UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA
DE MEXICO

FACULTAD DE CONTADURIA Y
ADMINISTRACION

PLAN DE NEGOCIOS PARA EXPORTA~CION
DE FLORES DE MADERA A ESPANA

DISENO DE UN SISTEMA PARA UNA ORGANIZACION
PARA OBTENER EL TITULO DE:

LICENCIADO EN ADMINISTRACION

PRESENTA:

DAVID AUGUSTo[ni\Rlos MINA

ASE§OR: )
L.A. y MSTRO. ADRIAN MENDEZ SALVATORIO

México, D.F. 20056

M Ad g)‘ {-7[97\



e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

Direccion General de Bibliotecas de la UNAM
Swmie 1 Bpg L IR

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de imagenes, fragmentos de videos, y demas material que sea
objeto de proteccion de los derechos de autor, serd exclusivamente para
fines educativos e informativos y debera citar la fuente donde la obtuvo
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro,
reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por el
respectivo titular de los Derechos de Autor.



Caso de Investigacion para titulacién
“PLAN DE NEGOCIOS PARA
EXPORTACION DE FLORES DE
MADERA A ESPANA”"

ARO 2005

. Marco de Referencia

iNDICE

1.1 La Mercadotecnia y su importancia
1.2 La produccion gran herramienta en las empresas............
1.3 La calidad; indispensable al llegar el producto al cliente..
.4 Finanzas: grandes decisiones para grandes ideas
1.5 El Recurso Humano: el valor mas importante
1.6 Ventas: el visitante que comunica

2.1 Elramo de las flores; importante generador de ingresos en México
2.2 Laartesania en MEXiCOo................cccooii i
2.3 Sector de articulos de regalo y decoracion en México...
2.4 Incentivos Fiscales en el Sector

Antecedentes...................o
3.1 Antecedentes de la empresa.............
3.1.2 POTQUE EXPOMAN............ooooieieiecveeececee et

Plan de NegOCIOS. .........oociii e
4.1. Descripcion de la empresa....
41.1 Mision

4.1.3 Filosofia

41.4 Valores..........c..ccoe..

4.1.5 Objetivos

4.1.6 Andlisis de la constitucion legal mas viable para la empresa ................. 38
4.1.7 Ubicacion fisica de la empresa..........ccooveeeeiieeiiioeei e 41
4.1.8 Organigrama de la empresa y breve descripcion de funciones ............... 41

4.1.9 Procedimiento de reclutamiento, seleccion y contratacién de personal... 45
4.1.10 Procedimiento de induccién y capacitacion
4.1.11Sueldosy Salarios ...............cccooeeviiiiiieieeeee
4.1.12 Relaciones de trabajo.
4.1.13FODA

4.2, Analisis del prodUCtO ...........ccooiiiiiiiiii e e
4.2.1 Descripcion del producto o servicio .........

\ 4.2.2 Diferenciacién del producto
423 USOS..oooiiiii it e
4.2.4 Bienes sustitutos o complementarios
4.2.5 Proceso productivo: descripcidén y diagrama
4.2.6 ProduCCION.........c.ooiiiiiiiiiis et e




Caso de Investigacion para titutacién
“PLAN DE NEGOCIOS PARA
EXPORTACION DE FLORES DE
MADERA A ESPANA”

LNO 2005

S —y T ivven]

43.

4.4

427 Normas para la exportacion.............cccoceeiiiiiiiiiiccc e
4.2.7.1 Clasificacion Arancelaria..
A.2.7.2 ATANCEL......oiiiiiiii e e
4273 Certificado de origen.............c.oocooiiiiiiiiii e

4.2.8 Control de calidad .

429 Mantenimiento y respaldo al producto

4.2.10 Andlisis de COSIOS ... ..o 59

Analisis delmercado meta...............ovooieiciiii e 61
4.3.1 Descripcion de la industria
4.3.2 Consumo nacional aparente en el mercado meta ...
4.3.3 Mercado meta, segmentacion y caracteristicas.......
4.3.4 Margenes de intermediacion.............ccoeeiiiiiiice e,
4.3.5 Canales de comercializaCion ...............cccceiviiieiiiieeciiee e
4.3.6 Formacioén del precio de exportacion :
4.3.6.1 Precio de exportacion...........ccccooviiieiiiiee e
4.3.7 Mapa de aduanas MEeXICANEAS .........c.coocerriiuirieiiieiieeeeiiieeeeieieeeeeaiee e
4.3.8 Documentos aduaneros...........
4.3.9 Pedimento aduanail.........
4.3.10Lista de empaque ......................
4.3.11 Cartade encomienda................ccoccceveveeennn.
4.3.12 Barreras no arancelarias cualitativas
4.3.12.1 Regulaciones de Etiquetado................c...coco oo
4.3.12.2 Regulaciones de Envase y embalaje..........c.cccccooiiiiniiniiiniiiine 86
4.3.12.3 Regulaciones ecolbgicas .
4.3.13 Mezcla mercadologica .............. ... 88
4.3.15 Estrategia de negociacion.......... ... 89
4.3.15 Contratos y formas de pago..........coccoeiioriiiiiiceii e 90

RIESGOS CritICOS ...ttt e s e
441 RIESgOS INEIMIOS ..ot e
442 Riesgos extemos
443 Planes de CONtINGENCIA. ............cccooiiiiiiiiiii v eerete e e rnan e 95

Proyecciones financieras ... e
5.1. Requerimientos de capital para el proyecto....
5.2. Determinacion del flujo de efectivo .
8.3, Estados financieros proforma..........c..cccocoiinn
5.4. Analisis del punto de equilibrio ...

Conclusiones. .........ccoveeeveveneeine s e e e a e 104




Caso de Investigacion para titulacién .
“PLAN DE NEGOCIOS PARA ANOC 2005
EXPORTACION DE FLORES DE
MADERA A ESPANA”

INTRODUCCION.

Desde nifio, mi padre cultivd en nosotros la idea de disfrutar al maximo lo que
tu ganas; que trabajando es la unica forma de adquirir lo que se te antoje, que con
el resultado del trabajo se puede ir a donde quieras, que si no trabajas no tienes
dinero; porque para pedir s6lo se abre la boca, pero las cosas se valoran mas y la
gente te admira cuando tu lo mereces.

Las bases que tuvimos de pequenos han desarrollado en mi aptitudes y
actitudes que abren puertas, permiten conocer gente y que la gente te conozca,
valorar el tiempo y a las personas; cerrar la boca cuando es necesario y actuar
cuando haya oportunidad. Bases que todo padre quiere fundar en sus hijos; pero
que en mi fueron y seguiran siendo lo que me impulse a lograr ser como mi padre
dice: un CAMPEON.

Este caso de investigacion, que lleva la intencion de obtener mi titulo y
aplicarlo en mi empresa para la exportacion de las flores, es s6lo el resultado de
una intencién que se sofi6 desde hace 23 afios y que me permitird comenzar a
desarrollar el suefio que ha ido creciendo desde el tercer semestre de la carrera
de administracién puliéndolo y aumentandolo cada dia.

Este esfuerzo es dirigido al proyecto de exportacion de las flores de madera,
que desde tercer semestre (2001), naci6é por consecuencia de una calificacion, y
que hasta el dia de hoy me ha generado un gran desarrollo aumentando Ia visién
de lo que se veia tras una rosa.

Las flores de madera forman parte de las artesanias mexicanas y tienen la
cualidad de poder estar dentro del sector del regalo y decoracién al mismo tiempo
de poder imitar la forma de una flor natural.

Las artesanias tienen la ventaja de poder decorar cualquier forma de estilo
arquitecténico. Cualquier casa puede utilizarlas para su decoracion en cuartos,
cocinas o comedores, y son tantas obras que no existe hogar o lugar que su estilo
no las acepte en su decoracion.

Toda construccion pide lucir y resaltar sus paredes y muebles. Las flores
pueden contrastar y armonizar cualquier sitio por grande o pequefio que sea, ya
que su gama de colores se adecua muy bien a cada disefio.

Una flor siempre ha sido elegida como regalo para un ser querido, al pedir
perdén o querer ganar el favor de alguien. Las flores han dado colorido al mundo y
son simbolo de fragilidad.
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Las flores en México han sido parte de la cultura, en sus tieras se cultivan
flores exclusivas del territorio, en cualquier parte se compran y estan al alcance de
todo mundo.

Las flores de madera surgen pensando en el tiempo de vida que una flor
tiene y el significado que puede llevar. Es un concepto que busca presentar al
mercado el disefio y los colores adecuados segln sus gustos y la idea de un
tiempo de vida mayor.

El mercado nacional ha permitido probar su aceptacion, mostrado algunas
oportunidades que pueden crecer con este proyecto y las amenazas que pueden
surgir. En México las flores de madera han sido bien aceptadas y muchas veces
se ha presentado la oportunidad de expansion solicitada por extranjeros que
visitan la nacién.

Al asistir a exposiciones e incluso participar en entrevistas se ha acaparado la
atencién del mercado, no sélo nacional, también internacional; lo que ha exigido el
desarrollo de un plan de negocios para exportar las flores de madera a otros
paises y llegar al mercado antes de que otros lo hagan.

Las flores de madera son un producto que promete gran aceptacién por el
mercado extranjero; especificamente Europa, aprovechando el tratado de libre
comercio (TLCUE) las flores de madera pueden ser introducidas al mercado sin
pagar impuestos de arancel aprovechando la disposicién del mercado
internacional por conocer productos diferentes a lo que se fabrica en su territorio y
la cultura que se ha desarrollado hacia el gusto por las flores.

El desarrollo de este proyecto busca ampliar el mercado ya no enfocado
solamente a territorio nacional; sino incursionando y ganando terreno en el
mercado internacional antes de que otros lleguen.

La presente investigacion se compone de la siguiente manera:

La primera parte trata acerca de las areas de las empresas; fundamentando
los estudios adquiridos en el desarrollo del proyecto flores de madera. Lievando de
la mano las actividades de cada drea en las decisiones que se tomaran con las
flores de madera.

El siguiente punto abarca el marco referencial, que expone temas que tienen
que ver con la aceptacién de productos similares o sustitutos en el mercado
nacional; para contar con un fundamento acerca de la demanda y oportunidades
que se pueden aprovechar con las flores de madera.
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El plan de negocios es parte del tercer tema, donde se desarrollan
situaciones referentes a la empresa productora de flores de madera; se describe la
empresa en su estructura, se presentan las caracteristicas del producto desde sus
medidas hasta su mantenimiento. Se describe el mercado al que van dirigidas las
flores y las normas a cubrir para su entrada; asi como se presenta la viabilidad y
factibilidad financiera para este caso de exportacion.

Al final se termina este caso de investigacion con las conclusiones, los
anexos y la bibliografia utilizada como sustento en el desamollo de los temas
expuestos.

Esta investigacidn presenta las caracteristicas para la exportacién de las
flores de madera a la Unién Europea; especificamente Espafia. Garantizara los
pasos a seguir en la exportacion de las flores de madera para llegar a su destino
final, con la seguridad de ser un negocio viable y factible para su puesta en
marcha.

NOTA: debido a que se trata de un plan para exportar, las monedas
utilizadas y su valor para este caso son:

m.n. - moneda nacional - peso
eur. - euro - $13mn.
usd. - dolar - $10m.n.
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1.1 La Mercadotecnia y su importancia.

A través de los afos la mercadotecnia ha crecido en importancia para toda
empresa u organizacion, incluso, ahora se entiende que no sélo es un conjunto de
actividades enfocadas a las empresas exclusivamente, también permite verse
reflejada en actividades sociales en las que, con ayuda de la mercadotecnia, se
compiementa la vision de los participantes atrayendo gente, o bien, difundiendo
una idea.

Segin Philip Kotler ', la mercadotecnia se enfoca en “determinar las
necesidades y los deseos del mercado y proporcionar las satisfacciones con
mayor efectividad y eficiencia que los competidores”.

La base de la Mercadotecnia es identificar los deseos y necesidades de los
clientes y satisfacerlos adecuando cada paso para garantizar que el producto sea
comprado; por supuesto, es importantisimo considerar a la competencia.

Las flores siempre han sido deseadas, no son una necesidad sino un deseo;
deseo por tenerlas, deseo de quedar bien con una persona, de conquistarle o
decorar algun lugar vistoso. Lamentablemente las flores tienen una vida corta al
ser puestas en un florero o ramo y no cualquier otro tipo de flor (material) brinda
una grata imagen si no es natural.

La idea de colocar en el mercado las flores de madera surge de ese deseo, el
poder regalar una flor con larga vida, que tengan un disefio adecuado en cuanto a
imagen, que proporcione una variedad en colores y modelos y se venda en
lugares muy visitados, que den lugar al deseo de tenerlas. La idea no es desplazar
la naturaleza, es mas bien, brindar otra opcién al mercado, con tal calidad que al
verlas sean deseadas.

La Mercadotecnia orienta y coordina actividades para ofrecer bienes y
servicios que los clientes necesiten o deseen, estd al tanto en su disefio y
envasado, su precio, transporte y almacenamiento; la publicidad y las ventas, el
servicio al cliente y su distribucion, es decir, colabora con cada area de la
empresa, para garantizar que el producto sea aceptado en el mercado.

! KOTLER, Philip y Gary Armstrong. Fundamentos de Mercadotecnia. 1991. Prentice Hall
Hispanoamericana. pg.13.
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La Mercadotecnia tiene como herramienta las “cuatro pes” (4 p’s); y estan

dirigidas al:

a)

b)

d)

e)

Producto. El cual es el bien o servicio destinado a satisfacer las
necesidades de un mercado. Rosas, Tulipanes, Alcatraces, Girasoles y
Nochebuenas, es decir, los modelos del proyecto.

Plaza. El sitio donde el producto estara al alcance del mercado. En
este caso se distribuird en puntos en los que se consiga despertar un mayor
deseo por conseguir el producto, y no quemarlo; se buscara posicionarlo.
En el espacio donde se presenten las flores, deberan acompariarse de un
muestrario.

Los canales de distribucién en territorio nacional seran:

Productor — Cliente y Productor - Detallista — Cliente

En el caso de la exportacion se manejara:

Productor — Distribuidor — Detallista — Cliente y
Productor — Detallista — Cliente

Promocién. La actividad que comunica al mercado de las ventajas del
producto y genera la inquietud por adquirirlo, es la estrategia para
convencer al mercado de comprar el mismo. Se deberan presentar carteles,
tripticos, folletos e incluso una pagina Web en cualquier punto de venta,
para lograr del cliente un acercamiento con el producto y tomarlo en cuenta
en algunas decisiones de la empresa, seran una cualidad de compra del
producto y deberan estar presentes en cualquier punto de venta.

