produccion son

reconocidas y tienen cierta diferenciacion de origen dado que son las tierras
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6.5.2.

6.5.3.

altas del pais. Ya que Pomacochas es un territorio muy conocida por su clima
y produccion de aceptable calidad, en cada caja se colocara un sticker para
poder diferenciar el producto de los demas. También en el camion se colocara
el logo de la empresa, asi como el nombre del lugar de origen de los
productos, esto se utilizard como publicidad para atraer nuevos clientes.
El precio
Es el valor de intercambio del producto, dependiendo de la utilidad o
satisfaccion del cliente o mercado, en este caso esta determinado por el
mercado a nivel nacional y depende mucho de la cantidad de producto
ofertada, asi también como de la demanda del mercado. Se puede observar
gue en Amazonas la demanda es constante la cual en estos momentos no esta
satisfecha y que en cuanto al precio del producto en los ultimos siete afios el
promedio mensual minimo ha sido de S/.19.60 y el maximo fue de S/. 50.70
por cada caja de 2 docenas. Para efectos de las proyecciones del proyecto se
decidié utilizar un precio de S/. 9.60 por docena por que se estimd que no
toda la produccion clasificara con los estandares de calidad exigidos, del total
producido, un 15% sera el que no clasifique.
Laplaza
Para conseguir que nuestro producto llegue al cliente se utilizaran
cuatro elementos que conforman la estrategia de distribucién:
e Canales de distribucion: Los canales de distribucion que se utilizaran
son el Mercado Publico, mayoristas de venta de flores, supermercados.
e Planificacion de la distribucién: El producto sera vendido y distribuido
a clientes mayoristas que son duefios de supermercados, mercado local

y al mercado nacional de mayoreo.
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6.5.4.

6.5.5.

e Distribucion Fisica: Se planea hacer la compra de un camion para
realizar la distribucion del producto, de esta manera se puede disponer
del transporte el dia que se necesita y por el tiempo requerido ya que la
subcontratacion del transporte en el lugar es bastante demandada, no se
tiene la certeza de contar con el acarreo a tiempo. Esto podria representar
una oportunidad de adquirir otro tipo de ingresos ya que el camién podria
ser alquilado a demas productores por el tiempo que no se esté
utilizando.

e Comercializacion: La empresa se enfocard en establecer buenas
relaciones comerciales con los clientes, se enviaran muestras de producto
a los clientes potenciales para lograr obtener nuevos contratos de
produccién y poder aumentar el tamafio y nimero de invernaderos.

La Promocion
El producto se va a promocionar a través de distintos medios como

Ilamadas telefonicas, correos electronicos, envio de muestras del producto a

los clientes potenciales y también se realizaran comunicaciones personales.

Asi mismo se promocionara el producto a través de las redes sociales debido
al bajo costo y su facilidad de uso que hoy en dia tiene. Del mismo modo se

participara en las distintas ferias organizadas por las diversas instituciones a

fin de presentar al pablico consumidor el producto que nuestra empresa viene

ofertando.

El personal
Esta pequefia empresa estd integrada por la gerencia general, dos

gerentes uno de produccion y calidad del producto y el otro encargado de la

parte contable y el area de mercadeo y ventas. Bajo la supervisién del gerente
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6.6.

de produccion y calidad estaran, el encargado de produccion y el encargado
de control de calidad y empaque. Bajo la supervision del gerente de finanzas,
mercadeo y ventas estard un vendedor. La produccion debera ser planificada
tomando en cuenta la demanda insatisfecha en el mercado observada en los
datos obtenidos.

Al personal encargado de produccion y calidad se le dara un incentivo
financiero equivalente al porcentaje en que aumente la produccion y la
calidad del mismo, por ejemplo, si la produccion y calidad del producto
aumenta un 5% en el mes, se les dard un 5% maés de su salario mensual. De
igual forma se incentivara al personal de ventas, en la medida en que consigan
aumentar las ventas.

En cuanto a los clientes, se ha visualizado un plan de “fidelidad” para
los clientes, aquellos que se mantengan comprando o haciendo pedidos
constantes a la empresa, se les podra tomar en cuenta al momento que se den
alzas en los precios, de tal modo que dichos clientes reciban un precio de

venta menor al que tenga el mercado en esos momentos.

PLAN DE OPERACIONES

6.6.1. Actividades previas al inicio de la produccién

6.6.1.1. Instalacion del invernadero
Para la instalacion del invernadero se enuncian los principales

pasos:
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Conformacion
del terreno

Colocado de
postes

Armado de
estructuras y
soportes de
ventilaciéon

Encamado y
colocacion del
sistema de rieao

Figura 27. Principales pasos para la instalacién de un invernadero

e Conformacion del terreno: se realizan todas las actividades

necesarias para la nivelacién de las areas de cultivo.

Figura 28. Conformacion del terreno
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e Colado de postes: se colocan los postes en los cuales sera

montada la estructura del invernadero.

Figura 29. Colocado de postes

e Armado de estructuras y soportes de ventilacion: se colocan
las estructuras en las que va montada la cubierta asi como los

soportes para la ventilacion.

Figura 30. Armado de estructuras y soportes de ventilacion

92



e Encamado y colocacion de sistema de riego: se prepara la
tierra y se colocan las mangueras a través de las cuales se hara

Ilegar a la planta el agua, asi como el fertilizante necesario.

Figura 31. Encamado y colocacién del sistema de riego

Cabe resaltar que un punto muy importante para tomar en cuenta es
la orientacion del invernadero, ya que con base en esto, se

aprovechan mejor las condiciones climatologicas y de luminosidad.

Figura 32. Orientacion del invernadero con respecto al viento (R. Lardizébal,
2010).
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6.6.1.2. Preparacion de la tierra

Realizar barbecho > Realizar doble rastreo

Preparacién de camas Acolchado

—_—

Figura 33. Pasos para la preparacion de la tierra

Las labores de preparacion de la tierra son similares a las
utilizadas en la preparacion de la tierra a campo abierto. Su objetivo
principal es la de mejorar su estructura con la finalidad de reducir lo
mas posible la compactaciéon y por consiguiente la formacion de
costras las cuales pueden perjudicar la calidad del cultivo. Puede ser
con equipo especial para labores en invernadero o con equipo de
traccion animal, el cual debe ser desinfectado previamente. Se
recomienda realizar un barbecho, doble rastreo y la preparacion de
las camas.

Ademas, se debe cubrir el suelo con un material que reduzca la
evaporacion del suelo con la finalidad de incrementar la eficiencia
del agua. A este procedimiento se le Ilama acolchado.

6.6.2. Proceso de produccion del bien
La cadena productiva de las rosas enumera los procesos o actividades
por los que transita el producto antes de llegar al consumidor final, ya sea

como producto fresco o procesado.
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IV. Produccién en

V. Trasplante Control
plantula — fitosanitario

=

VI. Tutoraje VII: Podas de I1. Fertilizacion
) nacien | (E—)|

— L=

VIII. Podas de IX. Cosecha 1. Riego
produccion manual
X. Transporte a la XI. Descarga arrastre
empacadora con agua XVII. Empacado
Manual/Automético

— U

XII. Lavado agua .
XIIl. Secado
corriente/cloro XVIII. Entarimado

-

XV. Clasificacion por
tamafio
Manual/Automético

XIV. Encerado/Emulsién XI1X. Maduracion

en agua

p

/ XX. Enfriamiento Aire

XVI. Clasificacion por forzado
color. Manual

automatica

p

XXI. Almacenamiento

ps

XXII. Transportacién

Figura 34. Flujo del proceso de produccidn, cosecha y empaque de la rosa

Otro punto a recalcar es el de la produccion de la plantula, ésta se
mandara a producir a un invernadero externo ya que los requerimientos y
cuidados que ésta requiere son especiales, asi como el area que se tendréa sera

de produccion de rosas no de plantulas.
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Figura 35. Produccion de la plantula

Todos estos pasos son los necesarios para la produccion de rosas, para

efectos de este trabajo se tendrén solo los puntos mostrados en la siguiente

tabla ya que el mercado inicial sera local, la cual ser4 en base al ciclo

propuesto por el productor.

Tabla b

Cronograma de produccion de rosas

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Setiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Control

fitosanitario

Fertilizacion

Riego

Produccién
de la

plantula

Trasplante

Tutoraje

Podas de

formacion

Podas de

produccion

Cosecha

manual
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6.7.

Clasificacion

por tamario

Clasificacion

por color

Empacado

Transporte

Fuente: Elaboracion propia.

PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Como se ha explicado anteriormente, se mantendrd la comunicacion con el
cliente con base a visitas programadas para monitorear la satisfaccion de sus
necesidades y saber cual es su impresion del servicio y producto obtenido.

También se tendra la opcion de comunicacion por via telefonica, para cualquier
tema que el cliente lo requiera, asi como via internet, ya que se generara una pagina
web para este propdsito.

Estos medios de comunicacion serviran también en caso de que el cliente
requiera realizar algun pedido.

Ademas, se generara un canal de comunicacion con el consumidor final por
medio del cual se pretende saber cual es su percepcién del producto y si este esta
cubriendo sus necesidades en base a un cuestionario ya establecido.

Con base al proyecto inicial de 1 hectarea de invernadero se tiene el siguiente

organigrama:
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GERENTE
]

ADMINISTRACION

ASESORIA TECNICA

AREA DE
COMERCIALIZACION

L ] L]
[ [ | [ |
]

Figura 36. Organigrama de la empresa

AREA PRODUCCION

Tabla 6

Principales actividades y responsabilidades del personal técnico

Frecuencia
Definir cronograma de produccion Inicio del proyecto
Seguimiento y consultoria de la produccién | Semanal
Estimacion de insumos necesarios para la .. L
L Inicio + revision
produccién
Capacitacion a personal Constante
Generacion de documentacion necesaria L .
. . L Bitacora diaria
para seguimiento y registro de actividades
Suministro, planeacion y desarrollo de .
P . y Cada ciclo
programas de siembra
Suministro, planeacion y desarrollo de .
P ”y Cada ciclo
programas de produccion
Suministro, planeacion y desarrollo de Cada ciclo +
Asesor | Ingeniero | Asesorfaen la | programas de nutricion revision
técnico | Agronomo siembra Suministro, planeacion y desarrollo de e
programas de prevencion y fito-sanidad
Suministro, planeacion y desarrollo de los
programas de control, evaluacion y Constante
seguimiento
Direccion y asistencia técnica en el manejo
- . Semanal
técnico de los invernaderos
Asignacion de actividades Semanal
Obtencidn de la cosecha Depende del plan
Recomendaciones de presentacion de la Al inicio de
cosecha para su comercializacion cosecha
Evaluacion de Resultados y Al fin de cada
recomendaciones ciclo
Supervisor Encargado | Asignar tareas al personal operativo Diario
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del area Realizar mezclas de nutrientes y Diario
productiva | fertilizantes
Responsable del area productiva Diario
Preparacion de la tierra Inicio del ciclo
Riego Continuo
Operario 1 ) Trasplante Inicio del ciclo
Re'i(;':?aadas Tutoraje Continuo
. _ Agricultor produccion de Podas de formacion Continuo
erario ;
P la hortaliza | Cosecha manual Cosecha
Temp.
Operario
P Empacado Cosecha
Temp.

Fuente: Elaboracion propia.

La asesoria se tendria por un periodo minimo de 3 afios, tiempo estimado para
que el personal obtenga la experiencia necesaria. En caso de que las hectareas de
produccion aumenten, se aumentara el nimero de operarios, en la misma relacion

antes mencionada, o sea, a 7 operarios por hectérea.

6.8. BASES ADMINISTRATIVAS Y LEGALES

6.8.1. Forma Juridica
Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L), escogimos este tipo de
sociedad por las siguientes razones:

Tabla7

Caracteristicas de una SRL

Sociedad de responsabilidad

Caracteristicas .
limitada

Tipo de socios Socios

El capital se divide en cuotas de igual valor.
El capital debe ser pagado en no menos del
veinticinco por ciento.

El aumento o disminucién del capital

social requiere reforma estatutaria.

Capital social

Numero de Socios Minimo 2 Socios y maximo 20 socios.

Responsabilidad de socios Hasta el monto de sus aportes.
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6.8.2.

Asamblea de Socios

Organos Sociales
g Representante legal

Pagar la totalidad del capital en el
Pago de Capital momento de la constitucion de la
sociedad.

Fuente: Elaboracion propia

Una vez determinada la forma juridica para la constitucion de nuestra
sociedad comercial de responsabilidad limitada se elabora la minuta
respectiva (ver anexo 5).

Sistema Tributario o Régimen Tributario

Hemos elegido el régimen especial, ya que consideramos que los requisitos
para acogerse a este régimen son los que mas tienen que ver con la forma
societaria de nuestro negocio, estos requisitos son los siguientes:

a) Requisitos

Ingresos anuales no mayores a los S/. 525,000. Valor de activo fijo
no mayor a los S/. 126,000.

e El monto de los ingresos netos no debe superar los S/. 525,000 en
el transcurso de cada afio.

e El valor de los activos fijos afectados a la actividad con excepcion
de los predios y vehiculos, no debe superar los S/ 126,000.

e Se deben desarrollar las actividades generadoras de rentas de
tercera categoria con personal afectado a la actividad que no
supere las 10 personas por turno de trabajo.

e El monto acumulado de sus adquisiciones afectadas a la actividad,
no debe superar los S/. 525,000 en el transcurso de cada afio.

b) Tributos

e Impuesto a la renta mensual: 1.5% de ingresos netos: se tiene pagar
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dependiendo de los ingresos del contribuyente en las actividades
cuya realizacidn provienen de empresas 0 negocios, el impuesto es
progresivo (cuanto mas ingresos se reciban, un porcentaje mas alto
se tendra que pagar).

IGV mensual: 18%. No aplica en caso de exoneracion por zona de
selva.

Contribuciones a EsSalud - 9% sobre sueldos de trabajadores: el
aporte a Essalud es un pago que realizan los empleadores
(empresas) equivalente al 9% de la remuneracién mensual del
trabajador. Inicialmente, el empleador tiene la responsabilidad de
registrar a sus trabajadores y pensionistas; una vez hecho esto, le
corresponde pagar por concepto de “contribucion a Essalud” el

equivalente a 9% de la remuneracion mensual de cada trabajador.

c) Tipo de Comprobantes que pueden emitir

Facturas.
Boletas de venta.
Tickets emitidos por maquinas registradoras que dan derecho al

crédito fiscal.