Precio. La cantidad de dinero que se fijja al producto para ser
adquirido por el cliente. En este caso el precio de las flores, que se
presentard para cada modelo. Este debera acompanar cada flor en su
etiqueta como comodidad para el cliente.

Servicio. Es la estrategia de posicionar el bien en la mente del
consumidor, a través de la atencién al mismo. Al vender cualquier flor se
pediran al cliente algunos datos (correo electronico, teléfono, direccion)
para mantenernos en contacto con él y hacerle llegar algiin nuevo modelo,
el lugar donde se expondran las flores, alguna promocioén y hasta pedirle su
punto de vista acerca del producto.
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Estas “cuatro pes® son vitales en la comercializacion de cualquier bien, ya
que su fin es el cliente. Deben estar presentes en cualquier ocasién que el
producto esté en contacto con el cliente, ya que permitird un desarrollo del
producto y la empresa, asi como un mayor numero de clientes potenciales; la
empresa podra estar en continua mejora siempre considerando al cliente y no s6lo
sus propias metas.

1.2 LaProduccién; gran herramienta en las empresas.

Para producir algun bien se requiere un sistema de produccién; el cual, es un
procedimiento mediante el que se transforma el material en un resultado, es decir,
en un producto. El area de produccion es la responsable de la fabricacion de los
bienes que requiera la empresa’.

Cualquier venta o exhibicion de productos y/o servicios presenta el resultado
del esfuerzo realizado en gran parte por el drea de produccion. Detrés de una flor
de madera existe un proceso artesanal que muchas veces la gente lo imagina,
mas no lo entiende. Una buena estrategia seria darle un valor agregade
presentando al mercado imagenes del proceso de fabricacion de las flores, y
permitir al cliente conocer todo el proceso que hay detrds de su compra.

Todo producto para llegar al mercado forma parte de un sistema de
produccion. La produccion estd compuesta por prondsticos y procesos; es el area
encargada de disefar productes que cuenten con la calidad requerida por el
mercado, el area de produccion debe estar en constante comunicacién con las
demas éreas; ya que al trabajar con pronésticos debe tener un estimado de cuanto
producir para determinada fecha y al mismo tiempo tomar en cuenta el inventario,
el presupuesto y la expansion planeada de la empresa.

Algunas ocasiones la venta de flores se eleva en México debido a fechas
como el 14 de febrero y 10 de mayo; por eso mismo, es importante trabajar con
prondsticos basados en experiencias anteriores propias y ajenas, considerando
fiores naturales y artificiales; incluso el area de mercadotecnia podria planear una
estrategia conjunta en la que se pronostique superar los indicadores de
produccién y entonces el area de produccién deberé contar con los procesos que
le permitan responder a la demanda esperada; al mismo tiempo esto traera
consigo gastos que el area de finanzas debera solventar, esperando recuperarlos
y obteniendo ganancias para la empresa. La comunicacion entonces es vital con
las demas areas para no producir mas ni menos de lo debido.

2 McCarthy, E. Jerome, Perreault, William D. Marketing Undécima Edicién. 1993. Editorial RWIN
3 Shroeder G., Roger. Administracion de operaciones. 1997. McGrawHill, 3era edici6n.
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Al realizar un bien se requiere de un espacio fisico, que sera el lugar
destinado a la produccién, este lugar debe estar bien distribuido para permitir que
los procesos sean rapidos, evitar accidentes y permitir una facil salida de la
mercancia. Adecuando los procesos la secuencia de operaciones que se lleven a
cabo en las instalaciones se hardn de manera ordenada aprovechando el espacio
y mejorando los tiempos. Al fabricar un producto artesanal es importante
considerar el espacio fisico debido a la necesidad de contar con varias manos
para su elaboracién, previendo la demanda del producto, para tener instalaciones
de tamario adecuado.

1.3 La Calidad; indispensable ai liegar el producto al cliente.

Tiene diferente significado para todas las personas, algunos se basan en el
precio, ofros en la utilidad del bien; y aun en estos dias la calidad se le atribuye al
area de produccion. Cada persona define calidad basandose en sus necesidades.

La calidad debe ser la meta a la que vaya dirigido cada esfuerzo de la
empresa en cada una de las areas, no es posible dejarla a cargo de sélo un érea,
mas bien, cada area debe preocuparse por lograr presentar al cliente un producto
o servicio final que puede garantizar la satisfaccién del cliente; la calidad debe ser
responsabilidad de todos, y el cliente la debe percibir desde el momento de la
compra, al momento de usarlo y reconocer que al desecharlo cubrié su necesidad
por el tiempo de vida que haya tenido el bien al ser fabricado.

Cada que las flores estén mostrandose deberan reflejar al mercado un
producto, hecho con dedicacion y esmero, ademas de ser una muestra de un
trabajo 100% mexicano. Cada flor estard protegida para que al transportarias
lleguen sin alguna imperfeccion y llevaran los datos de los fabricantes (teléfono y
correo electronico) para atender a clientes o posibles pedidos; junto a estos datos
deberd ir plasmado el logotipo que buscara crear un posicionamiento en el
mercado.

La calidad debe verse desde dos puntos de vista para entenderse. Al ser
parte del proceso, se debe buscar que cada decision sea siempre considerando:
1) las necesidades del cliente y 2) asegurar la copia de los procesos para lograr
los mismos resultados e incluso mejorarlos.

Las flores deberan presentar ciertas caracteristicas idénticas para facilitar su
armado y evitar conflictos de critica e indecisiones al momento de ta compra.

11
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Desde el punto de vista del consumidor la calidad no se basa en el precio y
tampoco en la cantidad de caracteristicas que presente el producto; sino en que
$u uso cubra su necesidad o deseo y pueda su productor garantizar un tiempo de
vida para el producto sin perder sus cualidades y responder a las exigencias del
cliente, dandole una completa satisfaccion.

Acorde a las caracteristicas del producto, se buscara dar a entender la idea
de que al ser flores de madera, garantizamos una larga vida del producto; esto se
vera reflejado en el nombre de la empresa, su lema y la forma de presentar el
producto en el mercado. Con estas caracteristicas el cliente debera estar seguro
de que el producto es de buena calidad.

1.4 Finanzas; grandes decisiones para grandes ideas.

Muchas veces resulta complicado entender la funciéon que tienen las
finanzas dentro de las empresas, aun cuando toman parte importante en las
decisiones de ellas. El 4rea de finanzas esta involucrada siempre que se
desarrollan nuevos productos, toda investigacion y desarrollo de nuevos productos
necesita ser financiada, desde su disefio hasta su comercializacion, es importante
recibir fondos para aguantar los tiempos de pago, de retomo de la inversion y
posiblemente financiar un stock que nos permita tener producto para responder a
alguna emergencia; las finanzas deben pronosticar estimados del tiempo en que
se obtendran utilidades.

Esta importante area de finanzas es la encargada, como todo el mundo lo
sabe, del dinero de la empresa; por ejemplo, el andlisis financiero para la compra
de equipo, manejo de la caja e inventarios, asi como la ubicacién de la planta
entre otros. Debe ser un area con la capacidad de planear por anticipado los
ajustes que se necesiten antes de cualquier cambio en los precios o costos,
considerado su mercado y su poder de adquisicion. Debe brindar a la empresa
una proyeccion de las ventas estimadas para servir de base al area de produccion,
saber cual se estima seran las utilidades de la empresa y la cantidad de
ﬁnanci?miento que necesita para mantener su productividad considerando sus
costos”.

Esta area también debe establecer, cuando son necesarias, estrategias para
ayudar a las ventas, como descuentos en precios o mantenerlos, beneficiando el
flujo de caja de la empresa. Si se tendrd inventario, su cantidad o se trabajara bajo
pedido, considerando los costos de mantenimiento en inventarios, costos de
bodegaje, de manejo de materiales y la obsolescencia de productos. También esta

4 Block B. ,Stanley . Fundamentos de gerencia financiera, 2001. McGraHill. 9 edicion.
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a cargo del pago a los trabajadores y de conseguir dinero si no lo hay con un plan
para pagarlo sin acabar con la empresa; ya que muchas veces las ganancias no
son las que se deben sacrificar para obtener un crecimiento significativo, se puede
contar con apoyo de proveedores o accionistas, asi como de bancos. Esta area
entiende que un incremento en ventas y utilidades no siempre representa lo mas
efectivo en caja, debido a los gastos que traen consigo.

Ya que existen fechas en las que la demanda de las flores se incrementa, el
area de finanzas deberd contribuir a la estrategia que se llevard a cabo para
responder a la demanda estimada. Debera determinar cuanto dinero se podra
invertir para la compra de materia prima, cuanto personal extra se podra contratar
de ser necesario, si sera posible hacer cambios en la imagen o presentacion de
las flores, en sus muestrarios y la cantidad de dinero que se podra pagar en ia
distribucion y colocacion de las flores en el mercado; siendo éstas algunas
desiciones importantes en las que se vera implicada el area.

Cuando una empresa cuenta con un area efectiva de finanzas, puede estar
tranquila de que el dinero se este manejando con seriedad y tomando decisiones,
que aunque parezcan riesgosas, presenten un plan de resultados favorables. Es
un 4rea que exige una enorme ética de sus colaboradores y que constantemente
requiere revisiones de decisiones y resultados.

1.5 El Recurso Humano: el valor mas importante.

A través de los afos se ha ido cambiando la idea de que los trabajadores
s6lo son instrumentos de la empresa para obtener utilidades, aunque aun existen
muchas empresas que no buscan una relacién con sus empleados, se sabe bien
que las mas grandes y mejores se han formado mediante un trabajo en equipo,
evitando ser tan sélo un grupo.

El desarrollo de una empresa y no s6lo su crecimiento, se logra siempre que
se toma en cuenta a sus trabajadores. El 4rea de Recursos Humanos debe crear
una cultura en la empresa que refleje un compromiso con los empleados, de que
son los valores mas importantes para la empresa y que debe existir una confianza
mutua (jefe-subordinado); para esto deben establecerse canales accesibles
mediante los cuales los empleados puedan expresar sus intereses e inquietudes y
reciban una respuesta a sus ideas o reclamaciones. Deben existir canales de
comunicacién que permitan a los empleados expresarse y estar informados de lo
que pasa en la organizacion.
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Con los trabajadores que presten sus servicios en la fabricacion y
comercializacion de flores de madera se buscaré tener una relacion de respeto
confianza y superacién, es decir, se fijaran politicas, que cualquier integrante de la
empresa debera respetar, de igual forma se debera capacitar al personal para
lograr presentar resultados que se adecuen a lo esperado y dentro de sus
actividades se les impulsara a ir mas alla de una sola tarea; es decir, que sean
capaces de tomar decisiones rapidas en momentos en los que se encuentren sin
supervision. De igual manera se brindara un tiempo de descanso en el que se
otorgara al menos bebidas refrescantes al alcance de cualquier trabajador en
cualquier momento. La idea es que los trabajadores sientan una respuesta a su
esfuerzo; pequefias actitudes que les motivard, los llevara a trabajar en equipo y
permitiran una identificaciéon de respeto y orden entre subordinados y jefes.

Al contar con una buena comunicacion en las empresas, es mas sencillo
crear un ambiente laboral donde los empleados tengan la facilidad de mostrar y
utilizar sus aptitudes y habilidades al maximo, para poder satisfacer sus
necesidades de autorrealizacion en el frabajo, tratando de llevar las metas de la
empresa y los trabajadores de la mano, y que los empleados realicen su trabajo
reflejando en su desemperio un compromiso como si fueran los propietarios de la
empresa.

Contar con empleados verdaderamente comprometidos son el mejor reflejo
de competitividad de una empresa, por lo tanto el reclutar al personal debe ser un
atinado procedimiento, donde se tendrd un compromiso con el empleado desde
antes de ser contratado. Para contar con empleados que contribuyan al desarrollo
de la empresa, su proceso de seleccion debe basarse en sus valores, y estos
seran identificados mediante entrevistas y algunas pruebas que pidan cierto
sacrificio por parte de los reclutas. Una vez que se seleccione al o los candidatos,
ellos se daran cuenta de que fueron elegidos cuidadosamente para responder a
las necesidades de la empresa y que la empresa podra confiar en ellos al
presentarse alguna posibie contingencia.

Toda empresa debe valorar a su personal y todo jefe, gerente, supervisor o
encargado debe tener como costumbre, considerar los valores de las personas
antes que nada; con criticas de valor mas que de evaluacion.

1.6 Ventas: el visitante que comunica.

Toda area de ventas de una empresa para lograr presentar sus productos o
servicios al mercado tiene la importante misién de visitar a los clientes cuantas
veces sea necesario hasta cerrar la venta. Una visita no necesariamerite implica
llegar con el cliente, muchas veces, estas visitas se realizan por medio de un
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teléfono o el correo electrénico; lo importante es estar presentes cada que el
cliente piense en hacer una compra.

Via correo electronico se mandaran algunas fotos e informacion acerca de
dénde adquirir las flores e incluso datos sobresalientes referentes a las flores, para
garantizar que nuestros clientes potenciales tengan nuestros datos a la mano en
cualquier momento que piensen dar un regalo original.

Dentro del area de ventas, la comunicacion debe ser practicada por cada
integrante de ella, cuanto mejor la manejen, presentaran una agradable imagen de
la empresa al mercado. Los vendedores no sélo se limitan a presentar el producto
a sus distribuidores o compradores finales, muchas veces se crea una relacién de
amistad entre comprador vendedor y otras veces el vendedor no sélo presenta el
producto, llega incluso a dar recomendaciones de su uso hablando de sus
ventajas e inconvenientes. Puede, ademas, captar la atencién del mercado mas
que la publicidad misma. La mayoria de las veces es el unico enlace entre el
mercado y la empresa, por eso debe cuidar su trato con los clientes, tomando en
cuenta los factores culturales que tanto importan al negociar; debe también contar
con un amplio criterio que le permita ajustar los precios al momento de la venta.

En el ramo de las flores existe una gran competencia, por eso, es importante
contar con vendedores capacitados que puedan lucir las caracteristicas del
producto y asegurar su entrada al mercado; para eso el drea de mercadotecnia
debe mantener una estrategia de mejor presentacion que los competidores, el
area de finanzas debe advertir a los vendedores la capacidad de financiamiento
disponible para espera de pagos y la maxima flexibilidad en precios por cantidad;
asi como el drea de produccion informaré a las ventas acerca de los tiempos de
entrega de acuerdo a cantidades y fechas, y asegurara que cualquier producto
que llegue al mercado luzca la calidad requerida para su aceptacion.

Ademas de presentar el producto o servicio y cerrar ventas, es muy bien
valorada la accion de retroalimentacion entre empresa y mercado, el area de
ventas ayuda a conocer la posicién de la empresa en el mercado. Los vendedores
muchas veces son los primeros en enterarse de los planes de la competencia y
sus estrategias®, asi como enterarse de la existencia de un nuevo competidor. Son
también, clave fundamental en el ciclo de vida de los productos; en su cambio de
etapa a etapa.

* E. JEROME, McCarthy, William D. Perreault, Jr. Marketing Undécima Edicién. 1993. ed. IRWIN.
pg. 476.
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Por esto, la fuerza de ventas debera mantener una constante comunicacion,
reportando ideas del mercado, debilidades que observe en los productos y
amenazas que perciba en el mercado; ellos seran el puerto de comunicacion con
el mercado (flores - cliente).

Muchos productos no se prestan a inspecciones por parte del cliente, por eso
la comunicacioén que se pueda presentar al cliente al momento de la compra debe
hacerse con mucho cuidado; esto incluye a los vendedores y al mercado donde se
ubique el usuario final, ya que seran los encargados de presentar la evaluacion al
cliente de la calidad del producto.

Por supuesto que las flores si se prestaran a evaluacion por parte del cliente,
asi que las flores terminadas deberan presentar la mejor calidad en cuanto a su
armado, color, tamario y forma para brindar al vendedor opciones de presentacion
del producto al mercado.

El 4rea de ventas debe contar con vendedores que tengan fa habilidad
personal de agresividad y simpatia con los clientes, de un conocimiento total del
producto y ser capaces de reflejar una imagen de amistad con su mercado. Por
eso esta drea, recibe constantemente capacitacion para saber lo que es la
empresa dénde trabaja, conocer a fondo los productos y saber a quién dirigirse, a
quiénes visitar y poder, incluso, dar a los precios cierta flexibilidad.
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21 El Ramo de las flores; importante generador de ingresos en México.

Por muchas generaciones las flores han permitido al ser humano demostrar
afecto a un ser amado, sin la necesidad de palabras. La costumbre de ver a una
novia con un ramo de rosas simboliza la belleza, el amor y pureza.

Alrededor del mundo las flores han transmitido infinidad de mensajes y
llevado a cabo costumbres, a veces copiadas y otras veces realizadas, algunas
continllan, otras se han olvidado y en muchos sitios tienen significados
especificos. Las rosas, por ejemplo en Damasco simbolizan “la belleza
contrastante”, en China “la belleza perpetuamente renovada” y en Japon ‘la
recuperacion después de la agonia®.

Sus colores también llevan consigo varios significados, los cuales afectan o
benefician su demanda, por ejemplo:

Rosas Rojas: Representante de la pasién y el deseo.

Rosas Amarillas: Expresan afecto, admiracion por la inteligencia de quien
las recibe; aunque muchas veces la gente las relaciona
con egoismo, un error muy comun.

Rosas Blancas: La temura y carifio estan vinculados a esta flor, que es
la imagen de la pureza.

Rosas Rosadas: Expresan felicidad, agradecimiento, dulzura,
admiracion, alegria, elegancia y delicadeza.

Al tener conocimiento del significado de los colores y diferencias en culturas
con respecto a ellas; las flores de madera pueden aprovechar informacion de
estas caracteristicas para manejar opciones de compra al mercado y fomentar una
cultura con los clientes a las flores.

Para su venta se presentan en distintas formas, ya sean sueltas o en
arreglos; siempre que las flores llegan a su destino final tienen la tarea de decorar
algun sitio. Las flores de madera deben contar con distintas formas de venta para
el mercado, ya sea en arreglo o individuales, ya que existen otros materiales con
que se fabrican flores artificiales en México como tela, migajon, plastico, hoja de
maiz o papel, y renovar sus modelos, para lograr un crecimiento en el mercado.
Tal es el caso de las flores de latex o seda, que gracias a su renovacion
constante en modelos y su facilidad para trabajar con ellas, les han brindado gran
aceptacion en el mercado, a diferencia de otros materiales.
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Es importante tener claro que el mercado de las flores artificiales (latex) ha
ido en aumento gracias a la tecnologia usada en su elaboracion y su constante
renovacion en cuanto a modelos lo que permite responder a la demanda y brindar
una gran variedad en su oferta.

Detalle tan importante a considerar con las flores de madera ya que si no se
aumenta la produccidn-tecnologia, dificilmente se lograra un crecimiento en la
participacion con el mercado.

Las flores naturales al ser sacadas de los invernaderos se venden ya sea por
toneladas de piezas o toneladas de gruesas. Una gruesa es igual a doce docenas.
La secretaria encargada del control y crecimiento del sector floricola en México es
la SAGARPA (Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca y
Alimentacion) la cual lleva un conteo de las cantidades que se mueven en territorio
nacional en sus distintas modalidades de riego o temporal y su ciclo primavera-
verano, otofio-invierno.

Estos son algunos datos que se pueden encontrar en el “Anuario Estadistico
de la Produccion Agricola 2003" %ue publica la SAGARPA acerca de la produccion
de las flores en territorio nacional™

$T Valor p Estados Productores
(HA) (HA) mifes § .
[ ALCATRAZ
ALHEL
298 298 2558 1568 4012888 Puebla
[~ AVE DEL
PARAISO 6 6 114 35 000 3890 000 Jalisco
| AZUCENA ] 3] 300 3600 1380 000 Veracnz
| CRISANTEMO
58 58 363 5503 1997 569 Chihuahua / Puebla
[~ GIRASOL
1484 124 1548 4158.14 643 680 Chiapas / Chiwahua / Durango
MorelosT: i
| GLADIOLA 317 377 3110 39478 63737 210 uanajuato / Guerrero / Oaxaca
1 Puebta / Veracruz
oOum
[ MARGARITA £} % X R ~834750 485 | Guerero/ Sonom I Region Lagunera
NOCHEBUENA
17 17 974 000 25.01 24359 740 Distrito Federal / México
ROGA
56 54 3413 475359 1622400.267 | Guanajuato / Michoacdn / Puebia
/Guenero / Tlaxcala
2488 1126 994 274.6 79 987.93 105 278 297.752
Total

¢ Anuario Estadistico de la Produccién Agricola de los Estados Unidos Mexicanos 2003. Secretaria de
Agricultura, Ganaderia, Desarrolio Rural, Pesca y Alimentacion. Septiembre del 2003.
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G $ Valor 6 Estados Productores
(HA) {HA) miles $
169 160 13000 203 2640040 México | Veracrux
ALCATRAZ
3 3 13800 40 72000 Distrito Federal
ALHEL!
184 184 164 455 138.52 22 780 308 México / Michoacdn
AVE DEL PARAISO
AZUCENA
2388 2388 10 409 950 87.69 122 665 850 México | Marelos
CRISANTEMO
108 108 49 002 239.43 11732548 México
GIRASOL
24208 24208 2678095 184.28 439 957 446 México / Michoacén
{ Morelos / Pusbla
GLADICLA
8 83 558 000 80 27 900 000 México
LILUM
MARGARITA
NOCHEBUENA RO TEE i Al bl i :
8055 8055 4140 595 132.7 549 456 956 Distrito Fedaral / Hidalgo / Puebla /
México / Querétaro / Morelos
ROSA
61023 61023 18 001 8§97 852.62 1174 564 506
Total

Las flores que se muestran en las tablas son las mas comerciales y en base
a estas se puede apreciar la demanda que hay por cada tipo.

La primera tabla muestra los datos de las flores por docenas y la segunda
tabla los datos de las flores por gruesa. Es muy notable la diferencia de precios
entre la gruesa y las piezas, al igual que las hectareas sembradas y cosechadas.
Los espacios cosechados por gruesa son mucho més grandes y por consiguiente
el precio de las flores por tonelada disminuye notablemente.
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Estas tablas permiten observar el potencial tan grande que tiene el negocio
de las flores, lamentablemente, segin los datos que arroja la SAGARPA es
imposible saber cuantas flores (cantidad) conforman una tonelada, ya que son
datos generales y las flores son muy distintas en cada uno de sus tipos, es decir,
son muy caracteristicas las diferencias de unas con respecto a otras. De acuerdo
a lo largo del tallo y el tamafio de los pétalos, el peso puede subir o bajar en
cualquier flor. Las clases de flor, inclusive cambian en el nombre; existen rosas de
un tipo y otro, al igual que los girasoles y demas flores. Entonces la clasificacion
de las flores debe ser aun mas detallada y la SAGARPA tiene eso por tarea a
realizar.

De acuerdo a los datos de las tablas anteriores, el valor en pesos de la
produccion en el afio 2003 fue de $1, 279,843,203. 26.

Por lo tanto el negocio de las flores puede ser muy rentable al manejar
cantidades al mayoreo. La demanda de las flores, de acuerdo al tipo, aumenta o
disminuye gracias a la temporada y es increible cémo la moda puede beneficiar
las cantidades vendidas. En base a los datos de las tablas anteriores, las flores
que mas hectareas ocuparon para su cosecha fueron:

Nochebuena 974 000 (HA)
Gladiola 327428 (HA)
Alheli 2 598 (HA)
Rosa 474 (HA)

La nochebuena es un claro ejemplo de lo mucho que la moda puede
beneficiar las ventas, ya que aunque sélo se venden en cierta temporada, la oferta
es mucho mayor que cualquier otra flor. Simplemente en los meses de Noviembre
y Diciembre toda casa es decorada por al menos una nochebuena, y las rosas que
se venden todo el afio no llegan ni siquiera al 10% de las nochebuenas.

La delegacién de Xochimilco, que es la més grande productora de flores en el
Distrito Federal, de acuerdo al afio agricola 20047 obtuvo una produccion;
comparando las nochebuenas y rosas, por piezas, de:

1, 100,000 rosas a un precio de $ 11.00 pesos

2, 670,000 nochebuenas a un precio de $ 20.00 pesos

7 DELEGACION EN EL DISTRITO FEDERAL, CIERRE DEFINITIVO DE COSECHAS. Secretaria de
Agricultura, Ganaderia, Desamrollo Rural, Pesca y Alimentaciéon. Delegacion Distrito Federal. Distrito
Xochimilco. 2004
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Es una diferencia de mas de un millon de nochebuenas vendidas que las
rosas, exactamente 1, 570,000 nochebuenas mas.

Estos datos establecen la gran oportunidad que las flores de madera pueden
aprovechar en esa temporada navidena promocionando el modelo de nochebuens
de madera y dar entrada para las siguientes fechas tan importantes como el 10 de
mayo y 14 de febrero.

Las flores en México forman parte de nuestra cultura, en cualquier lugar se
pueden encontrar y siempre reflejaran alegria y afecto en el lugar en que se
acomoden. Las flores le han dado color a México y a cada hogar que llegan.

2.2 La Artesania en México.

Alrededor del mundo, México siempre ha sido considerado como uno de los
paises mas ricos en su cultura, gracias a su gran diversidad cultural; el arte se
puede identificar en cada actividad del pais.

Las artesanias mexicanas forman parte de la historia que nos defini6 como
pueblo, reflejan habitos, creencias y una forma de vida muy caracteristica.

Todos los estados de la republica cuentan con piezas artesanales que les
representan y existen tantas personas dedicadas al arte, que, en un pais tan rico
en cultura, es muy dificii manejar cantidades debido a la forma de vida de los
artesanos.

SEDESOL (Secretaria de Desarrollo Sustentable) tiene a su cargo el sector
artesanal del pais como una de sus ramas. FONART (Fondo Nacional para el
Fomento de las Artesanias) es el organismo encargado de promover las
artesanias mexicanas no sélo en territorio nacional, también en el extranjero.

FONART surgié en 1974 y con el paso del tiempo ha logrado un desarroilo tal
que incluso ya manejan franquicias a nivel intemacional. Es el organismo més
adecuado para saber acerca de las artesanias mexicanas.

Las artesanias cuentan con una gran aceptacion por parte de los extranjeros
que visitan nuestro pais, y gracias al desarrollo que ha tenido el turismo en
México, las artesanias han logrado llamar la atencién a gente con otras culturas y
mientras el fomento al turismo aumente las artesanias también lograrén un
crecimiento en su demanda. Es importante que FONART no descuide el apoyo
que brinda a los artesanos y ademas les motive a seguir impuisando su cultura.
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Las flores de madera por su lado, también pueden aprovechar esta
situacion tan atractiva, ya que son consideradas como artesania mexicana y los
extranjeros no estan familiarizados con ellas aun, entonces una tarea a realizarse
en territorio nacional sera la de estar cerca del turismo, en puntos estratégicos
para llamar su atencion.

Lamentablemente, para los comerciantes existen artesanias que no permiten
la estandarizacién de procesos ya que se perderia su identidad, su significado, su
valor y entonces la cultura que se ha fomentado y preservado durante siglos
estaria en riesgo. Por eso es que muchos artesanos no buscan exportar sus
obras, debido a su capacidad de produccion y a las tradiciones tan arraigadas que
tienen con su pueblo. Entonces hay artesanias e incluso pueblos que de
mostrarles las oportunidades de afuera podrian desaparecer. La globalizacién
entonces, transformaria el estilo de vida de muchos pueblos. FONART® sabe eso,
y por lo mismo cuida a estos artistas y los impulsa a continuar su labor,
organizando concursos en los que nifios, jévenes, adultos y ancianos participan
con sus obras y son premiados con dinero en efectivo y exponiendo sus obras en
las distintas tiendas FONART para vender sus productos sin ningln compromiso
de consignacién con los artesanos. Por nombrar algunos concursos organizan el
de San Agustin Oapan en Guerreo cada 2 anos, el Gran Premio de Arte Popular
ano tras aflo y algunos otros como el Premio Nacional de Cereria Tradicional,
Concurso Nacional Expresién Artistica de los Pueblos Indigenas, Concurso
Nacional de Vidrio, Concurso Nacional de Tintes Naturales de México y el
Concurso Nacional de Nacimientos Mexicanos en diciembre. Esto se lleva a cabo
a nivel nacional, organizado por FONART siendo alguna de sus varias.labores.