Factura Electrénica a través de SUNAT Virtual.

d) Medios de pago (Declaracion y pago de impuestos en el RER)

Presentando la declaracién mediante:

El formulario virtual N° 621 Simplificado IGV - Renta Mensual

PDT 621.
Mediante el PDT 621 a través de Internet o en las agencias

bancarias autorizadas, utilizando para dicho efecto la CLAVE SOL
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(clave de acceso a SUNAT Operaciones en Linea) y considerando
su vencimiento segun el Cronograma de Obligaciones
Tributararias aprobado por la SUNAT.
e) Libros
La cantidad de libros obligados a llevar, se determina en base al régimen
tributario a que se encuentra la entidad o la empresa y en el caso de
estar comprendido en el régimen general en base al volumen de los
ingresos anuales gque esta tenga.
En el caso del régimen especial, los libros que las empresas estan
obligadas a llevar son: registro de compras Yy registro de ventas.
6.8.3. Organos de Gobierno
Al ser una sociedad disefiada para una organizacion con un nimero reducido
de socios, laSRL no prevé la existencia de un directorio en su
estructura interna. De esta manera, la SRL Unicamente tiene dos
organos, la Junta General de Socios y la Gerencia.
a) Junta General Socios
Consiste en la reunion del capital social de una sociedad. Es decir, es la
reunion de los socios de una sociedad, ya que son los titulares de su
capital social. La reunion del capital social se establece para la toma de
una serie de decisiones.
Las principales decisiones que tiene que tomar la Junta General de Socios
son las siguientes:
e Laaprobacion de las cuentas anuales y la distribucion del resultado.
La Junta General de Socios debe aprobar las cuentas anuales que

presentan los administradores y decidir sobre cémo distribuir el
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resultado obtenido (reservas o dividendos).

e Nombramiento o cese de los administradores de la sociedad.

e Otras operaciones que afecten al funcionamiento habitual de la
sociedad. Por ejemplo, operaciones de fusion o disolucion,
operaciones de internacionalizacion, ciertos acuerdos comerciales
relevantes, etc.

e La toma de decisiones diarias de una sociedad corresponde a los
administradores de la misma, que es un érgano distinto a la Junta
General de Socios. Sin embargo, para las decisiones que afecten
decisivamente a la sociedad, se suele requerir la aprobacion de la
Junta, ademas de la de los administradores.

b) Gerencia General
La administracién y representacion de la SRL corresponde a la
Gerencia. Es un drgano necesario, permanente, lo que hace que la
ausencia de su designacion, haga incurrir a la sociedad en nulidad.
El o los gerentes, administran a la sociedad, lo que significa que toman
decisiones y ejecutan actos vinculados con los negocios ordinarios y
el cumplimiento del objeto social. También representan legalmente a
la sociedad frente a terceros, adquiriendo derechos para la sociedad.
El Gerente General sera nombrado por el Directorio, salvo el primero,
que es designado en la escritura de constitucion social. El gerente general
es responsable en forma complementaria a las obligaciones del
directorio, y reporta a éste acerca del desempefio de la empresa.
El gerente general es el responsable legal de la empresa y en ese sentido

debera velar por el cumplimiento de todos los requisitos legales que
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afecten los negocios y operaciones de ésta. La duracion del cargo es

indefinida pudiendo ser removido en cualquier momento por el

Directorio o por la Junta General se Socios. En caso de ausencia del

Gerente General, éste serd reemplazado por la persona que designe el

Directorio.

e Funciones: El Gerente General es el ejecutor de las disposiciones
de la JGS. Las principales funciones de este funcionario son las
siguientes:

- Realizar los actos de administracion y gestion ordinaria de la
sociedad.

- Organizar el régimen interno de la sociedad. Representar a la
sociedad y apersonarse ensunombre y representacion ante las
autoridades judiciales, administrativas, aborales, municipales,
politicas y policiales, en cualquier lugar de la Republica.

- Delegar total o parcialmente las facultades que se le
conceden en el estatuto de la sociedad.

- Ejecutar el Plan de Negocios aprobado por la JGS y proponer
modificaciones al mismo.

- Preparar y ejecutar el presupuesto aprobado por la JGS y
proponer modificaciones al mismo.

- Celebrar y firmar los contratos y obligaciones de la sociedad,
dentro de los criterios autorizados por el Estatuto de la
sociedad.

- Dirigir la contabilidad velando porque se cumplan las normas

legales que la regulan.
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- Rendir cuenta justificada de su gestion en los casos sefialados
por la Ley.

- Transferir, adquirir, ceder, otorgar licencias, dar en garantia,
registrar, renovar, cancelar y realizar cualquier acto que
implique la modificacion del registro de marcas de fabrica,
marcas de servicio, nombres comerciales, cualquier otro
signo distintivo, tecnologias y otros derechos de la propiedad
intelectual.

6.8.4. Tramites Legales

a) Busqueday reserva del nombre de la empresa en los Registros

Publicos (SUNARP)
Reservar el nombre permite comprobar que no existen otras empresas
con un nombre similar inscritas en el registro e impide la inscripcién de
cualquier otra empresa cuando hay identidad o similitud con otros
nombres, denominacién o razon social ingresados con anterioridad a los
indices del Registro de Personas Juridicas. Para esto tenemos que
realizar 3 operaciones: A. Buscar en los indices, B. Solicitar la
inscripcion del nombre o titulo y C. Obtener la Reserva de Preferencia
Registral. Estas operaciones se explican a continuacion:
e Busqueda en los indices: Debemos en primer lugar acudir a la

Oficina de Registros Publicos (SUNARP), y verificar que no exista

en el mercado una empresa con un nombre (razén social) igual o

similar del que se pretende constituir.

El resultado de la blsqueda me lo entregan en el dia, tiene

vigencia al momento de su expedicidén y no produce el cierre
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temporal del indice de denominacién (ver anexo 6). Se puede
realizar una Blsqueda de Nombre en cualquiera de las oficinas
registrales de la SUNARP. EIl trdmite tiene un costo de cuatro
soles (S/ 4.00) y se debe pagar por cada nombre que deseemos
buscar. Los resultados nos los entregan el mismo dia. También se
puede realizar la consulta gratuita de Busqueda de Nombre a
través de la web (www.sunarp.gob.pe). Si el resultado es negativo,
es decir, si no hay un nombre similar, sigo con la operacion B.

e Solicitud de inscripcion de titulo (en el formato de Reserva de
Nombre): Con esta solicitud reservamos el nombre de la empresa
frente a otras solicitudes que pidan una inscripcién con un nombre
similar. Para eso llenamos el formato con el nombre de los socios,
el domicilio fiscal, el tipo de sociedad, la indicacion de si es
micro o pequeiia empresa (MYPE), entre otros datos.

e Obtencién de la Reserva de Preferencia Registral: Luego de
solicitar lainscripcion del nombre de laempresa, debemos esperar
aproximadamente una semana para que nos entreguen la reserva.
Esto significa que el indice de denominacién se bloquea por treinta
(30) dias naturales y nadie puede tomar tal nombre dentro de ese
plazo.

A través de la Reserva de Nombre se garantiza que durante los
préximos 30 dias nadie pueda utilizar el nombre en reserva. El costo
de la reserva es de S/.20.00.

6.8.5. Elaboracion de la minuta

La minuta es el documento en el que se declara la voluntad de constituir
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una empresa y en donde se sefialan todos los acuerdos respectivos y debe
estar firmada por un abogado, el cual podréa cobrar entre S/.200 y S/.300
por su servicio.
Una vez concluida, debera ser presentada a un notario, quien elaborara la
escritura de constitucion de la empresa.
Este documento debera indicar el aporte de capital del titular o de los socios
en general. Puede ser: en dinero o como en maquinas, muebles, etc. La
minuta consta del pacto social y los estatutos, ademas de los insertos que
se puedan adjuntar a ésta.
En la minuta deben figurar:
e Losgenerales de ley de cada socio: sus datos personales, nombres, edad,
documentos de identificacion, etc.
e Giro de la sociedad.
e Tipo de sociedad: por ejemplo, S.R.L, S.A.C, etc.
e Tiempo de duracién de la sociedad: si es plazo fijo o indeterminado.
e Donde va a funcionar la sociedad (domicilio comercial).
e Cuél es la denominacion o razon social de la sociedad.
e Dodnde van a funcionar las agencias o sucursales, si es que las hubiese.
e Quién va a administrar o representar a la sociedad.
e Los aportes de cada socio. Los cuales pueden ser:
- Bienes dinerarios: dinero y sus medios sustitutos tales como
cheques, pagarés, letras de cambios, etc.
- Bienes no dinerarios: inmuebles o muebles tales como escritorios,
sillas, etc.

e Otros acuerdos que establezcan los socios.
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El capital social o patrimonio social (aporte de los socios).

Es recomendable elaborar la minuta con la ayuda de un abogado de confianza.

a)

Elevar la minuta a escritura publica

Consiste en acudir a una notaria y llevar la minuta a un notario publico

para que la revise y la eleve a Escritura Publica, el precio de esto es S/.

150 aproximadamente (ver anexo 5).

Por lo general los documentos que debemos llevar al acudir al notario

son:

Minuta de constitucion.

Pagar los derechos notariales correspondientes.

Presentar copia simple de documento de identidad (DNI, pasaporte
0 carnet de extranjeria) del titular y de cada uno de los socios. Las
personas casadas adjuntaran copia del documento de identidad del
cényuge.

En el caso de las personas extranjeras, deberan de presentar copia del
pasaporte o carnet de extranjeria, indicando la visa de
independiente inversionista otorgada por la DIGEMIN, para
realizar tramites de constitucion de empresas.

Constancia o comprobante de deposito del capital aportado en una
cuenta bancaria a nombre de la empresa.

Inventario detallado y valorizado de los bienes no dinerarios.
Certificado de Busqueda Mercantil emitido por la Oficina de
Registros Publicos de la inexistencia de una misma o similar razon

social.

Una vez elevada la minuta, no se puede cambiar. Al final, se genera
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6.8.6.

6.8.7.

la Escritura Publica, Testimonio de Sociedad o Constitucion Social, que
es el documento que da fe de que la minuta es legal. Esta debe ser firmada
y sellada por el notario.
Inscribir Escritura Publica en Registros Publicos
Una vez que hemos obtenido la Escritura Pablica, debemos llevarla a la
SUNARP, en donde se realizaran los tramites necesarios para inscribir la
empresa. El costo de estos tramites es S/ 90. La empresa existe a partir de este
paso.
Si no queremos realizar todos estos tramites por nuestra cuenta, podemos
acudir a una notaria, que cobrara entre S/.500 y S/.700 por realizar cada uno
de los pasos anteriores.
Tramites en SUNAT
En SUNAT se tienen que presentar algunos documentos a continuacién
presentamos los formatos que son necesarios para estos tramites.
a) Obtencion del RUC
El RUC (Registro Unico de Contribuyentes) es lo que identifica a
una persona o a la empresa ante la SUNAT para el pago de los
impuestos.
Toda persona natural o juridica esta obligada a inscribirse en el RUC, de
lo contrario seran sancionadas de acuerdo con el Cédigo Tributario,
igual que los inscritos en el RUC que no presenten la declaracion.
Para obtenerlo debemos acudir a la SUNAT, llenar un formulario
de justificacion, y esperar notificacion.
Al acudir a SUNAT tenemos que llenar varios formatos, ya que apare

de formato para la obtencién del RUC hay que presentar los formatos
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que se debe llenar en caso de que utilicemos un inmueble alquilado
(ver anexo 7), un formato para registrar al representante legal de la
sociedad (ver anexo 8) y llenar una solicitud para la obtencion de la

clave sol (ver anexo 9).

6.8.8. Eleccion del régimen tributario

Hemos elegido el régimen especial, ya que consideramos que los requisitos

para acogerse a este régimen son los que mas tienen que ver con la forma

societaria de nuestro negocio, estos requisitos son los siguientes:

Los ingresos anuales no deben superar los S/ 525,000.

El valor de los activos fijos afectados a la actividad exceptuando predios
y vehiculos, no superar los S/ 126,000.

El personal afectado a la actividad no debe ser mayor a 10 personas por
turno de trabajo.

El monto acumulado de adquisiciones al afio no debe superar los S/
525,000.

Se pueden emitir facturas boletas y los demas permitidos

6.8.9. Comprar y legalizar libros contables

En este paso compramos los libros contables necesarios, para nuestro caso,

solo emplearemos un registro de compras y ventas y, posteriormente, los

Ilevamos a una notaria para que sean legalizados por un notario publico.

6.8.10. Inscribir trabajadores en EsSalud

En este paso registramos a nuestros trabajadores ante el Seguro Social de

Salud (EsSalud) a través de un formulario que podemos obtener en la misma

SUNAT. Este registro les permite a los trabajadores acceder a las

prestaciones que otorga dicha entidad.
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6.8.11.

Se realiza mediante el Programa de Declaracion Telematica — PDT o el

Formulario N° 402, los cuales pueden adquirirse en la SUNAT o en las

entidades bancarias.

La afiliacion de los trabajadores se realiza a través del Programa de

Declaracion Teleméatica — PDT Formulario Virtual N° 601 Planilla

Electronica, si la entidad empleadora cuenta con 3 a méas trabajadores, y en

el Formulario N° 402 si cuenta con menos de 3 trabajadores. Esta

declaracion, asi como el pago correspondiente, debera realizarse

mensualmente en las entidades bancarias autorizadas, conforme a la fecha

establecida por SUNAT, y estara a cargo de la entidad empleadora.

Asimismo, a través de esta declaracién, el empleador consignard como

contribucion el 9% del sueldo total percibido, el cual no debera ser menor

al 9% de la Remuneracion Minima Vital vigente.

Obtencion de la licencia de funcionamiento

Consiste en acudir a la municipalidad provincial de Chachapoyas y tramitar

la obtencion de la licencia de funcionamiento.

Por lo general, los documentos que debemos presentar son:

e Una fotocopia del RUC.

e El certificado de Zonificacién (zona industrial, zona comercial, zona
residencial, etc.).

e Un croquis de la ubicacién de la empresa.

e Una copia del contrato de alquiler o del titulo de propiedad del local.

e Una copia de la Escritura Publica.

e El recibo de pago por derecho de licencia.

e El formulario de solicitud.
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6.8.12.

En la municipalidad nos brindan formatos que hay que llenar (ver anexo 10).
Registro de la marca

Para registrar la marca, es decir el nombre de nuestra empresa, tenemos
que acudir a Indecopi, se pueden llenar formatos via internet, algunos de
los costos por registro son los siguientes:

Tabla 8

Costos para registrar una marca

BANCO - CUENTAS

Banco scotiabank 170-0186511
Banco de crédito 193-1161125-0-34
Banco de la nacion 000-282545

Busq. Fonética : S/30.99

Busqg. Figurativa : S/ 38.46
Derecho de registro : S/534.99
Registro de obras literarias : S/ 195.25
Denuncias : S/ 36.00

El tramite dura aproximadamente 90 dias, si se publica inmediatamente
después de recibir la respectiva orden de publicacion. En caso de que haya
oposicién al registro, el tramite puede demorar de 8 a 12 meses si el
solicitante y el opositor cumplen, dentro de los plazos, con todas las
formalidades exigidas por ley.