FONART para difundir y fomentar la artesania mexicana maneja cuatro
diferentes tipos de tiendas:

- Propias.
- Consignacion.
operadas por instituciones del gobiemo
- Mayoreo.
Mundo Cuervo (Guadalajara), Pineda Govalin y Zarahome (Espafa)
- Franquicias.
FONART - Inversion privada dentro de las cuales estan tres fuera de
México, en Espaia, Washington y Chicago.

Al manejar productos como artesanias se tiene la ventaja de poder gozar de
algunos derechos que el gobiemo otorga por fomentar la cultura mexicana como
no pagar IVA, al exportar estar libres de arancel gracias a los tratados y con
respecto a los certificados de origert:

8 FONART. Av. Patriotismo 691, Col. Mixcoac, C.P. 03910, México D.F.




Caso de Investigacion para titulacion
“PLAN DE NEGOCIOS PARA ARO 2005
EXPORTACION DE FLORES DE
MADERA A ESPANA”

Norteamérica formato libre (web secretaria de Economia).
Unién Europea solo por mds de eur. 6,000.

Esto aplica para cualquier persona que fomente las artesanias.

Las artesanias estan elaboradas por una infinidad de materiales y son tan
distintas que su clasificacion no es tan sencilla.

FONART ha dividido la clasificacién de las artesanias en varias categorias
que son:

= Barro Natural. s Textil en lana.

= Barro policromado. = Textil en algodon.

= Barro decorado con engobes. = Huipiles y Quechquémitli.
= Barro bruiido c/s decoracion. = Trajes tradicionales.
* Alfareria vidriada. = Rebozos.

= Mayodlica, Talavera y cerAmica. = Orfebreria y Joyeria.
= De alta temperatura. = Maquey Laca.

= Fibras duras. = Fibras semiduras.

= Metalisteria. = Escultura popular.

= Miniatura. = Vidrio.

= Papel y Cartoneria. = Mascaras.

= Muebles y accesorios. = Canteria y lapidaria.
= Pintura popular. = Jugueteria.

= Instrumentos musicales. = Cereria.

Esas son las categorias que FONART maneja en sus concursos, faltando
solamente la categoria denominada VARIOS, que incluye piezas elaboradas con
hueso, chitle, cuerno, concha, coco, etc. Las flores de madera por lo tanto
entrarian en esta clasificacién, al pensar ofrecerlas a FONART para su
comercializacion.

El producto estrella; el que mas vende FONART es de LACA de OLINALA
con lo que producen charolas, cajas y guares. Y uno de los productos que mas se
vende en México no es precisamente este, sino mas bien la ceramica, debido a la
cantidad de vajillas y demas accesorios de cocina que se pueden ofrecer gracias a
su resistencia e intoxicidad, a diferencia del vidrio que ha ido disminuyendo su
demanda debido a las otras muchas opciones de materiales mas baratos que él.

Un dato a considerar es que gran parte de las artesanias mexicanas son
elaboradas por manos de mujeres, debido a la paciencia y facilidad de manejo
para ellas. Esta informacion puede beneficiar al proyecto de las flores de madera
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para tomar en cuenta entre sus empleados a las mujeres, ya que algunas labores
a realizar pueden ser hechas con manos femeninas aprovechando su naturaleza
hacia los detalles.

Los puntos de venta mas fuertes, basados en la experiencia de FONART son
las zonas turisticas, ya que los consumidores finales (extranjeros) demuestran
mayor interés que el mercado nacionat; algo muy normai dentro de la sociedad,
“no se valora, lo que se tiene”. Las ventas de las tiendas FONART ubicadas en
estas zonas sobrepasan a las otras de ciudad. Es importante aclarar que aunque
la sobrepasen, no determina que las de ciudad no vendan.

Las flores de madera pueden entonces aprovechar el mercado nacional y
explotar el internacional; ese es el fin de ese caso. Demostrar su potencial en el
extranjero.

2.3 Sector de Articulos de Regalo y Decoracién en México.

Los articulos que entran en el sector de regalo y decoraciéon son muchos, es
dificil clasificarlos; todo hogar cuenta con articulos que entran en el sector,
cualquier casa los necesita al comer, al dormir, o al querer adornar. Dentro de las
exposiciones referentes al sector se pueden encontrar una infinidad de productos,
desde un vaso hasta una palmera; ain no ha habido alguien que se preocupe por
su clasificacién. Pero, si se sabe cuales son los productos mas representativos en
el sector” como: articulos de joyeria de plata, oro y metales comunes, estatuillas y
adomos de ceramica; velas, articulos para servicio de mesa y decorativos de
vidrio; marcos de madera; vajillas de ceramica y marcos de metales comunes.

Para México este sector ha sido muy golpeado debido, entre otros factores, a
la competencia asiatica. En el pais existen 12,000 empresas en el sector de las
cuales 98% son micro y pequefias. De estas 12,000 solo el 12% exporta y “casi en
toda la Republica Mexicana existe algin establecimiento dedicado a la actividad
del regalo y decoracién”.

El sector impulsa en muchos estados el desarrollo regional, reflejado en los
productos que fabrican. El disefio es parte fundamental para este sector, ya que
“de la vista nace el amor’, y muchos clientes, ain sin necesitar el producto; al
contar con una buena apanencia lo compran. La calidad es otro aspecto
importante y sus precios, al ir de la mano pueden asegurar un producto que
comprara todo el segmento del mercado.

? http://www.bancomext.com/Bancomext/aplicaciones/eventos/index jsp?year=2004&sector=2& cmd=1
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Diserio, calidad y precio, deben ser caracteristicas fundamentales que lleven
las flores de madera para asegurar que el cliente tendra lo que busca o comprara
lo que le agrade. Las flores de madera deben en todo momento contar con una
presentacion que cautive al mercado y les cumpla ciertos caprichos (modelos).

Lamentablemente las empresas dedicadas a este sector cuentan con poca
tecnologia para su fabricacion y sus precios por consecuencia, con respecto a la
competencia, son altos; su ambicién es corta y no cuentan con una constante
capacitacién. Debilidades que los paises asidticos estdn aprovechando y van
ganando mercado.

Esto se puede apreciar al asistir a las distintas exposiciones enfocadas al
sector de regalo y decoracién.

Afio tras afio se llevan a cabo; algunas de ellas son:

=  ENART (Guadalajara). = Gala del Regalo (Monterrey).
= AMFAR (WTC Cd. México). * Feria del mueble.
= SALPRO (centro Banamex). = Expo Joya.

Hay todo tipo de participantes en estas exposiciones; expos grandes y muy
bien organizadas, pero, se puede observar a mucha gente que vive del
autoempleo y les falta ampliar su vision. Este sector debe buscar profesionalizarse
para competir con el mercado intemacional, de no ser asi, se ira consolidando y
solo los fuertes se mantendran; por consecuencia se compraran mas cosas
importadas.

El auge de este sector en México comenzdé por los afios 60°s y 70’s en los
que solamente existia una exposicién enfocada a él, llamada “Fena del Hogar”,
donde se podian encontrar todo tipo de articulos de toda la republica®. Pero el
sector en si, existe desde antes de la primera guerra mundial y alrededor del
mundo ha ido creciendo, por eso es que las empresas dedicadas a los articulos de
regalo y decoracién deben renovarse en México, ya que con el paso de los afios la
competencia incrementara sus fortalezas. De no hacerlo seran desplazadas.

México exporta productos referidos a este sector a distintos paises en el
mundo. Los principales cinco paises a los que se export6 en el transcurso del ario
2003 fueron'': Estados Unidos, Reino Unido, Canada, Colombia y Alemania.
Registrando las exportaciones de ese afo 743.5 millones de dblares.

' Grupo Salpro. Reynosa #15 Col. Condesa C.P. 06100, México, D.F.
u http://www.bancomext. com/Bancomext/aplicaclones/eventos/index jsp?year=2004& sector=2& cmd=1
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Y las importaciones ascienden a 520.1 millones de délares; los paises de
procedencia son: Estados Unidos, China, ltalia, India, Francia y Espana entre
otros.

Dentro de estas importaciones y exportaciones se puede apreciar que la
competencia es de primer nivel, ya que la tecnologia en esos paises se renueva
constantemente y su capacidad de produccion es muy fuerte.

Las empresas mexicanas dedicadas al regalo y decoracién, deben ampliar su
referencia hacia el exterior y compararse con los otros competidores, al mismo
tiempo de aprovechar las oportunidades que se presentan en el mercado, por
ejemplo:

México es un importante proveedor de articulos para Estados Unidos, eso
refleja que aunque existen papeles a ilenar, las limitaciones son pocas.

En Latinoamérica existen una gran cantidad de tiendas departamentales que
requieren gran diversidad de productos. La demanda esta ahi, faita aprovecharla.

Y Europa es al mismo tiempo productor e importador de articulos, por lo que
seria interesante conocer el tipo de tecnologia que usan, la demanda que existe
en el mercado y los productos que fabrican.

Las flores de madera, dentro de todos los articulos que entran en el sector,
también tienen un lugar ya que forman parte de la decoracion; por lo mismo, es un
sector oportunidad para este proyecto.

2.4 Incentivos Fiscales en el Sector.

Ya que este proyecto va enfocado a la exportacion de las flores de madera;
el Gobiemno brinda facilidades para obtener un crecimiento en el mercado al que
se pueda llegar. Algunos incentivos que son de utilidad para aquellos que busquen
impactar a ofros mercados con productos mexicanos o que comiencen el
desarrollo de un negocio o empresa.

Cuando se forme un negocio o empresa; el gobiemo presenta a los
interesados la opcion de darse de alta en hacienda mediante el Régimen fiscal de
Pequerios Contribuyentes'? (REPECO); el cual, presenta incentivos de mucho
apoyo para activar su desarrollo en el comercio.

12 http:/fwww.aduanas. sat.gob.mx
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Para empezar se puede llevar un registro de los ingresos diarios en un libro;
el cual servira de base en las declaraciones para el pago de impuestos.

Acerca del pago del Impuesto al Valor Agregado, este régimen brinda la
facilidad de emitir notas de venta que lleven las caracteristicas de una factura,
pero, con la condicién de estar exentas del pago del IVA. Es decir, este régimen
paga impuestos no basandose en el IVA de cada venta, sino por cada $100 pesos
de ingreso bruto se pagan $2 pesos de impuesto bimestral.

El Impuesto Sobre la Renta serd solamente del 2%, con un incentivo del
30%. Un porcentaje que permite a estos contribuyentes lograr un crecimiento sin
explotarles tanto ni meterios en confusiones fiscales.

Para poder estar en este régimen no se deben superar los dos millones de
ingresos anuales; de lo contrario se tendria que entrar en otro régimen con
mayores obligaciones. REPECO es una opcién para iniciar un negocio o empresa
logrando un crecimiento sin sentirse exprimidos por los requisitos fiscales; es
decir, es una buena opcién para iniciar y responder a minimos requisitos fiscales.

Este Régimen (REPECQ) podria ser la mejor opcion para comenzar la
empresa productora de flores de madera, siempre y cuando los ingresos no pasen
los dos millones al ario.

Otro incentivo que el gobiemo ofrece a las empresas que exporten, es el de
devolver el IVA gastado en los insumos que se utilicen en la elaboracién de
cualquier producto. Entonces las flores de madera no pagardn IVA de los
materiales usados para su elaboracién; al menos del material usado para la
fabricacion de las flores exportadas.

Los programas PITEX' creados por el Gobiemo, forman parte de otro
incentivo que permite a los fabricantes mexicanos presentar productos que
cuenten con la calidad que el mercado exija. Ya que se pueden importar maquinas
o materiales para una empresa mexicana, sin pagar el IVA de las méquinas y/o
insumos importados, siempre y cuando sean utilizados para fabricacién de
productos a exportarse. Las flores de madera, en este caso, podrian conseguir
tecnologia traida de ofros paises y aprovechar este instrumento para competir en
un mercado internacional.

El programa dirigido a las Empresas de Comercio Exterior'# (ECEX), exige
requisitos a cubrir que para una empresa nueva tal vez no sean alcanzables, pero,
si se piensa en un crecimiento de las ventas e ingresos, este puede ser otro

B http://www.economia.gob.mx/7P=452
!4 Guia Bésica del Exportador, 10* edicion. Bancomext
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incentivo a considerarse. Las ECEX tienen la opcion de ser empresas promotoras
o consolidadoras de exportacién, es decir, que podran llevar al mercado
extranjero varios productos mexicanos en una sola exportacion, los cuales, seran
adquiridos con una tasa del 0% de IVA.

Cuando la empresa productora de flores de madera entre en contacto con un
mercado intemacional, se presentaran oportunidades de expansion; ya no sélo
manejar flores de madera, sino convertirse en una comercializadora que
promocione y consolide productos hechos en México con la oportunidad de
adquirirlos sin el pago de IVA y con la fortaleza de conocer el proceso para
exportacion; el programa ECEX podria ser bien aprovechado al expandir la
empresa.

Existen otros programas que permitiran expandir el negocio de las flores,
como el que esta dirigido a las empresas Altamente Exportadoras que ofrece una
simplificacion en los trdmites, la devolucion del IVA por la importacion de
productos para ser exportados en un plazo de 5 dias; y la devolucién de impuestos
(Draw Back) que acuerda devolver el impuesto de arancel de las mercancias
importadas para ser incorporadas en productos exportados.

Estos son los incentivos que brinda el Gobiemo a las empresas mexicanas o
en territorio mexicano. Que de tenerlos presentes en la empresa productora de
flores de madera, sera posible aprovecharlos y seguramente ir desarrollando una
empresa cada vez mas competitiva en el mercado, aprovechando las
oportunidades que se presenten y contando con los conocimientos necesarios
para su puesta en marcha.
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3.1 Antecedentes de la Empresa.

Las Flores de Madera surgen en el mes de noviembre del 2001 gracias al
impulso del programa Emprendedores UNAM.

En el tercer semestre de la licenciatura de administracion se cursa la
asignatura Creacion de Empresas, en la cual, se debe desarrollar un proyecto que
aspire a ser una empresa con la Unica condicién de que sea una idea innovadora y
creativa, es decir, un nuevo producto o un nuevo concepto.

El concepto debe ser formado por un equipo; en este caso el equipo estaba
integrado por 10 personas de las cuales surgieron dos ideas, un folder de pasta
dura con disefios originales y una artesania de rosas de madera. Cada proyecto
debia presentar sus cualidades al equipo y convencerlos de llegar a ser el
proyecto a desarrollar. Después de exponer las caracteristicas de cada uno, el
equipo se decidio por el félder y las rosas de madera fueron valoradas por s6fo un
integrante del equipo.

El folder comenz6 a formar parte del proyecto escolar y las rosas de madera
a probar el mercado basando las teorias escolares. Terminé el semestre y el félder
logré una buena calificacion para la materia; las rosas de madera, por su lado,
lograron llamar la atencién del mercado asistiendo a distintas exposiciones en
centros de convenciones donde llegan compradores nacionales y extranjeros;
comenzaron a probar mercado, segmentandolo para asegurar su aceptacion y
cuidar su imagen.

El mercado comenz6 a responder al esfuerzo realizado y las rosas exigieron
mayor atencion para su crecimiento y desarrollo. Su fabricacion tuvo que ser
mejorado en cuanto a disefio y tiempo, y su presentacién al consumidor final debid
convencer a su vista.

El mercado no soporta una continuidad; asi que las rosas de madera ya no
eran suficientes y se comenz6 a lanzar una linea de productos. El primer modelo
que se amplié en respuesta a los clientes fue la rosa. Ya no sélo era un tamarno;
se lanzé el tamarfio chico y el mercado estuvo de acuerdo. Conforme pasé el
tiempo el mercado volvié a exigir otros modelos. Asi que se desarrolld el Girasol
basado en un modelo natural, después llegé la temporada decembrina y la
nochebuena de madera fue bien aceptada por el mercado.

El tulipan es una flor que a mucha gente le gusta y s6lo se encuentra en
cierta temporada. Las flores de madera aprovecharon esta exigencia y
presentaron el tulipan de madera. Al mercado le agrad6 el disefio y form6 parte de
la linea de productos.
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Ei ditimo modelo que se disefid fue el alcatraz; fior que armoniza la
presentacion final de los arreglos o ramos, dando como resultado una imagen
agradable al publico.

Cinco modelos de flores se han desarrollado para impactar al mercado:

Rosas
Girasoles
Tulipanes
Nochebuenas
Alcatraces

G~

Cada uno en sus tamarios chico y grande. La cualidad de estas flores es
que casi cualquier modelo de flor se puede disefar, gracias a las propiedades de
la madera, por esto, mas adelante se desarrollaran otros modelos para ampliar Ia
linea de productos.

Los colores de las flores se fueron mejorando hasta estar convencidos de
presentar la mejor calidad al cliente. El tiempo de elaboracion ha sido acortado,
pero, de acuerdo a la visién de la empresa, este tiempo debe ser mejorado aln
mas hasta lograr cubrir los grandes pedidos de clientes potenciales.

Las flores de madera han llegado a ofros paises e incluso a otros
continentes, se han expuesto en grandes centros de exposicidn como Centro
Banamex y World Trade Center, ademas de participar en exposiciones
organizadas por las delegaciones y universidades.

Este proyecto ha servido de motivacion para muchos emprendedores
estudiantes de varias universidades, gracias a la invitacion de sus profesores para
platicarles el comienzo de este proyecto, su desarrollo, problemas y situacion
actual; asi como la visién que se tiene para hacer de este proyecto el inicio de una

- empresa concebida desde y con apoyo de la Universidad Nacional Autonoma de
México para resultar una empresa lider y en constante desarrollo.

Asi ha sido como /as flores de madera siguen creciendo con gran empuje y
apoyo. Tal ha sido el apoyo del programa Emprendedores UNAM que se ha
logrado promocionar el producto en medios de comunicacién como radio,
television, revistas especializadas y periddicos, reconociendo el proyecto como
una idea emprendedora esperando grandes resultados.

Debido a su labor manual tan detallada y tardada en su tiempo de
fabricacién, el precio de cada una puede parecer alto para algunas economias
dentro de la sociedad mexicana. Muchos no aprecian la labor de trabajo que hay
detras de su fabricacion, y lamentablemente, los extranjeros tienden a apreciar
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mas una artesania. Reaccion muy normal de cada cultura; ias cosas se aprecian
cuando no se tienen.

Aprovechando el aprecio que los extranjeros tienen hacia la artesanic
mexicana; la demanda ain no satisfecha de articulos de regalo y decoracion y la
necesidad de mostrar el afecto a los seres queridos. Las flores de madera bien
pueden aprovechar las oportunidades que se presentan dentro de un mercado
internacional con menores barreras entre paises y mayor competencia entre sus
mercados para introducir las flores donde no conocen adn el potencial de este
proyecto de flores de madera llamado: “L.a Flor Que Nunca Muere”.

3.1.2 Por qué exportar.

Gracias a las muchas y diferentes exposiciones en que las flores de madera
han tenido la oportunidad de exponerse, se ha tenido contacto con mercados
extranjeros; gente que se dedica a importar productos novedosos a paises de
Europa y que cuentan con caracteristicas que aseguran su aceptacion en el
mercado. Estos contactos han ido cultivando las ganas de, no sdlo conocer la
aceptacion del producto, su alcance y desarrollo que puede tener en territorio
mexicano, sino contar con los conocimientos que permitan la salida de productos
mexicanos hacia paises que demandan su venta; en este caso las flores de
madera.

Este caso es parte del plan de expansion para las flores de madera, para no
sb6lo competir en un mercado nacional. También desarrollar habilidades de
negociacion que permitan conocer las necesidades de cada mercado y brinden la
oportunidad de comenzar nuevos negocios al tratar con distintos clientes y
proveedores.

La oportunidad de exportar las flores se ha presentado en muchas ocasiones;
algunas se han aprovechado, pero, no se han continuado; otras se han dejado
pasar. Este plan muestra los pasos a seguir para exportar las flores
especificamente a Espafa, y es la base para conocer las normas al exportar
productos mexicanos a otros paises.
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41 Descripcion de la Empresa.
4.1.1 Mision.

Producir y comercializar disefios originales y exclusivos de flores de madera,
despertando el deseo en la gente por adquirirlas cuando se trate de dar un detalle,
regalo, recuerdo o para publicidad, e incluso decorar algun lugar de acuerdo a sus
expectativas. :

Al mismo tiempo, mostrar a la gente productos hechos en México para asi
hacer de conocimiento mundial el trabajo que se hace en territorio mexicano, las
artesanias, siempre ofreciendo productos exclusivos de categoria.

4.1.2 Visién

Aprovechar la oportunidad de ayudar a personas mayores (hombres y
mujeres cuya experiencia, dedicacion y sensibilidad artistica es cada vez menos
valorada en nuestra sociedad) capacitandolas, fabricaremos de forma mas rapida
y con mayor calidad nuestros productos, brindando un servicio a la sociedad y asi
crecer juntos donde se de un proceso ganar-ganar.

Asistir a ferias y exposiciones para dar a conocer en el mercado nacional e
internacional nuestros productos.

Inaugurar nuestra tienda, centros de atencidn a clientes u oficinas, para
permitir al cliente nos visite para que vea nuestra linea de productos, ya que en las
exposiciones nos vemos limitados al espacio.

Conseguir contactos en cada plaza y centro comercial, con florerias, carretas,
tiendas de regalos / souvenir (lugares con mucha afluencia de gente) para que
expongan y vendan nuestros productos, para lograr una distribucién directa al
cliente y que nos tengan presentes siempre cerca de sus hogares.

Buscar el desamollo de los distribuidores que se encargaran de promover
nuestro producto, brindandoles, por ejemplo, el muestrario que se adecue a las
caracteristicas del lugar para llamar la atencion de la gente, entre otras.

Exportar a todos los continentes una artesania 100% mexicana, dando
siempre a nuestros distribuidores ideas nuevas de cémo introducir nuestro
producto al mercado, comenzando por Norteamérica (México, USA y Canada),
seguido de Europa (Espafia, Francia, Inglaterra y Alemania), para posteriormente
llegar a los demas continentes.
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4.1.3 Filosofia.

Hacer que las cosas sucedan, ser proactivos, propiciar la accidon y obtener
resultados; es decir enfocar todos los esfuerzos al cumplimiento de nuestros
objetivos siempre tomando en cuenta las estrategias necesarias para obtener el

resultado deseado.

Debemos ser consientes de no sblo dejar las cosas en planes sino hacer que
sucedan tomando como base informacion suficiente para evitar caer en

incertidumbre.

414 Valores.

1) Beneficio dirigido a la senectud

2) Puntualidad

3) Respeto

4) Orden

5) Gratitud

6) Renovar

Apoyarlos con un porcentaje de la venta
de los productos, obteniendo un
crecimiento mutuo (nos ayudan en la
fabricacion/obtienen un pago).

En la entrega pedidos completos y a
tiempo.

Hacia nuestros clientes, empleados y
proveedores, en su religion, creencias,
familia y relaciones.

Dentro las operaciones que llevemos a
cabo para la fabricacion, almacenaje y
distribucion de los productos, asi como su
control exacto diario basado en un
programa de computadora.

Cada que recibamos apoyo del préjimo
Corresponder a su confianza
(proveedores, distribuidores, clientes,
vecinos).

Modelos, presentacion y técnicas de
trabajo, al menos una vez por afio uno de
ellos.

36



Caso de Investigacion para titulacién
“PLAN DE NEGOCIOS PARA ANOC 2005
EXPORTACION DE FLORES DE
MADERA A ESPANA”"

41.5 Objetivos.

Corto plazo.

En el 2006 visitar Universidades del Distrito Federal para dar a conocer
el producto a los estudiantes, ya que en este mercado se encuentra el
perfil del consumidor.

Asistir a exposiciones que vayan enfocadas al género femenino, tanto
en centros de convenciones, como ferias organizadas por los distintos
estados de la Republica.

Introducir el producto en tiendas departamentales, en forma de
arreglos.

Disefiar por lo menos un nuevo producto arno con afio. En el caso del
2006 saldra a la venta la margarita.

Contar con la capacidad para producir mas de 40 mil flores en un tiempo
no mayor a un mes.

Largo plazo.

Cambiar la constitucion legal a Sociedad Anénima de Capital Variable.

Abrir un centro de atencion a clientes donde se pueda mostrar el
producto en todas sus presentaciones.

Ampliar la linea de productos, con flores deshidratadas.
Asistir a la mayor parte de las exposiciones organizadas por los distintos
estados de a Republica y asl ir introduciendo las flores por los distintos

estados en puntos estratégicos.

Abrir tiendas donde manejemos todo tipo de flores, es decir, florerias
donde la gente pueda encontrar cualquier flor a los mejores precios.

Comenzar a abrir franquicias de La Flor Que Nunca Muere, no s6lo en
México, sino en otros paises.

Que la exportacion sea parte de las ventas normales para la empresa.
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4.1.6 Analisis de la constitucion legal mas viable para la empresa.

Existen tres opciones que la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico'® da a
escoger para constituir la empresa legalmente. Estas son las mas factibles para la
empresa productora de flores de madera:

a) Régimen de Pequerios Contribuyentes.
b) Régimen General de personas fisicas.
c) Sociedad Andnima de Capital Variable.

Cada una con caracteristicas, beneficios y obligaciones que pueden ser la
eleccion que mas le convenga a la empresa.

a) Régimen de Pequenos Contribuyentes (REPECO):

Es un régimen opcional para las personas fisicas de baja capacidad
econdémica y administrativa, con minimas obligaciones fiscales por cubrir.

Para poder elegir este régimen se debe ser persona fisica y no rebasar los
dos millones de pesos en ingresos.

Al entrar en este régimen se debera contar con la inscripcién en el Registro
Federal de Contribuyentes (RFC), conservar todas las facturas por las compras de
bienes superiores a $2,000; asi mismo se llevara un libro en el que se registren los .
ingresos diarios y guardar original de las notas de venta.

Este régimen presenta beneficios a sus contribuyentes.
Acserca de Impuesto al Valor Agregado (IVA). Este régimen esta exento de su
pago; es decir, todas las compras que se le hagan a las empresas de este

régimen podran ser comprobadas con notas de venta y no deberan incluir el IVA.

El impuesto Sobre la Renta (ISR) sera pagado solamente en un 2% en lugar
del 32%.

' http://www.sat.gob.mx
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b) Régimen General de Personas Fisicas:

Régimen para personas fisicas residentes en México que obtengan ingresos
en efectivo, en bienes, en cuanto al Titulo IV Capitulo Il de la Ley del Impuesto
Sobre la Renta.

Este régimen es exclusivo de las personas fisicas con actividades
empresariales. Y este impuesto lo pagaran las personas fisicas que perciban
ingresos derivados de la realizacién de actividades empresariales o de la
prestacion de servicios profesionales.

Algunas obligaciones de este régimen son estar inscrito en el Registro
Federal de Contribuyentes, pagar impuestos dependiendo de los ingresos, esta
sujeto al IVAy al ISR, asi como presentar declaraciones anuales y mensuales.

La ventaja de este régimen es que no hay un limite en los ingresos anuales.
c) Sociedad Anénima de Capital Variable:

Es un régimen para una sociedad con un capital minimo de $50,000.00 y por
lo menos que cuente con 2 socios.

Algunas de sus obiligaciones son: constituir la sociedad ante Notario Publico
Autorizado, estar inscrito en el RFC, pagar IVA e ISR, deben llevar un sistema de
contabilidad y elaborar estados financieros.

De estas tres opciones decidi constituir la empresa productora de flores de
madera. De acuerdo a las caracteristicas de cada una la mejor opcidn que
permitira un crecimiento dentro de la empresa sin complicar el control y pago de
deberes fiscales sera el Régimen de Pequeios Contribuyentes, ya que como
antes se describio este permitira emitir notas de venta exentas del IVA y pagar tan
solo el 2% de Impuesto Sobre la Renta, es decir contar con un ahorro del 30%.
Ademas de llevar un control de los ingresos diarios de manera sencilla y muy
practica en un libro.

Entonces este Régimen (REPECO) es la eleccion para La Flor Que Nunca
Muere; empresa productora de flores de madera, hasta no pasar veritas anuales
de dos millones de pesos. Posteriormente, pensando en expandir la empresa y
reflejar una seriedad mayor ante el cliente se podria cambiar de régimen
consolidando una sociedad anénima, por supuesto presentando una oferta mayor
al mercado al igual la infraestructura; que se debera lograr al afic de operaciones.
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b) Régimen General de Personas Fisicas:

Régimen para personas fisicas residentes en México que obtengan ingresos
en efectivo, en bienes, en cuanto al Titulo IV Capitulo Il de la Ley del Impuesto
Sobre Ia Renta.