Para verificar si es que ya existe una marca igual o parecida a la que quisiera
registrar se tiene que realizar una Basqueda de Antecedentes, Fonética la
cual entregamos en un lapso de 3 horas y por busqueda Figurativa y tarda

aproximadamente cuatro dias.
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6.9.

PLAN FINANCIERO

6.9.1. Determinacion de la capacidad de venta

La capacidad de produccion se estimé de acuerdo al rendimiento
productivo por invernadero, obtenido de los promedios del rendimiento en
los invernaderos de productores de otros lugares de nuestro pais, de estos se
tomo el rendimiento mas bajo para no subestimar las posibles pérdidas que
se pueden dar trabajando bajo condiciones iguales o similares.

Con el andlisis técnico se pudo estimar la capacidad de produccion y
ventas por afio, tomando en cuenta que los productores de la zona obtienen
rendimientos de 15 tallos por planta, para el proyecto se estimdé un
rendimiento de 12 tallos por planta ya que hay que tomar en cuenta las
posibles pérdidas por plagas y enfermedades.

En el proyecto se obtendran 96 tallos por metro cuadrado, el area total
de produccion es de 2,000 metros cuadrados, obteniendo 16,000 docenas de
rosas por afio, de las cuales se estima que solo el 85% de este producto
cumplira con todos los estandares de calidad exigidos por los clientes, lo que
equivale a 13,600 docenas por afio.

El precio de venta es de S/ 9.6 por cada docena, es decir S/ 0.8 por cada
unidad de rosa, este precio de venta es sumamente conservador si se toma en
cuenta que el precio promedio anual desde el afio 2008 hasta el 2014 esta en
un rango de S/ 26 a S/ 32 por caja de 24 unidades, es decir entre S/ 1.08 y S/

1.33 por cada rosa.
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6.9.2.

En cuanto al 15% de la produccion que no cumplié con todos los
estandares de calidad exigidos por los clientes, este equivale a 2,400 docenas
por afo, serdn vendidas a los intermediarios de la zona que se dedican a la
compra de este tipo de producto, el precio al que se venderan es de S/ 4.0 por
cada docena.

Para la capacidad de produccion y venta del proyecto se tomo en cuenta
que la demanda actual del mercado esta insatisfecha en un 30 % lo que
equivale a 198 docenas por semana, de las cuales se cubriria un 50% siendo
objetivos y sin exagerar en buscar que la demanda sea satisfecha en su
totalidad por este proyecto.

Determinacion de inversion inicial

El total de la inversién inicial del proyecto es de S/. 117,569.00 que esta
constituido en un 50.67% de capital propio y un 49.33% de préstamo con Mi
Banco. Esto sera para cubrir los costos de infraestructura de invernadero,
vivero, area de post cosecha y la compra del camion. El banco dara el
financiamiento del proyecto por el porcentaje indicado segun las politicas
vigentes, a una tasa de interés preferencial de 2% anual.
Tabla 9

Inversion inicial del proyecto

INVERSIONES COSTO s/.

Terreno por %2 ha S/ 12,500.00
Invernaderos (8 de 5m x 50m /cu) S/ 41,069.00
Vivero S/ 15,000.00
Area de post cosecha S/ 12,000.00
Movilidad (camion) S/ 35,000.00
Otros S/2,000.00

Total S/117,569.00

Fuente: Elaboracion propia.

114



6.9.3. Costo de Operacion
Fueron determinados tomando en cuenta todos los factores que, sin su
funcionamiento no se podria operar, tomando en cuenta que el area total de
produccién serd de 2,000 metros cuadrados. Estos costos ascienden a S/
74,400.00 para cada afio durante los cinco afios que dura el proyecto, ya que
no se han estimado hacer ampliaciones en el proyecto.
Tabla 10

Costos de operacién /produccion

INSUMOS COSTO EN SOLES
Para la siembra S/ 3,000.00
Fertilizantes S/ 3,000.00
Plaguicidas S/ 2,000.00
Herbicidas S/ 3,000.00
Mano de obra S/ 16,000.00
Empaque primario S/200.00
Empaque secundario S/ 44,800.00
Otros S/ 2,400.00
TOTAL S/ 74,400.00

Fuente: Elaboracion propia.

6.9.4. Punto de Equilibrio
Para el calculo del punto de equilibrio se tomo6 en cuenta el precio
ponderado por docenas tanto para el producto de primera como el de segunda,
y el costo variable por caja, lo cual se muestra en la tabla 11.
Tabla 11

Punto de equilibrio

Unidades S/
Costos variables por caja S/5.47
Precio por caja S/9.60
Costos fijos anuales S/ 117,569.00
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N° Unidades de cajas P.E. 28,467
% P.E. 43%

Fuente: Elaboracion propia.

El anterior cuadro muestra que para los tres primeros afios el negocio
debe producir y vender un total de 28,467.00 docenas de rosas, para cubrir sus
costos fijos y variables. Esto representa un margen de contribucion del 43%.
Tabla 12

Flujo de caja proyectado a cinco afios con financiamiento del 49.33% de la

inversion
Afio 0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas 140.160  142.176 143.890 145.346 146.584
Costo de produccion 74,400 74,400 74,400 74,400 74,400
Intereses del préstamo 1,160 937 710 478 241
Depreciacion (20%) 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000

Amortizacion de
) ) 360 360 360 360 360
intangibles

Utilidad antes de
57,240 59,479 61,420 63,109 64,583

impuestos
Impuestos (30%) 17,172 17,844 18,426 18,933 19,375
Utilidad neta 40,068 41,635 42,994 44,176 45,208
(+) Depreciacion 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000
(+) Amortizacion de
) ) 360 360 360 360 360
intangibles
Inversién inicial -117,569
Inversién de reemplazo 0 7,000 7,000
Inversién capital de

) -49,926 49,926
trabajo
Préstamo 58,000
Amortizacion de deuda 0 11,150 11,373 11,600 11,832 12,069
Valor de desecho 97,958

Saldo neto de efectivo -109,495 58,578 67,368 61,954 58,518 212,522

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 13

Determinacion del VAN y la TIR

CALCULO DEL VANY LA TIR

DATOS PARA EL ANALISIS

Importe
Inversion S/ 117,569.00
Afios
Inversion 3 4 5
Flujo de caja -117,569.00 58,578 67,368 61,954 58,518 212,522
(Actual Neto)
CALCULODEL VANY LATIR
Tasa de descuento 2 %
VAN acinco afos S/ 309,542.38
TIRacincoafios  54.39%
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 14
Amortizacion e intereses del préstamo
Afio 0 1 2 3 4 5
Saldo 58,000 46,850 35,478 23,879 12,046 -23
Anualidad 12,310 12,310 12,310 12,310 12,310
Intereses 1,160 937 710 478 241
Amortizacion 11,150 11,373 11,600 11,832 12,069
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 15
Ventas
Concepto Afo
1 2 3 4 5
Docenas de rosas aceptables 13,600 13,960 14,266 14,526 14,747
Precio S/. 9,60 9,60 9,60 9,60 9,60
130,560 134,016 136,954 139,451 141,573
Docenas de rosas no aceptables 2,400 2,040 1,734 1,474 1,253
Precio S/. 4 4 4 4 4
9,600 8,160 6,936 5,896 5,011
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Total: 140,160 142,176 143,890 145,346 146,584

Fuente: Elaboracion propia

6.9.5. Analisis del otorgamiento de créditos de las principales entidades
financieras en el Peru
6.9.5.1. Banco de la Nacion
Linea de Crédito - PROMYPE: A través del Decreto Supremo
N° 134 — 2006 - EF, se crea el Programa Especial de Apoyo
Financiero a la Micro y Pequefia Empresa (PROMYPE), con la
finalidad de otorgar recursos financieros a las entidades
especializadas en financiar a las Mype, a fin que sean destinados
exclusivamente al Sector MYPE.
Modalidades de Uso del Fondo:

e Linea de Crédito Decreto Supremo N° 047-2006-EF,
destinadas a financiar las colocaciones realizadas por las
IFls a través de las oficinas compartidas en el servicio de
Ventanilla MYPE.

o Linea de Crédito de Adjudicacion Directa, destinada para
que las IFIS financien capital de trabajo y adquisicién de
activos fijos para las MYPE.

Caracteristicas
e Los préstamos son en moneda nacional.
e Los préstamos podran ser a plazo hasta 720 dias.
e El monto promedio de los créditos otorgados a las Mypes

podra ser hasta S/.6.000,00 (Seis mil Nuevos Soles).
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6.9.5.2. BBVA Continental
Otorga tanto liquidez para capital de trabajo como fondos a
mediano y largo plazo parainversiones o adquisicion de
magquinaria, equipos, locales comerciales e industriales, entre
otros, acordando la forma de pago, en base a tus flujos proyectados,
por mas variados que éstos sean.
e Comodidad
BBVA Continental te permite pagar tus cuotas con cargo en
cuenta. Conoce desde el inicio las condiciones al disponer de
una copia del contrato del préstamoy de un cronograma de
pagos con montos y fechas exactas a pagar. Recibe asesoria
permanente por parte de tu ejecutivo de cuenta,
e Flexibilidad
Puedes ajustar tus pagos segun el flujo de cajay a
la estacionalidad de ventas de tu negocio. Ademas, dispon de
tus fondos de manera inmediata.
e Financiamiento
» Linea de Crédito Capital de Trabajo
- Te permite administrar tu crédito y utilizarlo sin
necesidad de presentar documentos o papeles cada vez
que lo utilices.
- Pagas solo intereses por el monto utilizado.
- Utilizalo cuando lo necesites y pagalo en cuotas fijas

mensuales.
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Acepta prepagos para amortizar parcial o totalmente el
capital de tu deuda.
Cuenta con un importe minimo de desembolso de S/.3,
000 o US$1, 000.

» Plan a Medida
Elige tu mismo en qué fechas lo pagas.
Te permite el pago del préstamo en fechas o montos
diferentes.
Pagos mensuales, trimestrales o semestrales.
Accedes a cuotas fijas o variables.
Se aplica una tasa de interés adelantada o vencida, segun
tu eleccion.
Cuenta con un importe minimo de desembolso de S/.3,
000 o0 US$1, 000.

» Crédito Liquido
Accedes al capital de trabajo que necesitas desde tu
propio negocio via Banca por Internet.
TU mismo lo administras, sin tramites ni papeleos.
Elige en cuantas cuotas lo pagas.
Cuenta con un importe minimo de desembolso de S/.3,

000 o US$ 1, 000.
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6.9.5.3. Banco de Crédito del Peru

Tabla 16

Tasas activas en soles BCP

CATEGORIA TEA

1 CAPITAL DE TRABAJO
1. Financiamiento Inventarios 30%

1.2 Financiamiento Capital de Trabajo

1.2.1 Recursos BCP a Tasa Fija 20.5%
1.3 Financiamiento Agricola 30%
1.4 Crédito al Promotor de la Construccion 30%
1.5 Autodesembolso 32%

Fuente: Banco de Crédito del Per( (Directiva N°: AP-201-13 | 05/09/2016)

6.9.5.4. Mi Banco

Tabla 17

Montos minimos y maximos de Mi Banco

Moneda Monto minimo Monto méaximo
Soles 300 90,000
Dolares 100 30,000

Fuente: Mi Banco

Tabla 18

Plazos minimos y maximos de Mi Banco

Moneda Plazo minimo Plazo maximo
Soles 1 mes 12 Meses
Délares 1 Mes 12 Meses

Fuente: Mi Banco
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7.1.

CAPITULO VII:

DISCUSION

De acuerdo al andlisis de la demanda se pudo apreciar que de manera efectiva se
tiene por cubrir una demanda insatisfecha del 60%, porcentaje que incluye a personas
naturales y juridicas que estarian interesadas en adquirir el producto. Los ingresos
llegarian a obtenerse S/ 140,160 en el primer afio con ligeros incrementos los cuatro
afios siguientes. Este valor se considera real, moderado y favorable para la
factibilidad del presente proyecto de inversion.

La oferta se considera indirecta porque es manejada por intermediarios,
comerciantes en los mercados del sector; que segln el estudio realizado se
comercializan 25 lotes cada uno de mil plantas, lo que se convierte en una
oportunidad de crecimiento para el vivero, porque producir plantas en el sector puede
ofrecer mejores precios y calidad. En el proyecto se obtendran 96 tallos por metro
cuadrado, el area total de produccion es de 2,000 metros cuadrados, obteniendo
16,000 docenas de rosas por afio, de las cuales se estima que solo el 85% de este
producto cumplira con todos los estandares de calidad exigidos por los clientes, lo
que equivale a 13,600 docenas por afio. El precio de venta es de S/ 9.6 por cada
docena, es decir S/ 0.8 por cada unidad de rosa, este precio de venta es sumamente
conservador si se toma en cuenta que el precio promedio anual desde el afio 2008
hasta el 2014 esta en un rango de S/ 26 a S/ 32 por caja de 24 unidades, es decir entre
S/ 1.08 y S/ 1.33 por cada rosa. En cuanto al 15% de la produccion que no cumplid
con todos los estandares de calidad exigidos por los clientes, este equivale a 2,400
docenas por afio, seran vendidas a los intermediarios de la zona que se dedican a la
compra de este tipo de producto, el precio al que se venderan es de S/ 4.0 por cada

docena.
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En este punto, coincidimos con lo concluido por Pérez-Hurtado, M. (2011), quien
afirma que con tantos puntos vistos como, por ejemplo: estrategia, analisis FODA,
jet stream, océano rojo, océano azul, ventaja competitiva, ventaja colaborativa
(buscar formar cllsteres para tener una ventaja como proveedor), de hecho, dentro
de los objetivos de la empresa, se busca generar alianzas con productores de la region
para obtener una ventaja como productor y asi obtener mejores precios de venta.
Estudio técnico; tamafio del proyecto e ingenieria.

El tamafio o volumen de produccién inicial considerado es de 12000 plantas
ornamentales de diferentes variedades por afio, se considera razonable por el tamafio
de infraestructura de las instalaciones y terreno, ademéas ampliar de acuerdo al
comportamiento de la demanda e implementacién de nuevos estudios.

Inversiones y costos.

Las inversiones realizadas para el proyecto se consideran razonables, ademas son el
resultado de un estudio minucioso de los Activos Fijos, Diferidos y capital de trabajo
necesarios para poner en marcha el proyecto.

Del mismo modo se examind en detalle los costos necesarios. Esta variable se
considera de mucha importancia ademas se examiné las fuentes de financiamiento
mas convenientes para solventarlos.

Segun los ingresos de 66.000,00 al primer afio, valores obtenidos por el total de
plantas vendidas y el precio de venta, son los adecuados para cubrir los gastos y
recuperar la inversién. Ademas con la proyeccion con una tasa de crecimiento en
promedio al PIB del sector, vaticina un normal desarrollo de actividades como
empresa.

De acuerdo al punto de equilibrio, se pudo obtener el valor que el proyecto debera

generar para cubrir sus gastos sin generar ni pérdidas o ganancias, en el presente
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proyecto es de S/ 273,283.873, este valor nos permite tener control sobre los ingresos
y gastos, estableciéndose como un indicador financiero.

Para la propuesta e implementacién de todo proyecto de inversion es imprescindible,
tener en cuenta los mencionados indicadores financieros, que para el presente
proyecto se han calculado como favorables en resumen el VAN S/ 309,542.00
positivo, TIR de 54.39 %, B/C S/ 1.60 y un periodo de recuperacion de 2 afios 6

meses. Esto mejora las expectativas del proyecto y atractivo a inversionistas.
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8.1.

CAPITULO VIII:

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
CONCLUSIONES
La produccion de rosas en invernadero en el clima de Pomacochas, donde se
implementaria el plan de negocio da una gran ventaja, ya que se obtiene productos
de calidad lo cual facilita la venta y comercializacion en el mercado local y regional,
especialmente por haber una demanda insatisfecha de un 60%.
La puesta en marcha de este plan de negocios generaria puestos de trabajo a por lo
menos 07 personas (02 mano de obra calificad y 05 de mano de obra no calificada)
en las diferentes etapas del mismo y durante el tiempo sefialado para su horizonte de
tiempo. Estas personas recibirian por lo menos la Remuneracion Minima Vital,
equivalente a la fecha a S/ 930.00.
El uso de invernaderos permite cultivar y ofertar producto todo el afio, lo cual
permite lograr ventas en los meses que se da el alza en precios del mercado nacional,
a pesar que en las proyecciones financieras se usaron precios fijos y sumamente
conservadores.
Se obtuvo el valor de inversion en infraestructura, precios historicos de las rosas y
costos de produccion, comercializacidn y administracién, tanto fija como variable,
permitiendo determinar el monto de inversion inicial de S/ 117,569.00 y un costo
anual de S/ 74,400.00.
El proyecto, evaluado a un plazo de 5 afios presenta un VAN de S/ 309,542.00 con
una TIR de 54.39 % y un PRI de dos afios, considerando un 49.33% del valor de la
inversion inicial como préstamo, y una tasa de descuento del 2%, que representa el

costo de oportunidad de los inversionistas en este negocio.
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8.2.

El punto de equilibrio del proyecto se logra al producir y vender 28,467 docenas de
rosas, lo cual representa un margen de contribucion del 43%, lo cual se debe a que
aunque el costo variable por caja es muy bajo (lo que permite un alto margen de
contribucion), el costo fijo es bastante alto en este negocio.

El proyecto en general presenta niveles de sensibilidad bajos, pudiéndose dar
desmejoras importantes en las variables de precio, volumen y costo total, sin que eso
signifique que ello signifique que el negocio deje de ser rentable. En todo caso, las
variables mas criticas son el precio y el volumen de produccion y ventas, ya que
soportan menores disminuciones.

La realizacion del estudio legal y ambiental permitié identificar los requisitos
necesarios para abrir una empresa en Pomacochas, también se determind que no es
necesario realizar un estudio de impacto ambiental ya que sélo es necesario en areas
de explotacion de mayor hectareaje.

RECOMENDACIONES

Se recomienda a las personas u organizaciones que deseen invertir en un nuevo rubro
de negocios, implementar esta propuesta, ya que se demostro que es factible en cada
uno de los andlisis de mercado, financiero y técnico, lo que a su vez generaria nuevos
puestos de trabajo.

De llegar a ponerse en marcha este plan de negocios, se recomienda que se redisefie
cada cierto tiempo las distintas estrategias de venta planteadas, como es el caso de
la promocion a nuevos clientes, la distribucion enfocada en nuevas variedades de
flores, la penetracion a nuevos mercados como el mercado estadounidense. Asi
mismo se debe realizar estudios periddicos de la organizacion que permita

desarrollar una administracién correcta de la empresa.
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Visto las dificultades para el acceso a informacion actualizada que permita tener un
panorama mas exacto del sector floricola en nuestro pais, se recomienda a las
instituciones del estado encargadas de proporcionar datos de produccion,
importacion y exportacion, tomar en cuenta dicho sector ya que como se pudo ver
nuestro pais cuenta con gran potencial para competir a la par de paises como Ecuador
y Colombia.

Las instituciones de desarrollo que pretendan fomentar en la region estudiada
podrian considerar el tipo de estructura ya que el presente estudio hace proyecciones
que tanto los invernaderos tecnificados como los semi-tecnificados presentan un
atractivo financiero para la produccion de rosas en la zona. Sin embargo, los semi-
tecnificados podrian generar beneficios extra al promover mayor ocupacion de mano
de obra de la regién, pero con mayor exposicién en cuanto a las aplicaciones de
plaguicidas en comparacion con los invernaderos tecnificados.

La viabilidad financiera de los invernaderos rusticos esta muy relacionada a la
expectativa de afios de vida dtil del invernadero por ello se recomienda realizar
primero un estudio para determinar la veracidad de los 5 afios de vida dtil en la
region. Luego, con base en ello, podrian promoverse estudios tendientes a mejorar

la expectativa de afios de vida util.
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GLOSARIO DE TERMINOS
Plantula: Se denomina plantula a la planta en sus primeros estadios de desarrollo, desde
que germina hasta que se desarrollan las primeras hojas verdaderas.
Follajes: Es la cantidad de hojas que tienen los arboles, arbustos y plantas en general.
Viveros: Un vivero es una instalacion agrondémica donde se cultivan, germinan y
maduran todo tipo de plantas. Los viveros cuentan con diferentes clases de
infraestructuras segun su tamario y caracteristicas.
Germinador: Céamara provista de dispositivos de regulacién de la temperatura, la
humedad, etc., en la que se consigue la germinacion de las semillas en condiciones
Optimas.
Productos ecologicos: Los productos ecoldgicos, también Ilamados, bioldgicos,
organicos o bio, son aquellos productos naturales obtenidos sin la utilizacion de
productos quimicos.
Agricultura de subsistencia: La agricultura de subsistencia es un modo de agricultura
en la cual una parte de la tierra produce solo una vez al afio lo suficiente para almacenar
alimentos para la familia que trabaja en ella.
Fertilizantes organicos: En la normativa espafiola un fertilizante organico esta definido
como producto cuya funcion principal es aportar nutrientes para las plantas, los cuales
proceden de materiales carbonados de origen animal o vegetal
Plaguicidas: es una palabra compuesta que comprende todos los productos quimicos
utilizados para destruir las plagas o controlarlas
Fertilizantes: Un fertilizante o abono es cualquier tipo de sustancia organica o
inorganica que contiene nutrientes en formas asimilables por las plantas, para mantener

o incrementar el contenido de estos
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Polietileno: Es quimicamente el polimero méas simple. Se representa con su unidad
repetitiva (CH2-CH2). Es uno de los plasticos mas comunes debido a su bajo precio y
simplicidad en su fabricacion

Injertos de vareta: actividad en la cual se realiza el injerto de una planta utilizando una
pequefia rama de otra planta de la misma especie.

Injertos de yema: actividad en la cual se realiza el injerto de una planta utilizando las
yemas de brote de otra planta de la misma especie cuyas caracteristicas productivas sean
sobresalientes

Horticultura: Es la ciencia, la tecnologia y los negocios envueltos en la produccién de
hortalizas con destino al consumo. La horticultura es la técnica del cultivo de plantas que
se desarrollan en huertos.

Hibridos: Tanto en especies de origen animal o vegetal se procede de la unién de dos
individuos de un mismo género pero de especies diferentes.

Peciolos: Apéndice de la hoja de una planta por el cual se une al tallo.

Envés: e llama envés a la cara inferior o cara abaxial de la lamina o limbode la hoja de
una planta.

Patogenos: Los patdgenos son agentes (virus, bacterias u otros) que pueden causar
enfermedades.

Control bioldgico: El control bioldgico es un método de control de plagas, enfermedades
y malezas que consiste en utilizar organismos vivos con objeto de controlar las

poblaciones de otro organismo.
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ANEXO 1:
MODELO DE ENCUESTA REALIZADA A LOS DUENOS DE LAS EMPRESAS QUE

COMERCIALIZAN FLORES
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ENCUESTA N°....ccce.u0
A continuacion se le presenta una serie de preguntas con el fin de conocer el desarrollo
de la comercializacion de rosas en esta ciudad. Se le suplica responder a ellas con total
sinceridad, ya que sera de gran ayuda para el desarrollo de nuestro proyecto.
Nombre del NEGOCIO....ccuiiiuiiiiiiiiniiiiiiiiiiiiiiiiiiitiitittetetatctestsestcssscsessosnsssnnses
1. ¢ Cuéntos paquetes de rosas compra usted por semana?
2 paquetes [ ] 4 paquetes [ | 6 paquetes [ ]
10 paquetes [ ] OtroS:...ceveveieeineinnn,
2.- ¢Cual es el lugar de procedencia de las rosas que usted vende?

Produccion local. [ ] Tryjillo. [ ] Tarma. [ |
Huancayo. [ ] Ecuador. [ ] Otros:.......cevvnen.n.

3.- ¢ Cuél es el precio promedio de compra por tallo de rosa?
Menos de S/.1.00. [ ] DeS/.1.10a1.50. [ ] De S/.1.6022.00[ |
DeS/2.10a250. [ | DeS/.260a3.00.[ | MasDeS/.3.10.[ |
4.- ¢Cual es la principal caracteristica que usted busca al comprar rosas?
Precio [ ] Color [ ] Frescura [ |
Tamafio [ | Calidad [ | Empaque [ |

5.- ¢Cuales son los colores de rosas que mas solicitan sus clientes?
Amarillo [ ] Blanco [ | Rojo [ ]
Rosado [ ] Bicolor[___| Naranja [ |
Lila [ ] Melon [ ] Otros: ...oovvvvinninnn.n.

6.- ¢ Cudles son las medidas en largo de tallo, mas solicitadas por sus clientes?

30em [ ] 40em[ | 50cm[ ]
60cm [ | 70cm[ ] 80 cml—

7.- ¢ Cuédles son las fechas en las que se presenta mayor demanda de rosas?
Diadelamadre [ | Fiestaspatrias| | Fiesta patronal[ |
Diadelosmuertos] | Afionuevo [ ] SanValentin [ |

Semana Santa [ ] Oftros:.....cccooooiiiiiiiiiiiiiiiiii
8.- ¢Cuél es el precio maximo al que vende las rosas en épocas de mayor demanda y/o

escasez?

-------------------------------------------------------------------------------------------------------



9.- De recibir la oferta de un productor de rosas local ; Compraria usted el producto

considerando la calidad y precio del mismo?

ST No[ ]

10.- ¢ Qué otras variedades de flores compra usted?

Gracias por su apoyo que Dios guarde a usted....!
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ANEXO 2:

MODELO DE ENCUESTA REALIZADA A CONSUMIDORES DE FLORES
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ENCUESTA N°............
A continuacion se le presenta una serie de preguntas con el fin de conocer el desarrollo
de la comercializacidn de rosas en esta ciudad. Se le suplica responder a ellas con total
sinceridad, ya que sera de gran ayuda para el desarrollo de nuestro proyecto.

DATOS DEL ENCUESTADO:

GENERO:

EDAD:
Menor de 25 afios [ | Entre 36 y 45 afios| |
Entre 26 y 35 afios [ | Mayor de 46 afios [ ]

ESTADO CIVIL:

Soltero [ | Viudo [ ] Conviviente[ ]
Casado [ ] Divorciado [ ]

1. ;Compra usted rosas?
si [_]
No L

2.- ¢Dbénde acostumbra comprar este producto?

Mercado central [ ] Florerfas de la ciudad[ ] Cementerio[ |

3.- ¢Por qué compra en dicho lugar?

Atencion|[ | Calidad[ ] Variedad [ |
Precio [ | Desconozco de otro lugar[ ]

4.- ;Cual es la presentacion en la que adquiere las rosas?

Unidades [ ] Arreglos [ ]
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Ramos [ ]

5.- ¢ Cuédles son las principales caracteristicas que usted busca al comprar rosas?

Precio [__] Color [ ] Frescura [ |
Tamafio [ | Calidad [ | OLTOS: vt

6.- ¢ Cudles son los colores de rosas que mas prefiere?
Amarillo[ ] Blanco [ | Rojd ]
Rosado [ ] Naranja[ |

0] 1 (0 1

7.- ¢ Cuédles son las fechas en las que méas compra rosas?

DiadelaMadre [ | Fiestaspatrias| | Fiesta patronal |
Diadelosmuertos| | Afionuevo [ | SanValentin [ ]

Semana Santa |:| OtrOS: wee e,

8.- ¢ Cuél es el precio acostumbra pagar por tallo de rosa?
Menosde $/.1.00. [ | DeS/.110a150.[ ] DeS/.1.60a2.00 ]
DeS/.2.10a3.00. [ | DeS/. 3.10 a4.00. [ ] Masde S/.4.10. [ |

9.- ¢ Queé otras variedades de flores acostumbra usted comprar?

10.- ¢ Cual es la principal debilidad que usted identifica en los lugares en los cuales

compra las rosas?
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ANEXO 3:
FOTOGRAFIAS DEL PROCESO DE RECOLECCION DE DATOS DE LAS EMPRESAS

DEDICADAS AL SERVICIO DE VENTA DE FLORES
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Encuesta realizada a la duefia de la FLORERIA LAS HORTENSIAS
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Encuesta realizada a la duefia de la FLORERIA LAS AZUCENAS
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Encuesta realizada a la duefia de la FLORISTERIA FLOR DE MAYO
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ANEXO 4:
FOTOGRAFIAS DEL PROCESO DE RECOLECCION DE DATOS DE LAS PERSONAS

QUE COMPRAN FLORES

146



147



148



ANEXO 5:

MINUTA DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA
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CONSTITUCION DE SOCIEDAD

RESPONSABILIDAD LIMITADA PARA LA

PUESTA EN MARCHA DE UN PLAN DE

NEGOCIOS CLTIVO DE ROSAS EN

INVERNADERO S.R.L

SENOR NOTARIO:
SIRVASE EN SU REGISTRO DE ESCRITURAS PUBLICAS, UNA DE
CONSTITUCION DE SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA Y ESTATUTO
QUE OTORGAMOS:

LEON MENDOZA ELIANA, QUIEN MANIFIESTA SER DE NACIONALIDAD

PERUANA, SOLTERA, LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS,
IDENTIFICADO CON DOCUMENTO NACIONAL DE IDENTIDAD NUMERO
70237353, CON DOMICILIO EN EL JR. TRES ESQUINAS N°357 DE LA CIUDAD DE
CHACHAPOYAS, PROVINCIA DE CHACHAPOYAS, DEPARTAMENTO DE
AMAZONAS.