Este régimen es exclusivo de las personas fisicas con actividades
empresariales. Y este impuesto lo pagaran las personas fisicas que perciban
ingresos derivados de la realizacion de actividades empresariales o de la
prestacion de servicios profesionales.

Algunas obligaciones de este régimen son: estar inscrito en el Registro
Federal de Contribuyentes, pagar impuestos dependiendo de los ingresos, esta
sujeto al IVA y al ISR, asi como presentar declaraciones anuales y mensuales.

La ventaja de este régimen es que no hay un limite en los ingresos anuales.
c) Sociedad An6nima de Capital Variable.

Es un régimen para una sociedad con un capital minimo de $50,000.00 y por
lo menos que cuente con 2 socios.

Algunas de sus obligaciones son: constituir la sociedad ante Notario Publico
Autorizado, estar inscrito en el RFC, pagar IVA e ISR, deben llevar un sistema de
contabilidad y elaborar estados financieros.

De estas tres opciones, decidi constituirme la empresa productora de flores
de madera. De acuerdo a las caracteristicas de cada una, la mejor opcidon que
permitira un crecimiento dentro de la empresa sin complicar el contro! y pago de
deberes fiscales sera el Régimen de Pequefios Contribuyentes, ya que como
antes se describid este permitird emitir notas de venta exentas del IVA y pagar tan
solo el 2% de Impuesto Sobre la Renta, es decir, contar con un ahorro del 30%.
Ademas de llevar un control de los ingresos diarios de manera sencilla y muy
practica en un libro.

Entonces este Régimen (REPECO) es la eleccion para La Flor Que Nunca
Muere; empresa productora de flores de madera, hasta no pasar ventas anuales
de dos millones de pesos. Posteriormente y pensando en expandir la empresa, se
podria cambiar de régimen e incluso consolidar una sociedad anénima, por
supuesto presentando una oferta mayor al mercado. Este Régimen no afecta la
oportunidad de exportar las flores a otros paises.
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4.1.7 Ubicacién fisica de la empresa.

Ahuejotes # 68.

Col. Ampliacién San Marcos.
Delegacién Xochimilco.
México D.F.

Prolongacién Divisién dél norte 2 b
 — —>
Bodega
Aurrera | Gas

4.1.8 Organigrama de la empresa y breve descripcién de funciones.

Hasta diciembre del 2005.

Drector General

T Staff
|
| I
__ | Produccién Ventas
Trabajador 1
Almacén
Trabajador 2

= Director General. Encargado de ver por el buen funcionamiento de la
empresa; introducir nuevos productos y nuevos materiales; buscar puntos de
venta; coordinar el proceso de produccion, asi como tener contacto directo en el
servicio postventa con los clientes.
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= Produccién. Dirige el proceso de ammado de la flor, desde la transformacion
de la materia prima, hasta la direccién de su armado y conseguir la presentacion
final. Es responsable de cuidar el trabajo de los otros dos trabajadores y la
presentacion final de cada flor.

= Trabajador 1 y 2. Apoyan en el amado de la flor. No entran a la
transformacion de la materia prima, més se encargan de pegar cada pieza hasta
obtener una flor terminada. Son responsables de la calidad final de la flor.

= Ventas. Presenta las flores al mercado, ve por la buena imagen de la
empresa, vende el producto, obtiene ganancias; siempre esta al pendiente y
entrega de reportes acerca de los puntos de venta, la respuesta del mercado y
avisa acerca de la competencia. Al encargado de ventas se le exige una buena
comunicacién con el Director General y pedidos claros al area de produccién.

= Aimacén. Responsable de controlar los inventarios. Conoce la cantidad
exacta de flores con las que cuenta el almacén en todo momento, apoyandose en
un estricto control. Ademas maneja cantidades minimas de flores para responder
a pedidos urgentes; asi como lievar un confrol de los insumos que se requieren
para la produccion de las flores.

= Staff Encargado del registro de datos, decoracién de puntos de venta,
apoyo en exposiciones, ve por los cambios de imagen de la empresa (disefios) y
es el responsable suplente del director general.

Al llegar a Noviembre dei 2007.

Director General

Staff

Almacén Produccidn

Responsable

Trabajador 1

Trabajador 2
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= Director General. Llevara a cargo la tarea de contratacion, seleccion y
capacitacion de personal, vera por el cierre de contratos de trabajo, asi como de
puntos de venta para la distribucion del producto en distintas tiendas
departamentales. Contara con el apoyo de las demas éareas para la introduccion
de planes de frabajo para lograr cumplir con los pedidos y contratos acordados, al
mismo tiempo de recibir el reporte de las demas éreas acerca de los resultados
obtenidos, asi como las dificultades que se presentaron. Llevara una relacién
cercana con disefadores y el contador, extemos a la empresa (Staff), para
mejorar la presentacion del producto y estar al pendiente de elia en el aspecto
legal y financiero; asi como de la senectud que apoyaré en el armado de las flores.
El estara muy al pendiente de las debilidades y fortalezas de la empresa, su gente
interna y externa, para evitar un desequiibrio a la misma y siempre al tanto de las
amenazas. Ademas vera por el desarrollo de un nuevo modelo, al menos 1 por
afio para ampliar la linea de productos que se manejan.

s Staff. Bnndarén sus servicios a la empresa, de manera externa, recibiran
un pago por sus servicios de acuerdo a las tareas realizadas (honorarios), pero, no
entrar&n en sueldos y salarios de los trabajadores directos. Podran ser
disefadores, contadores o cualquier otro especialista que se requiera en algun
frabajo especifico. Aqui también entrara Ia gente de la senectud que serd de
apoyo en el armado de las flores; ellos s6lo se dedicaran al proceso de pegado y
etiquetado y estarén bajo supervision directa del jefe del area de produccidn.

= Ventas. Serd la persona que buscard introducir al mercado nuestro
producto, siempre cuidando la imagen del mismo, asi como estar al pendiente de
las tendencias en el mercado y una vez lograda la distribuciéon del producto en las
tiendas, debera estar al pendiente de la aceptacion del mercado en la forma de
mostrarse, su cuidado e indicar las posibles mejoras en cuanto a la identificacion
de la marca y el disefio del producto. Ademas, debera presentar informes de
posibles amenazas a nuestros productos en los que describa sus usos, puntos de
venta, proveedores, fabricantes, precios y aceptacion del mercado; sera un éarea
que brindara un apoyo de refroalimentacion considerando oportunidades y
amenazas en el mercado, estard presente en cualquier exposicion o feria, asi
como al pendiente de las negociaciones nacionales e internacionales.

= Exportaciones. Debera conocer a fondo el proceso de exportacion, seréa el
encargado de ver por los documentos y tramites necesarios para hacer llegar las
flores a otros paises. La exportacion de las flores al llegar al pais de origen sin
retrasos dependera de la labor de él. De igual manera estara al pendiente del
pago de la mercancia y la apertura de nuevos destinos (paises) cuidando la
cultura, aprovechando los tratados con los distintos paises y cumpliendo con los
requisitos que exijan. Debera contactar nuevos distribuidores en varios paises al
menos cada mes y medio y ademas, brindara oportunidades de nuevos productos
para exportar e importar. Sera también un area de desarrollo e investigacion.
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* Fenas y Exposiciones. Lievara un registro de cada exposicion y feria que se
organice dentro del Distrito Federal, y por los distintos estados de la Republica.
Conocera los costos por ser parte de cada exposicion, justificara la participacion y
formara alianzas para obtener invitaciones a distintas exposiciones. Deber3a asistir
a la mayor parte de las exposiciones buscando lugar para las flores, ofrecer el
producto a los mismos expositores que cubran el perfil y sera el encargado del
montaje, desmontaje y durante la exposicion de la empresa.

= Aimacén. Llevara un estricto control de las entradas y las salidas de las
flores, con ayuda de un programa por computadora, asi como de los insumos
requeridos, manejando maximos y minimos en stock. Conocerd en todo momento
la cantidad de flores que existan en inventario y llevara un control con las salidas a
exposiciones con el responsable del drea, donde las cantidades deberan
concordar con lo vendido y lo regresado.

= Embarque. Vera por el cuidado de las flores, las empacara de forma que no
se lastimen hasta llegar a su destino final. Ya sea en territorio nacional o para
exportacion, conocerd todas las etiquetas que deberén llevar las cajas para
proteccion de las flores, se encargara de que las flores que deban salir sean
trasladadas en el transporte idoneo, es decir que en una salida lleguen todas las
necesarias y puedan volver.

»  Produccion. Ademas de fabricar las flores, cuidando la calidad, llevando un
riguroso control y mejorando las técnicas de produccion, debera ir aumentando la
capacidad de produccién para responder a mayores pedidos. El encargado de
produccion y los trabajadores seran un apoyo en la fabricacion de nuestras flores;
deberan estar capacitados para presentar un producto de buena calidad lo mas
répido posible, fijaran limites minimos y maximos de fabricacion, basados en
fechas y pedidos. Debera, ademas, presentar opciones de avance en cuanto a
tecnologia, usos de la misma, resultados y necesidades de conocimiento exira
para el equipo de trabajo.

Trabajara en conjunto con el staff (senectud), a los que capacitara y estara al
pendiente de su produccion, siempre impulsandolos hacia mayores resultados.

= Responsable de produccion. Guiara a los trabajadores en la realizacion de
tareas diarias, llevara un registro del avance que se lleva del trabajo a entregar y
lo que resta para darle salida. Sera el responsable de que los trabajadores
cumplan con las cantidades minimas y mantengan limpia su area de trabajo;
participara en la produccion de cada flor.
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= Trabajadores. Llevaran a cabo todas las actividades relacionadas con la
elaboracion de las flores y evitaran, en la medida de lo posible, el mal uso de los
instrumentos de trabajo y el desperdicio de materia prima. Trabajaran bajo
supervision y apoyo del encargado del drea de produccién; al término de sus
labores deberéan dejar limpia su érea de trabajo dia tras dia.

4.1.9 Procedimiento de reclutamiento, seleccion y contratacion de
personal.

Objetivo: Realizar de manera certera y eficiente la contratacion dei personal
necesario, buscando siempre un desarrollo reciproco entre trabajador y empresa.

Responsables: el jefe o encargado del departamento de personal.

Polfticas:

» Cualquier aspirante debera llenar una solicitud de trabajo de la empresa.
» Al ser contratado cualquier empleado, debera firnar un contrato en el que
se especificaran sus derechos, obligaciones y restricciones.

Procedimiento:
RESPONSABLE N° ACTIVIDAD FORMAS
Encargado de Personal | 1 | El encargado de personai b rd un idato al puesto.
2 | Si existe un candidato adecuado se contrata y pasa a actividad 7; de no
existir, el encargado de personal pegard letreros afuera de las
Instalaciones de la empresa para reciutar el personal.
3 | Al llegar los solicitantes, entregard la solicitud de empleo para que sea | Solicitud de empleo

llenada.

Los solicitantes llenaran dicha forma y serd entregada.

Solicitud de empleo

El encargado de personal analizard dichas formas, se les pondré una
prueba y llamard a los que cubran los requisitos. Archivara todas las
solicitudes.

Solicitud de empieo

De ser necesario, se realizara una entrevista para seleccionar al mejor.

7 | Después de seleccionarlo, se le entregara un contrato de trabajo, el cual Contrato
deberd firmar.
8 | El encargado de personal archivara dicho contrato. Contrato
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4.1.10 Procedimiento de induccién y capacitacion.

Objetivo: Que el empleado recién ingresado, se adapte de forma més rapida
a la empresa, conozca sus instalaciones y sus deberes perfectamente. Asi como
también se le prepare para el trabajo a realizar.

Responsables: Jefe o encargado del departamento de administracion.
Politicas:

¢ Ningudn trabajador recién contratado, podra empezar a laborar sin haber
recibido una induccion y en caso de ser necesario, una capacitacion.

o El empleado que reciba la capacitacion, podré laborar hasta que el
resultado de la evaluacion de dicha capacitacién sea satisfactorio.

e La capacitacion no podra realizarse fuera del area de trabajo por ningin

motivo.
Procedimiento:
RESPONSABLE N° ACTIVIDAD
Encargado de Personal | 1 |El encargado de administracién presentara al nuevo trabajador con sus

compalfieros.

2 | Se realizara un recorrido por la empresa.

3 |En caso de ser necesarla, la capacitacion se dard bajo el método mas
adecuado.

4 | Se realizar4 una evaluacién para ver el progreso del empleado.

5 [ Al aprobar la evaluacién, el empleado comenzara con sus actividades.

4.1.11 Sueldos y salarios.

Cada trabajador tendra un sueldo o salario segun comresponda, previamente
definido, ademas se les otorgaran premios por desempefio laboral (puntualidad,
eficiencia, etc).

Los premios comenzaran por ser productos terminados de la empresa, ya
sean flores sueltas, ramos o amreglos. Este control se llevara mediante una tabla
que cada trabajador, al llegar, llenara confiando en su palabra y al término de cada
dia deberé calificarse; la tabla llevara variables que representaran el desemperio
laboral de cada trabajador y de su encargado. Esta tabla permitira reflejar la
confianza que se tiene para cada trabajador y brindara a los trabajadores la
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oportunidad de autoevaluarse. Esto debera ser supervisado por un encargado
distinto cada semana, que informard la veracidad de los resultados. La siguiente
tabla servira de ejemplo para aplicarse:

o
responsablesivariable _ ]
© @ c
2 ‘a 1
g E 5
& 3 o
CTM[®M[ IV NEJLIEIR NCICIEIR]
Encargado de ventas AR
Subordinado #1 NN
Encargado de produccién i/
Subordinado #1 AL
Subordinado #2 HE NN
Encargado de Finanzas NN

En este caso, cada trabajador, a su llegada, lenara el espacio en blanco con
un asterisco de haber cumplido con la exigencia de la variable, de no haberlo
hecho, dibujara una diagonal. La tabla llevara los nombres de cada trabajador, sin
diferenciar por puesto ni titulo.

Esta tabla servird como base para llevar un control de los trabajadores, llevar
un historial de cada uno y fomentar la confianza participacion y motivacion de los
trabajadores. En caso de que se abuse de la confianza y se identifique una
mentira en el registro, el trabajador tendréd como labor dejar limpia no solo su area
de trabajo sino la de otros dos mas.
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4.1.12 Relaciones de trabajo.