CATPO HUAMAN GLISKMAN, QUIEN MANIFIESTA SER DE NACIONALIDAD

PERUANA, SOLTERO, LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS,
IDENTIFICADO CON DOCUMENTO NACIONAL DE IDENTIDAD NUMERO 42783732
CON DOMICILIO EN JR. POMACOCHAS CDRA. 3, BARRIO SAN BARTOLOME,
FLORIDA, PROVINCIA DE BONGARA, DEPARTAMENTO DE AMAZONAS.
SENALANDO COMO DOMICILIO COMUN PARA EFECTOS DE ESTE
INSTRUMENTO EN CHACHAPOYAS, AMAZONAS. EN LOS TERMINOS
SIGUIENTES:

PRIMERO: POR EL PRESENTE PACTO SOCIAL, LOS OTORGANTES MANIFIESTAN
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SU LIBRE VOLUNTAD DE CONSTITUIR UNA SOCIEDAD COMERCIAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA, BAJO LA DENOMINACION DE: CULTIVO DE
ROSAS EN INVERSNADERO SOCIEDAD COMERCIAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA.

LA SOCIEDAD PUEDE UTILIZAR LA ABREVIATURA “CULROSINVER S.R.L.”

LOS SOCIOS SE OBLIGAN A EFECTUAR LOS APORTES PARA LA FORMACION
DEL CAPITAL SOCIAL Y A FORMULAR EL CORRESPONDIENTE ESTATUTO.
SEGUNDO: EL CAPITAL DE LA SOCIEDAD ES DE S/ 117,570.00 (CIENTO
DIECISIETE MIL, QUINIENTOS SETENTA Y 00/100 SOLES), DIVIDIDO EN CIEN
PARTICIPACIONES SOCIALES CUYO VALOR NOMINAL ES DE S/20.00 CADA UNA,
SUSCRITAS Y PAGADAS DE LA SIGUIENTE MANERA:

1. LEON MENDOZA ELIANA, SUSCRIBE CINCUENTA PARTICIPACIONES
SOCIALES Y PAGA S/ 58,785.00 (CINCUENTAIOCHO MIL, SETECIENTOS
OCHENTAICINCO Y 00/100 SOLES) MEDIANTE APORTES EN BIENES
DINERARIOS.

2. CATPO HUAMAN GLISKMAN, SUSCRIBE CINCUENTA
PARTICIPACIONES SOCIALES Y PAGA S/58,785.00 (CINCUENTAIOCHO
MIL, SETECIENTOS OCHENTAICINCO Y 00/100 SOLES) MEDIANTE
APORTES EN BIENES DINERARIOS.

EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO.
TERCERO: LA SOCIEDAD SE REGIRA POR EL ESTATUTO SIGUIENTE Y EN
TODO LO NO PREVISTO POR ESTE, SE ESTARA A LO DISPUESTO POR LA LEY
GENERAL DE SOCIEDADES -LEY 26887 - QUE EN ADELANTE SE LE

DENOMINARA LA “LEY”.
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A) ESTATUTO

ARTICULO 1°: LA SOCIEDAD SE DENOMINA: “CULTIVO DE ROSAS EN

INERNADERO SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA”,

LA SOCIEDAD PUEDE UTILIZAR LA ABREVIATURA: “CULROSINVER S.R.L.”. LA
SOCIEDAD TIENE UNA DURACION INDETERMINADA; INICIA SUS
OPERACIONES EN LA FECHA DE ESTE PACTO SOCIAL Y ADQUIERE
PERSONALIDAD JURIDICA DESDE SU INSCRIPCION EN EL REGISTRO DE
PERSONAS JURIDICAS. SU DOMICILIO ES EN EL JIRON AMAZONAS CUADRA
XXX, PROVINCIA DE CHACHAPOYAS Y DEPARTAMENTO DE AMAZONAS,
PUDIENDO ESTABLECER SUCURSALES U OFICINAS EN CUALQUIER LUGAR
DEL PAIS O EN EL EXTRANJERO.

ARTICULO 2°: EL OBJETO PRINCIPAL DE LA EMPRESA ES DEDICARSE AL

CULTIVO, PRODUCCION Y VENTAS DE ROSAS CULTIVADASEN
INVERNADEROS. SE ENTIENDEN INCLUIDOS EN EL OBJETO SOCIAL LOS ACTOS
RELACIONADOS CON EL MISMO QUE COADYUVEN A LA REALIZACION DE SUS
FINES. PARA CUMPLIR DICHO OBJETO, PODRA REALIZAR TODOS AQUELLOS
ACTOS Y CONTRATOS QUE SEAN LICITOS, SIN RESTRICCION ALGUNA.

ARTICULO 3°: EL CAPITAL DE LA EMPRESA ES DE S/. 117,570.00

(CIENTO DIECISIETE MIL, QUINIENTOS SETENTA Y 00/100 SOLES)
REPRESENTADO POR DOS PARTICIPACIONES SOCIALES CUYO VALOR
NOMINAL ES DE S/. 58,785.00 INTEGRAMENTE SUSCRITAS Y TOTALMENTE

PAGADAS.
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EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO.

ARTICULO 4°: LA PARTICIPACION SOCIAL CONFIERE A SU TITULAR LA

CALIDAD DE SOCIO Y LE ATRIBUYE LOS DERECHOS Y OBLIGACIONES QUE
SENALA LA “LEY”. LA TRANSMISION, ADQUISICION, USUFRUCTO, PRENDA Y
MEDIDAS CAUTELARES SOBRE LAS PARTICIPACIONES SE SUJETAN A LO
DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 290°, 291° Y 292° DE LA “LEY”".

ARTICULO 5° LA SOCIEDAD TIENE LOS SIGUIENTES ORGANOS:

A. LAJUNTA GENERAL DE SOCIQOS; Y
B. LA GERENCIA.

ARTICULO 6°: LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS REPRESENTA A TODOS LOS

SOCIOS QUE DEBIDAMENTE CONVOCADOS Y CON EL QUORUM
CORRESPONDIENTE DECIDEN POR LA MAYORIA QUE ESTABLECE LA “LEY”
LOS ASUNTOS PROPIOS DE SU COMPETENCIA. LOS ACUERDOS QUE
LEGITIMAMENTE ADOPTEN OBLIGAN ATODOS INCLUSIVE ALOSDISIDENTES Y
A LOS QUE NO HAYAN PARTICIPADO EN LA REUNION. EL REGIMEN DE LA
JUNTA GENERAL DE SOCIOS, FACULTADES, OPORTUNIDAD DE LA
CONVOCATORIA, SOLEMNIDADES Y CONDICIONES PARA SUS REUNIONES,
QUORUM Y VALIDEZ DE SUS ACUERDOS SE SUJETAN A LO DISPUESTO POR
LOS ARTICULOS 112°, AL 138°

DE LA “LEY”, DE CONFORMIDAD CON LO DISPUESTO EN EL TERCER PARRAFO
DEL ARTICULO 294° DE LA “LEY”.

LA CONVOCATORIA A JUNTA GENERAL LA HARA EL GERENTE GENERAL
MEDIANTE ESQUELAS BAJO CARGO, DIRIGIDAS AL DOMICILIO O A LA
DIRECCION DESIGNADA POR EL SOCIO A ESTE EFECTO.

ARTICULO 7°: LA ADMINISTRACION DE LA SOCIEDAD ESTA A CARGO DE LA
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GERENCIA QUE PODRA SER REPRESENTADA POR UN GERENTE GENERAL Y
UNO O MAS GERENTES DESIGNADOS POR LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS.
SUS FACULTADES, REMOCION Y RESPONSABILIDADES SE SUJETAN A LO
DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 287° AL 289° DE LA “LEY” Y TENDRAN LAS
FACULTADES Y REMUNERACION QUE SENALE LA JUNTA GENERAL DE
SOCIOS.

EL GERENTE GENERAL ESTA FACULTADO PARA LA EJECUCION DE TODO ACTO
Y/O CONTRATO CORRESPONDIENTES AL OBJETO DE LA SOCIEDAD, PUDIENDO
ASIMISMO REALIZAR LOS SIGUIENTES ACTOS:

B) DIRIGIR LAS OPERACIONES COMERCIALES Y ADMINISTRATIVAS.

C) REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE TODA CLASE DE AUTORIDADES. EN
LO JUDICIAL GOZARA DE LAS FACULTADES SENALADAS EN LOS ARTICULOS
74°, 75°, 77° Y 436° DEL CODIGO PROCESAL CIVIL, ASI COMO LA FACULTAD
DE REPRESENTACION PREVISTA EN EL ARTICULO 10° DE LA LEY N° 26636 Y
DEMAS NORMAS CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS; TENIENDO EN TODOS LOS
CASOS FACULTAD DE DELEGACION O SUSTITUCION, ADEMAS PODRA
CELEBRAR JUDICIAL, PUDIENDO SUSCRIBIR EL ACTA CONCILIATORIA
GOZANDO DE LAS FACULTADES SENALADAS EN LAS DISPOSICIONES
LEGALES QUE LO REGULAN. PODRA CONSTITUIR Y REPRESENTAR A
LAS ASOCIACIONES QUE CREA CONVENIENTE Y DEMAS NORMAS
CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS.

D) ABRIR, TRANSFERIR, CERRAR Y ENCARGARSE DEL MOVIMIENTO DE TODO
TIPO DE CUENTA BANCARIA; GIRAR, COBRAR, RENOVAR, ENDOSAR,
DESCONTAR Y PROTESTAR, ACEPTAR Y RE-ACEPTAR CHEQUES, LETRAS DE

CAMBIO, VALES, PAGARES, GIROS, CERTIFICADOS, CONOCIMIENTOS,
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POLIZAS, CARTAS FIANZAS Y CUALQUIER CLASE DE TITULOS VALORES,
DOCUMENTOSMERCANTILESY CIVILES; OTORGARRECIBOS CANCELACIONES,
SOBREGIRARSE EN CUENTA CORRIENTE CON GARANTIA O SIN ELLA,
SOLICITAR TODA CLASE DE PRESTAMOS CON GARANTIA HIPOTECARIA,
PRENDARIA'Y DE CUALQUIER FORMA.

E) ADQUIRIRY TRANSFERIR BAJO CUALQUIER TITULO; COMPRAR, VENDER,
ARRENDAR, DONAR, DAR EN COMODATO, ADJUDICAR Y GRAVAR LOS BIENES
DE LA SOCIEDAD SEAN MUEBLES O INMUEBLES, SUSCRIBIENDO LOS
RESPECTIVOS DOCUMENTOS YA SEAN PRIVADOS O PUBLICOS. EN GENERAL
PODRA CELEBRAR TODA CLASE DE CONTRATOS NOMINADOS E
INNOMINADOS, INCLUSIVE LOSDE LEASING OARRENDAMIENTO FINANCIERO,
LEASE BACK, FACTORING Y/O UNDERWRITING, CONSORCIO, ASOCIACION EN
PARTICIPACION Y CUALQUIER OTRO CONTRATO DE COLABORACION
EMPRESARIAL, VINCULADOS CON EL OBJETO SOCIAL. ADEMAS, PODRA
SOMETER LAS CONTROVERSIAS A ARBITRAJE Y SUSCRIBIR LOS
RESPECTIVOS CONVENIOS ARBITRALES.

F) SOLICITAR, ADQUIRIR, DISPONER, TRANSFERIR REGISTROS DE
PATENTES, MARCAS, NOMBRES COMERCIALES, CONFORME A LEY
SUSCRIBIENDO CUALQUIER CLASE DE DOCUMENTOS VINCULADOS A LA
PROPIEDAD INDUSTRIAL O INTELECTUAL.

G) PARTICIPAR EN LICITACIONES, CONCURSOS PUBLICOS Y/O
ADJUDICACIONES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS, QUE
CONLLEVE A LA REALIZACION DEL, OBJETO SOCIAL.

EL GERENTE GENERAL PODRA REALIZAR TODOS LOS ACTOS NECESARIOS

PARA LA ADMINISTRACION DE LA SOCIEDAD, SALVO LAS FACULTADES
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RESERVADAS A LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS.

ARTICULO 8°: LAS MODIFICACIONES DEL ESTATUTO, EL AUMENTO Y

REDUCCION DE CAPITAL SOCIAL SE SUJETAN A LO DISPUESTO POR LOS
ARTICULOS 198° AL 220° DE LA “LEY”.

ARTICULO 9°: LA EXCLUSION Y SEPARACION DE LOS SOCIOS SE SUJETA A

LO DISPUESTO POR EL ARTICULO 293° DE LA “LEY”.

ARTICULO 10°% LA FORMULACION Y APROBACION DE LOS ESTADOS

FINANCIEROS, LA RESERVA LEGAL, LOS DIVIDENDOS SE RIGE POR LO
DISPUESTO EN LOS ARTICULOS 40°, 221° AL 233° DE LA "LEY".

ARTICULO 11°: ENCUANTO A LA DISOLUCION, LIQUIDACION Y EXTINCION DE

LA SOCIEDAD, SE SUJETA A LO DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 407°, 409°, 410°,
412°,413° A 422° DE LA "LEY™".

ARTICUL O 12°: QUEDA DESIGNADO COMO GERENTE GENERAL ALASENORITA

ELIANA LEON MENDOZA IDENTIFICADA CON DOCUMENTO NACIONAL
DE IDENTIDAD NUMERO 70237353, CON DOMICILIO EN EL JR. TRES ESQUINAS N°
357, DISTRITO DE CHACHAPOYAS, PROVINCIA DE CHACHAPOYAS,
DEPARTAMENTO DE AMAZONAS.

ARTICULO 13°: CORRESPONDE AL TITULAR:

A. REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE TODA CLSE DE AUTORIDADES
POLITICAS, ADMINISTRATIVAS, JUDICIALES, LABORALES,
MUNICIPALIDADES, ETC.

B. DIRIGIR LAS OPERACIONES DE LA SOCIEDAD.

C. CONTRATAR AL PERSONAL QUE SEAN NECESARIOS PARA LA BUENA
MARCHA DE LA SOCIEDAD, FIJARSUS ATRIBUCIONES,

RESPONSABILIDADES Y REMUNERACIONES.
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D. ABRIR, OPERAR Y CERRAR CUENTAS CORRIENTES, DE AHORROS O
DEPOSITOS EN ISTITUCIONES BANCARIAS Y FINANCIERAS.