Es vital lograr una comunicacion sana dentro de la empresa; que cada
miembro de la empresa conozca a todos, al menos por su nombre. Esto se lograra
mediante convivios de trabajo en los que se buscara salir de la rutina, o al menos,
que se presente la oportunidad de conocerse unos con otros. Intentaremos contar
con un invitado especial o asistir a algunas conferencias, que nos brinde la
oportunidad de aprender acerca de la experiencia de otros fijar un reto a alcanzar
por cada conferencia tomada.

Se buscard tener un minibar o una hielera en la que se tendran bebidas
refrescantes y algunas botanas para asegurar que los trabajadores tengan un
tiempo de descanso, al menos para tomar una bebida.

Se pretenderd un ambiente cémodo para los trabajadores tanto en su
espacio de trabajo que sea suficiente para maniobrar como las relaciones entre
jefe y subordinado. El jefe les dara tareas por realizar y minimos por cubrir, mas
en su supervision al trabajo realizado no oprimird con criticas que destruyan
(evaluando), sino méas bien con criticas de valuacion que genere en los
trabajadores y empleados la autocritica, autoevaluacion y autosuperacion. De esta
manera evitaremos choques con los trabajadores y se conseguira un ambiente de
trabajo grato.

Toda érea de trabajo deber4 mantenerse limpia, cada dia al término de un
ciclo se debera limpiar el area de trabajo y al menos dos veces a la semana se
limpiaran todas las instalaciones, esto a cargo de un servicio externo a la
empresa.
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4113 FODA.
Fortalezas Oportunidades

Conocimiento de las fechas y
asistencia a exposiciones nacionales.

Ser fabricante.

Haber tenido presencia en TV, Radio,
Revistas, Periédico.

Tener registrada la marca.

Conocimiento y experiencia en el
proceso de produccién.

Enfoque al ciiente.
Servicios de postventa.

Contar con asesoria.

Comenzar a ganar posicién en el
mercado.

Muy poca competencia directa. |

Exposiciones enfocadas a nuestros |
productos. |

Expansién en paises intemacionales.

Propuestas de entrada a tiendas
departamentales.

Apoyo de instituciones a ‘jévenes
empresarios.

Crecimiento de la empresa |
aprovechando contacto con distintos |
mercados.

Posibilidad de vender el producto para
promociones de grandes compaiias.

La aceptacién (demanda) que fas flores
tienen gracias a su vista.

Debilidades

Tiempo de fabricacion de las flores
aun largo.

Capacidad instalada insuficiente.

No contar con un centro de atencion al
cliente.

Asistir a exposiciones donde no se
logre un minimo de venta.

Débil base financiera.

El tiempo de traslado de la mercancia
entre paises.

El tamaiio del transporte en que se
trastadan las flores (nacional).

E! descontrol en expos frente a
multitudes.

Amenazas
La existencia de productos sustitutos.
Comercio informal.
Pirateria.
Mercancia lastimada en su traslado.

La gente involucrada en la fabricacién
puede convertirse en la competencia.

El sol y agua directos a las flores.

El clima humedo.

49



Caso de Investigacidn para itutacion
“PLAN DE NEGOCIOS PARA Ao 2008
EXPORTACION DE FLORES DE
MADERA A ESPANA"

Nochebuena.

Chico 38 cm. 15 grs. Rojo

Grande 48 cm. 25 grs. Blanco

Rosa.

Chico 36 cm. 10 grs. Amarillo

Grande 52 cm. 15 grs. Amariflo

Anaranjado

Azul

Blanco

Morado

Negro

Rosa

Tullpan.

Chico 36cm.  |15grs. | Amariio

Grande 52 cm. 20 grs. Anaranjado

Azul

Morado

Rojo

Rosa
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En total son cinco modelos (rosa, girasol, tulipan, alcatraz y nochebuena),
cada uno en dos tamarios distintos y distintos colores, segun el modelo. Al
comenzar a mandar las flores a Espafia se manejara unicamente el modelo de
rosa.

422 Diferenciacion del producto.

Las flores de madera entran en un campo que cuenta con una amplia gama
de productos dentro del ambito de las flores; por nombrar algunos:

= Flores deshidratas.

« Flores rehidratadas.

= Flores naturales.

= Flores de importacion.

Ademas de existir distintos materiales con los que también se hacen flores:
=  De papel.

= De acrilico.
= De desechos industriales.

= De vidrio.
= De tela.
= De hilo.

= De trozos de madera.

Se puede apreciar, con soélo leer, que el mercado de las flores es grande y no
es dificil conseguirlas. Esto nos brinda un amplio mercado dispuesto a conocer y
aceptar nuestro producto.

Con respecto a la primera lista de flores naturales y sus distintos usos, las
flores de madera permiten lanzar, basados en lo natural o abstracto, cualquier
modelo, ya que la madera es un material muy noble que permite su manejo en
casi cualquier forma que se desee. Ademas de presentar la idea de ser una flor
que nunca muere y la caracteristica de una imagen grata a la vista de la mayoria.

Existe también la posibilidad de manejar arreglos, combinando las flores
naturales y sus distintos usos con las flores de madera, y presentar una idea aun
més fresca.
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Con lo que respecta a los distintos materiales con los que se producen
distintos modelos de flores, las flores de madera, presentan un acabado por
encima de las demas; ya que los otros materiales requieren una mejoria en el
disefio del producto y hasta ahora no han presentado un desarrollo en el mercado,
solamente un crecimiento, ya que mas gente las conoce, pero, no se ha logrado
renovar el concepto.

Asi que gracias a la experiencia adquirida en distintas exposiciones, se ha
podido observar la aceptacién tan grata que el mercado tiene hacia nuestro
producto, inclusive participando con ofros expositores de flores naturales.

4.2.3 Usos.

Las flores -desde mucho tiempo atras, han sido una opcioén de presente, para
ganar un amor o para agradecer una invitacion; incluso para decir adiés. Las flores
han estado presente en reconciliaciones y en momentos de triunfo y han sido
testigos de exclusivas e importantes reuniones con lideres mundiales. Las flores
siempre han estado cerca del ser humano y le han permitido expresar sus
sentimientos.

Las flores de madera, brindan distintas opciones de uso; pueden acompanar
algun florero con una sola flor y hasta decorar una sala donde se ponga una
docena o més flores.

Un arreglo (maceta decorada con flores) es otra opcién de uso, de acuerdo al
lugar que se desee decorar, puede ponerse un pequefio o enorme arreglo que de
vista y por supuesto alegre el sitio. “La Flor Que Nunca Muere”, ha desarrolladc la
idea de hacer arreglos de acuerdo al presupuesto del cliente; puede presentar al
mercado arreglos que van desde $50 hasta el limite del lugar a decorar. En esta
modalidad es importante mejorar el diseflo, ya que Ila presentacién final
determinard el éxito del arreglo y la continuidad de clientes. Utilizarlas como
centros de mesa en fiestas o reuniones ha sido un gran éxito, ya que la gente
aparta el arreglo desde que llega a la mesa.

Al ser flores de madera, han permitido su uso como recuerdo en bodas, o
fiestas que quedan en la memoria, ya que se han personalizado de acuerdo al
evento y el cliente. Han servido de recuerdo en muchas fiestas; un recuerdo que
luce en cualquier casa, ya que brinda la opcion de decorar algun sitio.

Las flores se venden todo el afo ya que son un regalo aceptado por los
cumplearieros, las amas de casa y las amigas. El ser humano constantemente
debe expresar sus sentimientos a los seres que quiere, ya que esto asegura su
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salud e incrementa su esfuerzo; las flores, entonces, permiten expresar gratitud,
amor, reconciliacién y dolor. Sus distintos usos son muy variados.

4.2.4 Bienes sustitutos o complementarios.

Las flores siempre han sido un buen detalle al expresar sentimientos; y
existen varios productos que pueden ser escogidos en lugar de ellas. Lo que la
gente puede preferir comprar en lugar de una flor, es muy variado, un chocolate
bien puede llegar a ser la eleccion, una carta puede llevar el mensaje; pero una
flor la mayoria de las veces acompana lo regalos dados, ya que un buen regalo
busca ser tangible a todos los sentidos.

Otro tipo de flores, naturales o artificiales son bienes sustitutos que pueden
ser elegidos en lugar de nuestras flores.

Entonces las flores, la mayoria de las veces son un regalo complementario
que siempre acompara otro, pero, en el caso de las flores de madera, las flores
naturales o de otro material son productos sustitutos. Si las flores de madera no
cuentan con una buena distribucion, no se lograra ser el complemento de regalos
o la eleccién unica. Para lograr una posicién en el mercado, el producto debe estar
siempre al alcance del cliente.

4.25 Proceso productivo: descripcldn y dlagrama.

Paso 1

Coitar cada pieza Dobiar cada pétalo y Pintar pétalos y takos
dandole la forma hoja de acuerdo ai y dsjarios sacar.
adecuada. modelo uno por uno.

Anmar la flor.
Pegar pétaio por
pétalo, hoja por hoja.

e e  a R ST P —

54



Caso de Investigacion para titulacion
“PLAN DE NEGOCIOS PARA ANO 2005
EXPORTACION DE FLORES DE
MADERA A ESPANA”

4.2.6 Produccion.

Para la fabricacion de las flores de madera se requieren algunas maquinas; a
continuacién enunciaré algunas y su funcion:

a) Torno (moldear)
b) Sierra caladora (corte)
c¢) Compresora (pintado)

Estas maquinas son utilizadas para la fabricacion de las flores de madera.
Siendo operadas por una persona (intemas a la empresa) se ha logrado una
capacidad de produccion de 800 flores al mes y aproximadamente 10 hrs. de
trabajo diario.

Para obtener un crecimiento en el tiempo de fabricacién se podrian adquirir
nuevas maquinas semiautomatizadas y asi, aumentar la cantidad de flores al mes.
Entonces podriamos reemplazar:

a) Torno - Tomo copiador
b) Sierra caladora - Cortadora laser
c¢) Compresora - Compresoras

Y en lugar de s6lo un operador de maquinas, minimo contratar a 3 o cuatro
mas, con la idea de que cada uno cuente con la habilidad de participar en cada
paso de la fabricacion; esto para servir de apoyo en cualquier contingencia posible
que se presente.

La fabricacion de flores de madera sera un proceso continuo, en el que los
trabajadores deberan entender la importancia de su labor para no detener al paso
siguiente, ya que un paso depende del otro. El orden en la produccién de flores de
madera es el siguiente:

Compra de materda prima ——» Corte —» Moldeado

}

Entregado +—— Ftiquetade <+— Armado ™ Pintado
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Las flores terminadas las recibira el encargado de! area de produccion,
quien a su vez, le hard entrega de la produccién requerida al area de ventas.
Ademas, deber4, el area de produccién, mantener un stock minimo de flores para
responder a cualquier posible exposicion, pedido urgente u ofra contingencia. El
minimo que deberan mantener es de 25 flores de cada modelo y color primario y
tan s6lo 15 de los demas colores. Esto porque ya conocemos la reaccion del
mercado en cuanto a preferencias de colores.

427 Normas para la exportacién.

Para que un producto entre al mercado espafiol, debe llevar consigo ciertos
requisitos para asegurar su libre comercializacion dentro del pais; empezando por
la clasificacion arancelaria, el impuesto a pagar por su entrada y su certificado de
origen.

4.2.7.1 Clasificacién Arancelaria.

La fraccion arancelaria de las flores de madera, con base en el Sistema
Armonizado de Designacién y Codificacion de Mercancias, el cual ha sido
adoptado por los paises miembros de la Organizacién Mundial del Comercio
(OMC), encontrado en el diario oficial de la federacion, es:

4420 1001
Estatuillas y demas adomos de madera.
La clasificacion arancelaria que se utilizara para el envié de las flores de

madera a Espafa, de acuerdo al giro de las flores (artesanias); sera la que
corresponde a estatuillas y demas adomos de madera 44 20 10 01.

4.27.2 Arancel
Tratado de Libre Comercio México-Unién Europea (TLCUE)

El 10. de julio de 2000 entr6 en vigor el Tratado de Libre Comercio México-
Union Europea, por lo que se reconoce un trato asimétrico a favor de México en
donde la mayoria de las exportaciones mexicanas estan desgravadas desde el 1°.
de enero de 2003'S.

16 http://www economia. gob.mx
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Es muy importante sefalar que debido al Tratado de Libre Comercio con la
Unién europea, el arancel por entrar a territorio espariol de las flores de madera
serd de 0%, es decir, las flores de madera pueden entrar a territorio esparol,
exentas del pago de impuestos.

A diferencia de intentar exportar las flores de madera a Jap6n, encontramos
que hay un arancel del 24%, esta medida la toma este gobierno como proteccion a
sus industrias nacionales. En paises como Guatemala, el Salvador y Honduras el
arancel es de 2.2% y en Nicaragua de 2.5%, muy contrastante al impuesto fijado
por Japon.

4.2.7.3 Certificado de Origen.

Este certificado es para lograr contar con todos los requerimientos necesarios
al exportar las flores; este formato debera ser el EUR1, que es el usado en las
exportaciones mexicanas que van hacia Europa. Este formato permitira a las flores
no tener problemas de entrada por el material utilizado (madera), ya que lievara
especificado el lugar de compra de la materia prima, para cumplir con el control de
los insumos usados para su fabricacién, es decir, poder comprobar que las flores
fueron elaboradas con madera legal y no con tala de arboles inmoderada.

4.2.8 Control de calidad.

» En la compra de la materia prima. La madera que utilicemos debe, en su
mayoria, contar con un orden continuo en la direccion de las vetas, para garantizar
que no se astille al cortar y moldear.

= En el corte. El encargado de corte recibird las cantidades de pétalos y hojas
necesarios que deberan llegar en iguales cantidades al armado de las flores. Al
tratar la madera muchas veces se debe lidiar con las vetas (dibujos de la madera)
que no permiten darle la forma que requerimos. Es indispensable cuidar que antes
de cortar los pétalos y hojas, se siga la direccion de las vetas, para evitar que se
astille, cortandolos de acuerdo a las medidas estandar y al modelo final.