E. REPRESENTAR A LA SOCIEDAD COMO PERSONA JURIDICA.

F. CONTROLAR EL FUNCIONAMIENTO DE LA ORGANIZACION, MANTENER
BAJO CUSTODIA LOS BIENES DE LA SOCIEDAD Y
ADOPTAR LAS MEDIDAS NECESARIAS PARA LOGRAR LA MAYOR
EFICIENCIAPOSIBLE.

ARTICULO 14°: ASI MISMO, SE DESIGNA COMO SUB GERENTE DE LA

SOCIEDAD AL SENOR GLISKMAN CATPO HUAMAN, IDENTIFICADO CON
DOCUMENTO NACIONAL DE IDENTIDAD NUMERO 4278372, CON DOMICILIO
EN JR. POMACOCHAS CDRA. 3, BARRIO SAN BARTOLOME, FLORIDA, PROVINCIA
DE BONGARA, DEPARTAMENTO DE AMAZONAS, QUIEN TENDRA LAS
SIGUIENTES FACULTADES:
- REEMPLAZAR AL GERENTE EN CASO DE AUSENCIA.
- INTERVENIR EN FORMA CONJUNTA CON EL GERENTE GENERAL, EN LOS
CASOS PREVISTOS EN LOS INCISOS C, D, E Y F DEL ARTICULO 7° DEL
ESTATUTO.

CONCLUSION: EL NOTARIO DE CONFORMIDAD CON EL ARTICULO 27 DEL

DECRETO LEGISLATIVO N° 1049, LEY DEL NOTARIADO, DEJA CONSTANCIA QUE
HA CUMPLIDO CON ADVERTIR A LOS INTERESADOS SOBRE LOS EFECTOS
LEGALES DEL PRESENTE INSTRUMENTO.

CHACHAPOYAS, 26 DE MARZO DE 2018.

ELIANA LEON MENDOZA GLISKMAN CATPO HUAMAN

DNI N° 70237353 DNI N° 42783732
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ANEXO 6:

INDICE NACIONAL DE PERSONAS JURIDICAS
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Pag. 1de 1

INDICE NACIONAL DE PERSONAS JURIDICAS

Razon Social [ LEYM CITY ]

ZONA /OFICINA  PARTIDA FICHA TOMO TITULO ESTADO LIBRO
DENOMINACION O RAZON SOCIAL / SIGLA
* * NO SE ENCONTRARON DATOS * *
ARP
2Zom ?’,,U?I;\J i Sede Chiciayo

BUSGUEDA ATENDIDA

02 JuL. 2013

NOTA: B Servio G Blonnedacs o kel
e vlormati 1o ¢ vax

HOJA INFORMATIVA, NO VALIDO PARA TRAMITE JUDICIAL NI ADMINISTRATIVO.
Impresion Fecha :02/07/2013 09:47

Atencion : 5828 Recibo :2013-51-00005643
JCUSTODVor1105/CHACHAPO'
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ANEXO 7:

SOLICITUD DE INSCRIPCION AL RUC
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ANEXO 8:

FORMATO PARA REGISTRAR AL REPRESENTANTE LEGAL DE LA SOCIEDAD
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Vi M4 ((woeoroen | 05214042 )

SUNAT aselsmo umco DE commauvsmes
“FORMULARIO REPRESENTANTES LEGALES, DIRECTOGES. MIEMBROS DEL CONSEJO DIRECTIVO

e[

MAROUE CON “X° . -mowammmumnmm CONSTANCWA DE RECERCON

""" | QENTFCACION DR LA PERSONA AUTORZAOA

TOGGAENTO OE B0 T wcevomea o
DECLARO BAJO JURAMENTO QUE LOS DATOS lxm LA VERDAD

FIRMA OCL CONTIVMIRIYENTE O APELLICOS ¥ NOMIAES

..maL oy
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ANEXO 9:

SOLICITUD PARA LA OBTENCION DE LA CLAVE SOL
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SOLICITUD DE ACCESO AL SISTEMA SUNAT
[OPERACIONES EN LINEA (SOL) - CLAVE soJ SUNAT

SOPERATERDENCA KAOUKAL DE ADMGNSTRACOR TRRUTARI
BRO I: CION D D C CCE
EN TODOS LOS CASOS, EL LLENADO Y FIRMA DE ESTE RUBRO ES OBLIGATORIO
N O i B s A B S S g s sz o s R I e e csien can tipo de
documento de identidad.....DNL.... N0 representante  Jegal de..........cinniinie

identificado con nimero de RUC...
solicito la asignacion de un Codigo de Usuario y una Clave de Acceso al sistema SOL.

Asimismo, sefialo haber tomado conocimiento de lo siguiente:

PRIMERO

Del contenido de la RS 109-2000/SUNAT y sus normas modfficatorias, que regula la forma en que los contribuyentes y/o
responsables obtendran el acceso al sistema SOL, las operaciones que podrén ser realizadas mediante este sistema,
asl como la responsabilidad y manejo de la Clave de Acceso.

SEGUNDO
ElusodeledbgodeUmﬁoylaCtavedercesoalS&stemaSUNATOperacionesenLineaesdeplena
responsabilidad del contribuyente y/o responsable, asi como el extravio, pérdida o uso indebido de los mismos.

memmmuyfommmueownmuw

Chachapoyas............. de Junio de 2015

RUB H CERO

EN CASO SE DELEGUE A UN TERCERO, ADICIONALMENTE AL RUBRO |, ES OBLIGATORIO LLENAR ESTE RUBRO Y QUE
LA FIRMA DEL CONTRIBUYENTE Y/O RESPONSABLE O REPRESENTANTE LEGAL ACREDITADO EN EL RUC SE
ENCUENTRE LEGALIZADA NOTARIALMENTE.

crrmereeeren GOMO REpresentants
LOGB 00, coreemeoer s tassciicddaasisesssesssses s 414t ek e ettt eteneeneesermaresesssasatcsmses GO tipo de
Apuidon v Mntree ¢ Osromenacan o Razon Soos
GOCUMENtO 0@ IBONYAAM ........oiovrmimrmrrarre N s sssssssieies s seserer CON POGOF INSCARD 01 12 ficha N S — T 7 )
Mercantll e insceito en la SUNAT como tal, autorizo B spaemretaorrmvummet assiartiesrstotspmonsaingeimerosessasss Ay oisiniqotieierashsiioosdessmsp edbns isasitbbbissnastinssiive
Aratuaia v \rsiees
kientificado(a) con tipo de documento de IIENNIAAD. ........co....ciciivrre NPt @
wthoﬁdeeAcouoSUNATmeonUmquohenm\aoo.mbuelcmodemumoymvodema
mmmnsmmmum«mmmmmm-sumrytum.riammooampcm
respectiva. )

FmdﬂConmbuyenw.yfovesmabhosuRapmunwmugd

\ Firma de la persona autorizada
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ANEXO 10:

FORMATOS BRINDADOS POR LA MUNICIPALIDAD

166



Formulario gratuito de Declaracion Jurada
de Licencia de Funcionamiento

un de N
L TIPO DE YRAMITE QUE SE SOLICITA (Marcar con una *X") i
Definitiva D Temporal D
Licencia de funconamiento Licencia de 1y para do ab ¥ Qaseri
Licancia de funck A contm e de |comerciaies.
L L alafa Cambio de denominacido y razén social en is icencia de
|Uicencia de funch paca gl |unconamiento
Licencia de # jento pasa C h con la ”GA"‘ vaso die o °.‘,’"“ ”,"L' - e
on de " - alat de ala
Cess de actividades
. DATOS DEL SOLICITANTE

V. OTROS DATOS DEL ESTABLECIMIENTO

32. Croquis de ublcaciin 33, Detalo de aviso ad fi alak
L ] l J L |
1= =1 L | | i
34 |Gifo acorde con i Zanificacitn y 38
Compatibilidad de uso do susios
3 Nomero estacionamienios
Firma y selo conformicad de 2onificacida y compattiiapd de uso

Este formulario tiene caricter de DECLARACION JURADA, sometiénd alas i

de ley en caso de falsedad

DN CF
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{Apellidos y Nombres)

i
g
3 33 3

() oo eseecirican)

avtorizo a identificado con
(Jauwe e

(Jom Ne

DCARNEDEB(TRANJERIA N,

() omro Eseecirican Ne

presentar en las oficinas de la SUNAT, &l sigulente documento que s& encuentra a mi nombre/a nombre de la entidad
que represento, con el fin de acreditar la direccién de su domicilio fiscal o establecimiento anexo:

Recibo de agua

Recibo de electricidad

Recibo de telefonia fija

Recibo de telefonia celular

Recibo de servicio de internet

Recibo de suministro de gas natural

Recibo de televisidn por cable

Estados de cuenta de entidades bancarias y financleras supervisadas por la
Superintendencia de Banca, Seguros y AFP

Oftros, especificar:

Adjunto al presente la copia dei DNI vigente de ia persona que suscribe la presente autorizacion.

Firma del titular del documento o Firma de la persona autorizada
representante de la entidad titular

1 Ests e tebeo 2010 on ol C880 quE #l JOCUMETD S8 ANCURNTTE & NEITDS T LNA DISONE Jrkics,

168



DECLARACION JURADA DE OBSERVANCIA DE CONDICIONES DE SEGURIDAD

“LEY N228976"
LOCAL: UBICADO EN: W
’ : MARCAR CON
El propietario y/o conductor del local declara bajo juramento lo; X
: siguiente Sl NO

: . CORRESPONDE |
1.0 | ARQUITECTURA
1.1 | El ingresofsalida del local presenta un ancho fibre minimo de 0.90m, la

2.0 | ESTRUCTURAS

puerta no

abre directamente sobre un desnivel y las vias de
evacuacion se encuentran libres de obsticulos, vidrios o espejos.

2.1 | El local no presenta severo deterioro en

2.2

paredes, columnas, techos Y
vigas.

El falso techo esta fijo y no es de matenal inflamable.

3.0 | INSTALACIONES ELECTRICAS

3.1 | El tablero eléctrico es de matenial no combustible |

{metal o resina), tiene
1 cuchilla.

interruptores termomagnéticos (ITM's) identificados y no utiliza lave |

3.2 | El tablero eléctrico tiene interruptores diferenciales

33

34

No se utiliza cable melfizo en instalaciones fijas. El cableado eléctiico

se encuentran protegido mediante canaletas o tubos PVC y las cajas de
paso tienen tapa.

3.5

Los tomacorriente tienes conexion a tierra en bafios, cocina y para
equipos con enchufe de tres espigas. Los tomacorrientes se encuentran
en buen estado y no se utiliza adaptadores maitiples.

3.8

Los equipos de alumbrado (focos, fluorescentes, lAmparas, etc.) no

presentan conexiones expuestas. Si C\.}enta con luces de emergencia,
estas se encuentran operalivas. b : i

3.7

Tiene pozo de puesta a tierra y certificadd de medicidn de resistencia
(menorfigual 2 250).

Los anuncios publicitarios con energia eléctrica tienen cableado
adecuado y cuentan con conexion a tierra.

4

4.0 | SEGURIDAD Y PROTECCION CONTRA INCENDIO

.1 | El local cuenta con sefales de

seguridad ‘(salida, riesgo eléctrico y
extintores.

4.2 | El local cuenta al menos con un extintor de

4.3

polvo quimico seco de Bkg

© un extintor por cada 25m* de area los extintores estin operativos y

.con carga vigente.

Los -materiales y/o productos estan a'lmacenados de forma segura
(evitando que se caigan) y sin obstruir las vias de evacuacién.

-| 4.4 | Las instalaciones de gas (GPL)

4.5

Tienen tuberias de cobre y
tomacorrientes. Los balones de gas se
alejados de cualquier fuente de calor.

que utilizan balones mayores a 25kg.
.estdn alejados de interruptores y
ubican en lugares ventilados y

encuentran libres de grasa.

Las campanas y ductos de extraccion de humo - (chimenea) se

Firma:

Soiicitante:

DNI:

Fecha:
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ANEXO 11:

ESTADOS FINANCIEROS POR ANO
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BALANCE INICIAL ANO 1

al 01-01- ANO 1
(Expresado en Nuevos Soles)
ACTIVO Totales PASIVO Y PATRIMONIO Totales
ANO 1 % ANO 1 %
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja/Bancos 117,570.00 100.00 | Sobregiros Bancarios 0.00 0.00
Inversiones Financieras 0.00 0.00 | Proveedores (Ctas x Pagar Comerciales) 0.00 0.00
ggﬁ::fcsiélilsj; rg;eaesté))or Cobrar 0.00 0.00 | Cuentas por Pagar a partes relacionadas 0.00 0.00
Cuentas por Cobrar a partes relacionadas 0.00 0.00 | Tributos por Pagar 0.00
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Remuneraciones por pagar 0.00 0.00
E()E(:frt]zierr:ac(iﬁ)ss)(Mercaderias)(Productos 0.00 0.00 | Ctas. por pagar diversas 0.00 0.00
Gastos Diferidos 0.00 0.00 | Otras Cuentas por Pagar 0.00 0.00
Suministros Diversos 0.00 0.00
Crédito Fiscal 0.00 0.00
Materias Primas 0.00 0.00
Gastos Pagados por Anticipado 0.00 0.00
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO CORRIENTE 117,570.00 100.00 | TOTAL PASIVO CORRIENTE 0.00 0.00
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Deudas a Largo Plazo 58,200.00 49.50
Inmuebles Maquinaria y Equipos (neto) 0.00 | Beneficios Sociales 0.00 0.00
(-) Depreciacion y Amort. Acumul 0.00 | Ganancias Diferidas 0.00 0.00
Activos Intangibles (neto) 0.00 0.00 (Cé)_rlps;;ensauén por Tiempo de Servicio 0.00
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO NO CORRIEN 0.00 0.00 | TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 58,200.00 49.50
PATRIMONIO
Capital Social 59,370.00 50.50
Capital adicional 0.00 0.00
Resultados Acumulados 0.00 0.00
Resultados del Periodo 0.00
Reservas Legales 0.00 0.00
TOTAL PATRIMONIO 59,370.00 50.50
TOTAL ACTIVO 117,570.00 100.00 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 117,570.00  100.00
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
Al 31 de Diciembre del Afio 1
(Expresado en Nuevos Soles)

Totales
ANO 1 %
VENTAS NETAS (ingresos Operacionales) 100,992.00
Otros Ingresos Operacionales 0.00
(-) Descuentos, rebajas y Bonificaciones
. 0.00
concedidas
(+) TOTAL INGRESOS 100,992.00 100.00
(-) INVENTARIO INICIAL 0.00 0.00
(-) COMPRAS (6 COSTO DE i
PRODUCCION) 74,400.00 73.67
(+) INVENTARIO FINAL 0.00 0.00
(-) COSTO DE VENTAS (Operacionales) -74,400.00 73.67
UTILIDAD BRUTA 26,592.00 26.33
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS -7,500.00 7.43
(-) GASTOS DE VENTAS -3,000.00 2.97
0.00 0.00
0.00 0.00
0.00 0.00
UTILIDAD OPERATIVA 16,092.00 15.93
(-) GASTOS FINANCIEROS -11,150.00
(-) DEPRECIACION 0.00 0.00
(+) OTROS INGRESOS 0.00 0.00
(—)_ OTROS EGRESOS (Gastos 0.00 0.00
Diversos)
(+) INGRESOS FINANCIEROS 0.00 0.00
Utilidad (o Perdida) Neta Antes de IR 4,942.00 4.89
(-) Impuesto a la Renta (30%) -1,482.60 1.47
UTILIDAD (o perdida) NETA 6,424.60 6.36
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BALANCE GENERAL
Al 31 de Diciembre del Afio 1
(Expresado en Nuevos Soles)

ACTIVO Totales PASIVO Y PATRIMONIO Totales
ANO 1 % ANO 1 %
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja/Bancos 75,371.20 43.27 | Sobregiros Bancarios 0.00 0.00
Inversiones Financieras 0.00 0.00 E?%i?ggl:)(cm X Pagar 0.00 0.00
8;?2; es (Cuentas por Cobrar Comerciales) 0.00 0.00 | Cuentas por Pagar a partes relacionadas 0.00 0.00
Cuentas por Cobrar a partes relacionadas 0.00 0.00 | Tributos por Pagar 2,427.60 1.39
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Remuneraciones por pagar 0.00 0.00
Ez:zt]?ggtije;ss)(Mercaderias)(Productos 0.00 0.00 | Ctas. por pagar diversas 0.00 0.00
Gastos Diferidos 0.00 0.00 | Otras Cuentas por Pagar 0.00 0.00
Suministros Diversos 0.00 0.00
Crédito Fiscal 0.00 0.00
Materias Primas 0.00 0.00
Gastos Pagados por Anticipado 0.00 0.00
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO CORRIENTE 75,371.20 43.27 | TOTAL PASIVO CORRIENTE 2,427.60 1.39
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Deudas a Largo Plazo 46,874.00  26.91
Inmuebles Maquinaria y Equipos (neto) 102,800.00 59.02 | Beneficios Sociales 0.00 0.00
(-) Depreciacion y Amort. Acumul -4,000.00 2.30 | Ganancias Diferidas 0.00 0.00
Activos Intangibles (neto) 0.00 0.00 ?g%gensacién por Tiempo de Servicio 875.00 0.50
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO NO CORRIEN 98,800.00 56.73 | TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 47,749.00 27.41
PATRIMONIO
Capital Social 117,570.00  67.50
Capital adicional 0.00 0.00
Resultados Acumulados 0.00 0.00
Resultados del Periodo 6,424.60 3.69
Reservas Legales 0.00 0.00
TOTAL PATRIMONIO 123,994.60 71.19
TOTAL ACTIVO 174,171.20 100.00 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 174,171.20 100.00
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BALANCE INICIAL ANO 2

al 01- 01- ANO 2
(Expresado en Nuevos Soles)
ACTIVO Totales PASIVO Y PATRIMONIO Totales
ANO 2 % ANO 2 %
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja/Bancos 75,371.20 64.11 | Sobregiros Bancarios 0.00 0.00
Inversiones Financieras 0.00 0.00 E?%i?ggl:)(cm x Pagar 0.00 0.00
8;?2; es (Cuentas por Cobrar Comerciales) 0.00 0.00 | Cuentas por Pagar a partes relacionadas 0.00 0.00
Cuentas por Cobrar a partes relacionadas 0.00 0.00 | Tributos por Pagar 2,427.60 2.06
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Remuneraciones por pagar 0.00 0.00
E;(:frt]?ggée;ss)(Mercadenas)(Productos 0.00 0.00 | Ctas. por pagar diversas 0.00 0.00
Gastos Diferidos 0.00 0.00 | Otras Cuentas por Pagar 0.00 0.00
Suministros Diversos 0.00 0.00
Crédito Fiscal 0.00 0.00
Materias Primas 0.00 0.00
Gastos Pagados por Anticipado 0.00 0.00
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO CORRIENTE 75,371.20 64.11 | TOTAL PASIVO CORRIENTE 2,427.60 2.06
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Deudas a Largo Plazo 46,874.00 39.87
Inmuebles Maquinaria y Equipos (neto) 102,800.00 87.44 | Beneficios Sociales 0.00 0.00
(-) Depreciacion y Amort. Acumul -4,000.00 3.40 | Ganancias Diferidas 0.00 0.00
Activos Intangibles (neto) 0.00 0.00 E:é)}nsgensacmn por Tiempo de Servicio 875.00 0.74
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO NO CORRIEN 98,800.00 84.04 | TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 47,749.00 40.61
PATRIMONIO
Capital Social 117,570.00 100.00
Capital adicional 0.00 0.00
Resultados Acumulados 0.00 0.00
Resultados del Periodo 6,424.60 5.46
Reservas Legales 0.00 0.00
TOTAL PATRIMONIO 123,994.60 105.46
TOTAL ACTIVO 174,171.20 100.00 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 174,171.20 100.00
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
Al 31 de Diciembre del Afio 2
(Expresado en Nuevos Soles)

Totales
ANO 2 %
VENTAS NETAS (ingresos Operacionales) 142,176.00
Otros Ingresos Operacionales 0.00
(-) Descuentos, rebajas y Bonificaciones concedidas 0.00
(+) TOTAL INGRESOS 142,176.00 100.00
(-) INVENTARIO INICIAL ) 0.00 0.00
(-) COMPRAS (6 COSTO DE PRODUCCION) -74,400.00 73.67
(+) INVENTARIO FINAL 0.00 0.00
(-) COSTO DE VENTAS (Operacionales) -74,400.00 73.67
UTILIDAD BRUTA 67,776.00 67.11
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS -7,500.00 7.43
(-) GASTOS DE VENTAS -3,000.00 2.97
0.00 0.00
0.00 0.00
0.00 0.00
UTILIDAD
OPERATIVA 57,276.00 56.71
(-) GASTOS FINANCIEROS -11,373.00
(-) DEPRECIACION 0.00 0.00
(+) OTROS INGRESOS 0.00 0.00
(-) OTROS EGRESOS (Gastos Diversos) 0.00 0.00
(+) INGRESOS FINANCIEROS 0.00 0.00
Utilidad (o Perdida) Neta Antes de IR 45,903.00 45.45
(-) Impuesto a la Renta (30%) -13,770.90 13.64
UTILIDAD (o perdida) NETA 59,673.90 59.09
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BALANCE GENERAL
Al 31 de Diciembre del Afio 2
(Expresado en Nuevos Soles)

ACTIVO Totales PASIVO Y PATRIMONIO Totales
ANO 2 % ANO 2 %
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja/Bancos 87,939.60 50.49 | Sobregiros Bancarios 0.00 0.00
Inversiones Financieras 0.00 0.00 | Proveedores (Ctas x Pagar Comerciales) 0.00 0.00
&I:jg)t es (Cuentas por Cobrar Comerciales) 0.00 0.00 | Cuentas por Pagar a partes relacionadas 0.00 0.00
Cuentas por Cobrar a partes relacionadas 0.00 0.00 | Tributos por Pagar 14,715.90 8.45
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Remuneraciones por pagar 0.00 0.00
E()E(:?Tt]zierr:ac(iﬁ)ss)(Mercaderias)(Productos 0.00 0.00 | Ctas. por pagar diversas 0.00 0.00
Gastos Diferidos 0.00 0.00 | Otras Cuentas por Pagar 0.00 0.00
Suministros Diversos 0.00 0.00
Crédito Fiscal 0.00 0.00
Materias Primas 0.00 0.00
Gastos Pagados por Anticipado 0.00 0.00
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO CORRIENTE 87,939.60 50.49 | TOTAL PASIVO CORRIENTE 14,715.90 8.45
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Deudas a Largo Plazo 35,501.95 20.38
Inmuebles Maquinaria y Equipos (neto) 102,800.00 59.02 | Beneficios Sociales 0.00 0.00
(-) Depreciacion y Amort. Acumul -8,000.00 4.59 | Ganancias Diferidas 0.00 0.00
Activos Intangibles (neto) 000 000 fg%ensacmn por Tiempo de Servicio 87500  0.50
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO NO CORRIEN 94,800.00 54.43 | TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 36,376.95 20.89
PATRIMONIO
Capital Social 71,972.85 41.32
Capital adicional 0.00 0.00
Resultados Acumulados 0.00 0.00
Resultados del Periodo 59,673.90 34.26
Reservas Legales 0.00 0.00
TOTAL PATRIMONIO 131,646.75 75.58
TOTAL ACTIVO 182,739.60  100.00 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 182,739.60  100.00
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BALANCE INICIAL
al 01- 01- ANO 3
(Expresado en Nuevos Soles)

ACTIVO Totales PASIVO Y PATRIMONIO Totales
ANO 3 % ANO 3 %
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja/Bancos 87,939.60 74.80 | Sobregiros Bancarios 0.00 0.00
Inversiones Financieras 0.00 0.00 E?%i?ggl:)(cm x Pagar 0.00 0.00
8;?2; es (Cuentas por Cobrar Comerciales) 0.00 0.00 | Cuentas por Pagar a partes relacionadas 0.00 0.00
Cuentas por Cobrar a partes relacionadas 0.00 0.00 | Tributos por Pagar 14,715.90 12.52
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Remuneraciones por pagar 0.00 0.00
E;(:frt]?ggée;ss)(Mercadenas)(Productos 0.00 0.00 | Ctas. por pagar diversas 0.00 0.00
Gastos Diferidos 0.00 0.00 | Otras Cuentas por Pagar 0.00 0.00
Suministros Diversos 0.00 0.00
Crédito Fiscal 0.00 0.00
Materias Primas 0.00 0.00
Gastos Pagados por Anticipado 0.00 0.00
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO CORRIENTE 87,939.60 74.80 | TOTAL PASIVO CORRIENTE 14,715.90 12.52
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Deudas a Largo Plazo 35,501.95 30.20
Inmuebles Maquinaria y Equipos (neto) 102,800.00 87.44 | Beneficios Sociales 0.00 0.00
(-) Depreciacion y Amort. Acumul -8,000.00 6.80 | Ganancias Diferidas 0.00 0.00
Activos Intangibles (neto) 0.00 0.00 E:é)}nsgensacmn por Tiempo de Servicio 875.00 0.74
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO NO CORRIEN 94,800.00 80.63 | TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 36,376.95 30.94
PATRIMONIO
Capital Social 71,972.85  61.22
Capital adicional 0.00 0.00
Resultados Acumulados 0.00 0.00
Resultados del Periodo 59,673.90  50.76
Reservas Legales 0.00 0.00
TOTAL PATRIMONIO 131,646.75 111.97
TOTAL ACTIVO 182,739.60 100.00 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 182,739.60 100.00
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
Al 31 de Diciembre del Afio 3
(Expresado en Nuevos Soles)

Totales
ANO 3 %
VENTAS NETAS (ingresos Operacionales) 143,889.60
Otros Ingresos Operacionales 0.00
(-) Descuentos, rebajas y Bonificaciones concedidas 0.00
(+) TOTAL INGRESOS 143,889.60 100.00
(-) INVENTARIO INICIAL ] 0.00 0.00
(-) COMPRAS (6 COSTO DE PRODUCCION) -74,400.00 73.67
(+) INVENTARIO FINAL 0.00 0.00
(-) COSTO DE VENTAS (Operacionales) -74,400.00 73.67
UTILIDAD BRUTA 69,489.60 68.81
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS -7,500.00 7.43
(-) GASTOS DE VENTAS -3,000.00 2.97
0.00 0.00
0.00 0.00
0.00 0.00
UTILIDAD OPERATIVA 58,989.60 58.41
(-) GASTOS FINANCIEROS -11,600.44
(-) DEPRECIACION 0.00 0.00
(+) OTROS INGRESOS 0.00 0.00
(-) OTROS EGRESOS (Gastos Diversos) 0.00 0.00
(+) INGRESOS FINANCIEROS 0.00 0.00
Utilidad (o Perdida) Neta Antes de IR 47,389.16 46.92
(-) Impuesto a la Renta (30%) -14,216.75 14.08
UTILIDAD (o perdida) NETA 61,605.91 61.00

178



BALANCE GENERAL
Al 31 de Diciembre del Afio 3
(Expresado en Nuevos Soles)

ACTIVO Totales PASIVO Y PATRIMONIO Totales
ANO 3 % ANO 3 %
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja/Bancos 82,717.01 47.49 | Sobregiros Bancarios 0.00 0.00
Inversiones Financieras 0.00 0.00 E?%i?gglzss)(cm X Pagar 0.00 0.00
8;?2; es (Cuentas por Cobrar Comerciales) 0.00 0.00 | Cuentas por Pagar a partes relacionadas 0.00 0.00
Cuentas por Cobrar a partes relacionadas 0.00 0.00 | Tributos por Pagar 15,161.75 8.71
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Remuneraciones por pagar 0.00 0.00
Ez:zt]?ggtije;ss)(Mercaderias)(Productos 0.00 0.00 | Ctas. por pagar diversas 0.00 0.00
Gastos Diferidos 0.00 0.00 | Otras Cuentas por Pagar 0.00 0.00
Suministros Diversos 0.00 0.00
Crédito Fiscal 0.00 0.00
Materias Primas 0.00 0.00
Gastos Pagados por Anticipado 0.00 0.00
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO CORRIENTE 82,717.01 47.49 | TOTAL PASIVO CORRIENTE 15,161.75 8.71
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Deudas a Largo Plazo 23,901.51 13.72
Inmuebles Maquinaria y Equipos (neto) 102,800.00 59.02 | Beneficios Sociales 0.00 0.00
(-) Depreciacion y Amort. Acumul -12,000.00 6.89 | Ganancias Diferidas 0.00 0.00
Activos Intangibles (neto) 0.00 0.00 ?g%gensacién por Tiempo de Servicio 875.00 0.50
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO NO CORRIEN 90,800.00 52.13 | TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 24,776.51 14.23
PATRIMONIO
Capital Social 71,972.85  41.32
Capital adicional 0.00 0.00
Resultados Acumulados 0.00 0.00
Resultados del Periodo 61,605.91  35.37
Reservas Legales 0.00 0.00
TOTAL PATRIMONIO 133,578.76 76.69
TOTAL ACTIVO 173,517.01 100.00 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 173,517.01 100.00
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BALANCE INICIAL
al 01- 01- ANO 4
(Expresado en Nuevos Soles)

ACTIVO Totales PASIVO Y PATRIMONIO Totales
ANO 4 % ANO 4 %
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja/Bancos 82,717.01 70.36 | Sobregiros Bancarios 0.00 0.00
Inversiones Financieras 0.00 0.00 (P:r(;)r\rllziggizz)(cms X Pagar 0.00 0.00
8;?2; es (Cuentas por Cobrar Comerciales) 0.00 0.00 | Cuentas por Pagar a partes relacionadas 0.00 0.00
Cuentas por Cobrar a partes relacionadas 0.00 0.00 | Tributos por Pagar 15,161.75 12.90
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Remuneraciones por pagar 0.00 0.00
E;(:frt]?ggée;ss)(Mercadenas)(Productos 0.00 0.00 | Ctas. por pagar diversas 0.00 0.00
Gastos Diferidos 0.00 0.00 | Otras Cuentas por Pagar 0.00 0.00
Suministros Diversos 0.00 0.00
Crédito Fiscal 0.00 0.00
Materias Primas 0.00 0.00
Gastos Pagados por Anticipado 0.00 0.00
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO CORRIENTE 82,717.01 70.36 | TOTAL PASIVO CORRIENTE 15,161.75 12.90
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Deudas a Largo Plazo 23,901.51 20.33
Inmuebles Maquinaria y Equipos (neto) 102,800.00 87.44 | Beneficios Sociales 0.00 0.00
(-) Depreciacion y Amort. Acumul -12,000.00 10.21 | Ganancias Diferidas 0.00 0.00
Activos Intangibles (neto) 0.00 0.00 EZCOPS;;ensauén por Tiempo de Servicio 875.00 0.74
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO NO CORRIEN 90,800.00 77.23 | TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 24,776.51 21.07
PATRIMONIO
Capital Social 71,972.85 61.22
Capital adicional 0.00 0.00
Resultados Acumulados 0.00 0.00
Resultados del Periodo 61,605.91 52.40
Reservas Legales 0.00 0.00
TOTAL PATRIMONIO 133,578.76  113.62
TOTAL ACTIVO 173,517.01 100.00 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 173,517.01 100.00
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
Al 31 de Diciembre del Afio 4
(Expresado en Nuevos Soles)

Totales
ANO 4 %
VENTAS NETAS (ingresos Operacionales) 145,346.16
Otros Ingresos Operacionales 0.00
(-) Descuentos, rebajas y Bonificaciones concedidas 0.00
(+) TOTAL INGRESOS 145,346.16 100.00
(-) INVENTARIO INICIAL ) 0.00 0.00
(-) COMPRAS (6 COSTO DE PRODUCCION) -74,400.00 73.67
(+) INVENTARIO FINAL 0.00 0.00
(-) COSTO DE VENTAS (Operacionales) -74,400.00 73.67
UTILIDAD BRUTA 70,946.16 70.25
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS -7,500.00 7.43
(-) GASTOS DE VENTAS -3,000.00 2.97
0.00 0.00
0.00 0.00
0.00 0.00
UTILIDAD OPERATIVA 60,446.16 59.85
(-) GASTOS FINANCIEROS -11,832.43
(-) DEPRECIACION 0.00 0.00
(+) OTROS INGRESOS 0.00 0.00
(-) OTROS EGRESOS (Gastos Diversos) 0.00 0.00
(+) INGRESOS FINANCIEROS 0.00 0.00
Utilidad (o Perdida) Neta Antes de IR 48,613.73 48.14
(-) Impuesto a la Renta (30%) -14,584.12 14.44
UTILIDAD (o perdida) NETA 63,197.85 62.58
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BALANCE GENERAL
Al 31 de Diciembre del Afio 4
(Expresado en Nuevos Soles)

ACTIVO Totales PASIVO Y PATRIMONIO Totales
ANO 4 % ANO 4 %
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja/Bancos 76,843.90 44.12 | Sobregiros Bancarios 0.00 0.00
Inversiones Financieras 0.00 0.00 E?%i?ggl:)(cm x Pagar 0.00 0.00
8;?2; es (Cuentas por Cobrar Comerciales) 0.00 0.00 | Cuentas por Pagar a partes relacionadas 0.00 0.00
Cuentas por Cobrar a partes relacionadas 0.00 0.00 | Tributos por Pagar 15,529.12 8.92
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Remuneraciones por pagar 0.00 0.00
Ez:zt]?ggtije;ss)(Mercaderias)(Productos 0.00 0.00 | Ctas. por pagar diversas 0.00 0.00
Gastos Diferidos 0.00 0.00 | Otras Cuentas por Pagar 0.00 0.00
Suministros Diversos 0.00 0.00
Crédito Fiscal 0.00 0.00
Materias Primas 0.00 0.00
Gastos Pagados por Anticipado 0.00 0.00
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO CORRIENTE 76,843.90 44.12 | TOTAL PASIVO CORRIENTE 15,529.12 8.92
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Deudas a Largo Plazo 12,069.08 6.93
Inmuebles Maquinaria y Equipos (neto) 102,800.00 59.02 | Beneficios Sociales 0.00 0.00
(-) Depreciacion y Amort. Acumul -16,000.00 9.19 | Ganancias Diferidas 0.00 0.00
Activos Intangibles (neto) 0.00 0.00 ?g%gensacién por Tiempo de Servicio 875.00 0.50
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO NO CORRIEN 86,800.00 49.84 | TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 12,944.08 7.43
PATRIMONIO
Capital Social 71,972.85  41.32
Capital adicional 0.00 0.00
Resultados Acumulados 0.00 0.00
Resultados del Periodo 63,197.85  36.28
Reservas Legales 0.00 0.00
TOTAL PATRIMONIO 135,170.70 77.61
TOTAL ACTIVO 163,643.90 100.00 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 163,643.90 100.00
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BALANCE GENERAL
al 01- 01- ANO 5
(Expresado en Nuevos Soles)

ACTIVO Totales PASIVO Y PATRIMONIO Totales
ANO 5 % ANO 5 %
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja/Bancos 76,843.90 65.36 | Sobregiros Bancarios 0.00 0.00
Inversiones Financieras 0.00 0.00 (P:r(;)r\rllziggizz)(cms x Pagar 0.00 0.00
8;?2; es (Cuentas por Cobrar Comerciales) 0.00 0.00 | Cuentas por Pagar a partes relacionadas 0.00 0.00
Cuentas por Cobrar a partes relacionadas 0.00 0.00 | Tributos por Pagar 15,529.12 13.21
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Remuneraciones por pagar 0.00 0.00
E;(:frt]?ggée;ss)(Mercadenas)(Productos 0.00 0.00 | Ctas. por pagar diversas 0.00 0.00
Gastos Diferidos 0.00 0.00 | Otras Cuentas por Pagar 0.00 0.00
Suministros Diversos 0.00 0.00
Crédito Fiscal 0.00 0.00
Materias Primas 0.00 0.00
Gastos Pagados por Anticipado 0.00 0.00
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO CORRIENTE 76,843.90 65.36 | TOTAL PASIVO CORRIENTE 15,529.12 13.21
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Deudas a Largo Plazo 12,069.08 10.27
Inmuebles Maquinaria y Equipos (neto) 102,800.00 87.44 | Beneficios Sociales 0.00 0.00
(-) Depreciacion y Amort. Acumul -16,000.00 13.61 | Ganancias Diferidas 0.00 0.00
Activos Intangibles (neto) 0.00 0.00 EZCOPS;;ensauén por Tiempo de Servicio 875.00 0.74
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO NO CORRIEN 86,800.00 73.83 | TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 12,944.08 11.01
PATRIMONIO
Capital Social 71,972.85 61.22
Capital adicional 0.00 0.00
Resultados Acumulados 0.00 0.00
Resultados del Periodo 63,197.85 53.75
Reservas Legales 0.00 0.00
TOTAL PATRIMONIO 135,170.70  114.97
TOTAL ACTIVO 163,643.90 100.00 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 163,643.90 100.00
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
Al 31 de Diciembre del Afio 5
(Expresado en Nuevos Soles)

Totales
ANO 5 %
VENTAS NETAS (ingresos Operacionales) 146,584.24
Otros Ingresos Operacionales 0.00
(-) Descuentos, rebajas y Bonificaciones concedidas 0.00
(+) TOTAL INGRESOS 146,584.24 100.00
(-) INVENTARIO INICIAL ) 0.00 0.00
(-) COMPRAS (6 COSTO DE PRODUCCION) -74,400.00 73.67
(+) INVENTARIO FINAL 0.00 0.00
(-) COSTO DE VENTAS (Operacionales) -74,400.00 73.67
UTILIDAD BRUTA 72,184.24 71.48
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS -7,500.00 7.43
(-) GASTOS DE VENTAS -3,000.00 2.97
0.00 0.00
0.00 0.00
0.00 0.00
UTILIDAD OPERATIVA 61,684.24 61.08
(-) GASTOS FINANCIEROS -12,069.08
(-) DEPRECIACION 0.00 0.00
(+) OTROS INGRESOS 0.00 0.00
(-) OTROS EGRESOS (Gastos Diversos) 0.00 0.00
(+) INGRESOS FINANCIEROS 0.00 0.00
Utilidad (o Perdida) Neta Antes de IR 49,615.16 49.13
(-) Impuesto a la Renta (30%) -14,884.55 14.74
UTILIDAD (o perdida) NETA 64,499.71 63.87
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BALANCE GENERAL
Al 31 de Diciembre del Afio 5
(Expresado en Nuevos Soles)

ACTIVO Totales PASIVO Y PATRIMONIO Totales
ANO 5 % ANO 5 %
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja/Bancos 66,377.10 38.11 | Sobregiros Bancarios 0.00 0.00
Inversiones Financieras 0.00 0.00 E?%i?ggl:)(cm x Pagar 0.00 0.00
8:;2; es (Cuentas por Cobrar Comerciales) 0.00 0.00 | Cuentas por Pagar a partes relacionadas 0.00 0.00
Cuentas por Cobrar a partes relacionadas 0.00 0.00 | Tributos por Pagar 15,829.55 9.09
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Remuneraciones por pagar 0.00 0.00
E;(ifrt]eizggtije;ss)(Mercaderias)(Productos 0.00 0.00 | Ctas. por pagar diversas 0.00 0.00
Gastos Diferidos 0.00 0.00 | Otras Cuentas por Pagar 0.00 0.00
Suministros Diversos 0.00 0.00
Crédito Fiscal 0.00 0.00
Materias Primas 0.00 0.00
Gastos Pagados por Anticipado 0.00 0.00
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO CORRIENTE 66,377.10 38.11 | TOTAL PASIVO CORRIENTE 15,829.55 9.09
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
Otras Cuentas por Cobrar 0.00 0.00 | Deudas a Largo Plazo 0.00
Inmuebles Maquinaria y Equipos (neto) 102,800.00 59.02 | Beneficios Sociales 0.00 0.00
(-) Depreciacion y Amort. Acumul -16,000.00 9.19 | Ganancias Diferidas 0.00 0.00
Activos Intangibles (neto) 0.00 0.00 ?g%gensacién por Tiempo de Servicio 875.00 0.50
Otros Activos 0.00 0.00
TOT ACTIVO NO CORRIEN 86,800.00 49.84 | TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 875.00 0.50
PATRIMONIO
Capital Social 71,972.85  41.32
Capital adicional 0.00 0.00
Resultados Acumulados 0.00 0.00
Resultados del Periodo 64,499.71  37.03
Reservas Legales 0.00 0.00
TOTAL PATRIMONIO 136,472.56 78.36
TOTAL ACTIVO 153,177.10  100.00 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 153,177.10  100.00
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ANEXO 12:

CALCULO DE LA INVERSION
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO MENSUAL ANO 1

Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ingresos por ventas 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416
Costo de produccion 6283 6,283 6283 6283 6283 6283 6283 6283 6283 6283 6283 6,283
Intereses del préstamo 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Depreciacion (20%) 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
ﬁﬂ%‘gi';ﬁgo” de 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
i‘ﬁg‘{j’eﬁo"’s‘mes de 1506 1,506 1,506 1,506 1506 1,506 1506 1,506 1,506 1506 1,506 1,506
Impuestos (30%) 452 452 452 452 452 452 452 452 452 452 452 452
Utilidad neta 1,054 1,054 1,054 1,054 1,054 1,054 1,054 1,054 1054 1054 1,054 1,054
(+) Depreciacion 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
i(;gaﬁgg[;zac'o” de 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Inversion inicial -102.800
Inversion de reemplazo 0
:p;g;;:)on capital de .49 926
Préstamo 58
Amortizacién de deuda 0 929 929 929 929 929 929 929 929 929 929 929 929
Valor de desecho
Saldo neto de efectivo 94726 2513 2513 2513 2513 2513 2513 2513 2513 2513 2,513 2,513 2,513
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AMORTIZACION E INTERESES DEL PRESTAMO

Afio 0 1 2 3 4 5
Saldo 58,000 46,850 35,478 23,879 12,046 -23
Anualidad 12,310 12,310 12,310 12,310 12,310
Intereses 1,160 937 710 478 241
Amortizacion 11,150 11,373 11,600 11,832 12,069
AMORTIZACION E INTERESES DEL PRESTAMO ANO 01
Mes 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Saldo 58,000 3,904 3904 3904 3,904 3,904 3904 3904 3,904 3,904 3,904 3,904 3,904
Anualidad 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026 1,026
Intereses 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Amortizacion 929 929 929 929 929 929 929 929 929 929 929 929
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VENTAS

Concepto Ano
1 2 3 4 5
Docenas de rosas aceptables 9,520 13,960 14,266 14,526 14,747
Precio S/. 9.60 9.60 9.60 9.60 9.60
91,392 134,016 136,954 139,451 141,573
Docenas de rosas de segunda 2,400 2,040 1,734 1,474 1,253
Precio S/. 4 4 4 4 4
9,600 8,160 6,936 5,896 5,011
Total: 100,992 142,176 143,890 145,346 146,584
VENTAS MENSUALES ANO 1
Concepto / mes Afio 1
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Docenas de rosas aceptables 793 793 793 793 793 793 793 793 793 793 793 793
Precio S/. 9.60 9.60 9.60 9.60 9.60 9.60 9.60 9.60 9.60 9.60 9.60 9.60
7,616 7616 7616 7,616 7616 7616 7,616 7,616 7,616 7,616 7,616 7,616
Docenas de rosas de segunda 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Precio S/. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800
Total: 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416 8,416
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