= En el moldeado. Al recibir los pétalos y hojas cortados, el encargado de
moldearto los recibira contados de acuerdo a las cantidades requeridas por color y
modelo, para pasarlos a pintar igualmente contados. Antes de moldear la madera
se debe verificar que los pétalos hayan sido cortados uniformemente, basados en
las medidas estandar. En caso contrario, debera corregirlos con tijeras. Al terminar
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de moldearlos; los pétalos y hojas pasaran al pintado, contados, de acuerdo a las
cantidades necesarias.

» En el pintado. Al pintar las piezas, se debera tener cuidado de no manchar
pétalos con un color que no le comresponda. El area de pintado debera contar con
ventilacion y tendra el cuidado de no dejar un sélo pétalo, hoja o tallo sin pintar.
Ademas, cuidara que los pétalos trabajados (por color y modelo) coincidan con las
cantidades establecidas al momento de armar las flores.

s En el amado. Se deberédn amar las flores de acuerdo a las cantidades
necesarias y en caso de existir pedidos especiales (otros colores), deberan seguir
las especificaciones de orden en su armado.

Para llevar un control de calidad que minimice errores se manejara un
formato que contenga datos referidos a la produccion de las flores, en cuanto a
colores, modelos y piezas en cantidad, para evitar sobrantes o faltantes. Este
formato comenzara en la primera etapa de corte y debera llegar a la de ammado,
representando el trabajo realizado al momento de entregarse. El encargado de su
llenado seré el encargado del area de produccion, asi como de su revision y salida
a ventas. A continuacién anexo el formato que se usara:

modelo / color TOTAL
5 Azul Amarillo Rosa Morado A }
ROSA grande 1 - 2 3 - - [ rosas
ios
péta 12 - 24 36 - 72 pélalos
hojas verdes
3 - 6 6 - - 15 holas
verdes
ofro color g T i — g —— EPCETS
- i - amario 3 - 1 - ; 3 -Qtro coloy
tallos verdes ] N 2 2 5 tallos
verdes
3 dat s amariio 1 - 3 - amarifo 1 ofro color
Thecho tecibido
PISO Jorge Lépaz Arturo Morales
Corte Arturo Morales Carlos Pérez
Moldeado Carlos Pérez Ramén Goémez
Pintado Ramén Gémez Octavio Arana
Armado Octavio Arana Jorge Lépez
L CHECK Jorge Lépez
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4.29 Mantenimiento y respaldo al producto.

Las flores de madera tienen la cualidad de no marchitarse, pero, al tenerlas
en un florero o adomando algun sitio estan expuestas al polvo y sol. Se deben
tener algunos cuidados para mantener las flores con la forma y colores originales.

Primero que nada las flores no deben tener contacto alguno con el agua,
inclusive la brisa, ya que la reaccion del agua con la madera provoca un
hinchamiento y deformidad a la madera, asi que la flor perderia su forma. Es vital
que no tenga contacto alguno con el agua ninguna parte de la flor.

Al exponer las flores a la intemperie, dentro o fuera de un lugar el polvo
puede ensuciarlas; inclusive puede mancharse la flor. Para limpiarlas se debera
usar un plumero, aspiradora o inclusive una franela seca y flexionar un poco los
pétalos al limpiarlos.

Después de tener las flores expuestas en algun sitio donde lleguen los rayos
solares, el color puede llegarse a desvanecer poco a poco; si quieren mantener el
color tal como cuando se compraron deberan cuidar que los rayos del sol no les
pegue directamente; en caso de que las flores pierdan su color no debera intentar
repintarlas, ya que la flor podria deformarse.

El tiempo de vida de las flores sin que pierdan su color es de 6 meses a 1
afo. Su forma no la perderan mientras no tengan contacto con el agua. Sin
embargo, el cliente podra mantener las flores en un lugar el tiempo que desee, ya
que al perder su color, se pueden aprovechar para dar una intencién mas rustica.

4.2.13 Analisis de costos.

“La Flor Que Nunca Muere” maneja una linea de productos (flores), los
cuales tienen distintos precios. No podriamos hablar de precios sin antes conocer
los costos y el porcentaje de ganancia que se desee obtener por cada flor como
minimo, para asi, determinar la cantidad de flores a vender y cubrir los gastos
generando utilidad. :

Este costo permite pagar la renta de un local, los gastos de transporte, la
entrada a exposiciones con un costo no mas de $ 3000 pesos, el salario de 2
trabajadores, la envoltura y etiquetado de la flor; esto mediante un venta al mes de
al menos 850 flores; de ahi en adelante las ventas se pueden convertir en
ganancia o inversion.
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Los precios de las flores (c/u) al dia de hoy son:

modelo grande chica
1) Rosa $ 30 $20
2) Tulipan $30 $25
3) Nochebuena $35 $30
4) Girasol $35 $30
5) Alcatraz $35 $30

El costo por cada flor es el resultado de restarle el 40% al precio de cada
una. Entonces el costo de cada una es:

modelo grande chica
6) Rosa $18 $12
7) Tulipan $18 $15
8) Nochebuena $21 $18
9) Girasol $21 $18
10)Alcatraz $21 $18

Para efectos de este caso, las rosas seran las elegidas para comercializarse
al pais destino. Los otros modelos se introduciran conforme la demanda lo pida.
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4.3 Anadlisis del mercado meta.

Se definen los criterios de seleccion que se utilizaron para elegir el mercado
meta. Se describe y calcula el mercado actual, el potencial y el crecimiento
previsto. Se identifican y evalGan oportunidades y amenazas del macroentorno. Se
identifica a los competidores y sus principales fortalezas y debilidades. Se fijan
objetivos y metas y se define la estrategia a seguir para alcanzarlos.

4.3.1 Descripcion de la industria.

La flor natural es un producto perecedero, dificil de almacenar y por lo tanto
se debe vender tan pronto llega al mercado. La vida Util de una rosa (desde que se
corta hasta que se marchita) es de unos 20 dias. Ef clavel es un poco mas fuerte:
si se tienen los cuidados correspondientes en el transporte, puede durar unos 30
dias. Las flores de madera pueden durar en perfectas condiciones (color y forma)
de 6 meses a 1 afio, posteriormente podrian comenzar a perder su color, y aun asi
reflejar una agradable vista.

La estandarizacién del producto no es facil, pues las flores en el mundo
conforman un mercado de "moda”. Para competir se requiere variedad en la
oferta. Ademas, los gustos de consumidor cambian frecuentemente con el tiempo
y cada mercado especifico exige ciertas caracteristicas especiales. Por ejemplo,
en USA se valoran las flores abiertas, pues alli se quieren para regalo, mientras
que en Europa y Japoén las quieren cerradas para hacer floreros y tratar de alargar
la vida Util de la flor. Estas caracteristicas tan especificas brindan una oportunidad
ain mayor para las flores de madera, ya que es posible moldearlas abiertas o
cerradas, producir el modelo que se adecue a la temporada (moda) y manejar una
amplia variedad en la oferta que las flores de madera presenten al mercado. Estos
datos presentan posibles estrategias de entrada al mercado de La Flor Que Nunca
Muere.

Con el objeto de desarrollar nuevos tipos de flor alrededor del mundo y
especialmente en Europa, se mezclan diferentes semillas y se trabajan ciertos
procesos biolégicos que incluyen el cambio del ADN de las plantas para producir
nuevos colores, tamafios y formas de flores. El nuevo material vegetal se vende
posteriormente a los cultivadores de flores.

Al fabricar las flores de madera se pueden desarrollar modelos de flores ya
existentes o incluso modelos abstractos, jugando con los tamarios, formas y
colores. Dentro det concepto flores de madera se puede producir cualquier tipo de
flor y color.
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Las flores en Europa.

Es un mercado ciclico en donde las 4/5 partes de las ventas de la flor
importada se efectuan en la época de inviemo - periodo 1 de noviembre al 31 de
mayo -, que es cuando la oferta europea no puede suplir toda la demanda.

En este periodo las flores de madera pueden aprovechar la demanda
existente para presentar una opcién distinta al mercado con una planeacion
adecuada, ya que tanto en México como en Europa, este periodo es el mas fuerte
en cuanto a demanda, debido a las fechas de celebraciones importantes como
navidad, dia de las madres y 14 de febrero.

Las ventas que se realizan a este continente, se pueden dividir entre los
paises miembros de la Union Europea y el resto de Europa, siendo el primero, por
mucho, el principal. El consumo per capita es alto y creciente debido a que la
demanda se ha desamollado, principalmente, como consecuencia de los
excelentes sistemas de transporte y distribucidbn en un continente que tiene
distancias cortas y diversos paises densamente poblados. Ademas del trabajo que
durante afios han hecho el gobiemo y los empresarios holandeses para hacer de
la flor, una parte de la vida y de la cultura del europeo. Es una oportunidad mas
para las flores de madera, ya que al ser cortas las distancias entre los paises de la
Unién Europea y contar con buenos transportes y tratados entre ellos, una vez
introducidas las flores en Esparia, la gente perteneciente a los otros miembros de
la Unién Europea responderan a la oferta, gracias a la sana economia que viven
en Europa sus habitantes, facilitando la ampliacién del mercado.

Las flores en Estados Unidos.
Mercado de Estados Unidos por productos

Miniclavel L Rosa

9% LAY i 34%

Ohoa

36%

Clavel

19%

Giisaulemo
2%
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Asi es como el mercado de Estados Unidos esta segmentado con lo que
respecta a la venta de las flores naturales.

Como se puede observar, la “rosa” es el producto mas demandado en
Estados Unidos; en el caso de La Flor que Nunca Muere la “rosa’ es nuestro
producto estrella. Esta es una opcién mas de crecimiento en el mercado a futuro.

Los principales estados distribuidores de flores en Estados Unidos son
Florida, Texas, Nueva York y Califomia. Los principales centros de venta son las
florerias, supermercados, tiendas de abarrotes, tiendas de conveniencia donde
vendan productos frescos, algunas femreterias, algunas casas de decoracidn,
centros de ferreteria, mega-tiendas, hospitales y farmacias. Lugares muy
parecidos a los puntos de venta en México, lo que brinda una gran ventaja a las
flores de madera ya que la forma idénea de mostrarlas y de protegerlas ya ha sido
probado en México, y nos daria la fortaleza al entrar al mercado estadounidense.

A partir de 1994, quedaron desgravadas en forma inmediata, es decir, no
pagan arancel, todas las importaciones de flores provenientes de México que
realice E. U. Solo las rosas de corte frescas, tenian un calendario de desgravacién
de 5 anos, liberandose en su totalidad en 1998.

Las flores en Canada.

Canada tiene una poblacién altamente consumidora de flores frescas y su
produccién local no logra satisfacer su demanda, por lo cual se ven obligados a
importar flores del exterior. El pais que mas flores exporta a Canada es Colombia,
seguido por Ecuador, EUA, fos paises Bajos y en quinto lugar México.

Las flores de Colombia.

Es del los principales exportadores de flores a nivel intemacional. Sus
principales productos exportados son: claveles, crisantemos y rosas, aunque
ahora incluye diversas especies dg flores.

Las flores de Israel.

Su sector floricola estd formado por un gran numero de pequefos

productores. El control de calidad es estricto y las flores se manipulan en una
cadena fria completa del campo a la empacadora y al centro de distribucion.
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Las flores de Holanda.

En Holanda hay 5,000 productores de flores, 7,625 hectareas cultivables, de
las cuales el 70% es de invemadero. La mayor parte de su produccion floricola es
obtenida a través de invernaderos. El éxito de este pais como exportador de flores
se debe al sistema de comercializacién intemo y extemo, el cual se hace a través
de una subasta. La calidad de las flores holandeses es alta, pues han desarrollado
diferentes y eficientes métodos de cultivo (automatizacién).

Las flores de madera se enfrentan a un mercado muy competitivo, el cual
presenta una oportunidad mas sélida acerca de la demanda del producto en el
mundo y respalda la intencion de exportar las flores hacia otros paises, siempre y
cuando se cuide la calidad, se cubra la demanda y la oferta brinde novedades al
mercado, ya que es inteligente pensar en la competencia que se pueda presentar
a nivel internacional. Una respuesta comun en un mercado tan competitivo.

4.3.2 Consumo nacional aparente en el mercado meta.

La Unién Europea es ahora la segunda economia mundial y continda en
crecimiento, cuenta con una estable situacién politica y social y manejan una
misma moneda (euro).

México, gracias al tratado TLCUE cuenta con accesibilidad para exportar
mercancias a Europa y permitir su libre circulacion entre los paises miembros, ya
que mane{'an una politica comercial comin y sus fronteras internas estan
suprimidas'’.

Las flores de madera pueden aprovechar el tratado que se tiene con el
TLCUE para facilitar en lo posible su entrada a Espafia; una vez estando ahi es
casi seguro que puedan acceder a otros paises gracias a que entre sus fronteras
existe una libre circulacion de mercancias. Esto nos brindaria una gran
oportunidad de llegar a varios mercados.

La Unién Europea es el segundo socio comercial de México. Esparia es el
segundo socio comercial entre los miembros de la Unién Europea; lo que nos da
una mayor tranquilidad al intentar exportar las flores a Espana, ya que al ser el
segundo pais comercial de la Union Europea con México demuestra que existe
cierta confianza para comercializar.

17 Cémo hacer negocios con fa Union Europea. El caso de Espafia. Carlos Cecefia Cervantes.
Presentaciones Bancomext. Marzo 2005.
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-Espaiia es el socio no. 6 de México, cliente no. 4 y proveedor no. 11'®.
-Meéxico es el socio no. 24 de Esparia, cliente no. 7 y proveedor no. 26.

-Meéxico es el 3er. socio de América Latina, después de Argentina
y Brasil.

- La poblacién de Espafa esta formada por 43.7 millones (2004),
- Cuenta con un ingreso per Capita de eur. 16.4 /afio

- Una tasa de crecimiento PIB de 2.7% (2004).

- Las importaciones anuales sumaron $208, 212 MMD (2003)

- Sus exportaciones $156,003 MMD.

- Su Saldo Balanza - 52,208 MMD

- Y tipo de cambio 1.3258 (febrero 2005)

Existen entre Espafia y México, importantes vinculos de carécter social y
cultural que han favorecido la estrecha cercania entre ambas naciones, dando
cauce a una buena relacién comercial y a una mejor disposicion al conocimiento
mutuo de las preferencias de los consumidores. Una identificacién que permite un
intercambio comercial entre los dos paises, aun mas sélido, debido a los vinculos
culturales.

El comercio bilateral ha estado determinado tanto por los ciclos econémicos
intermos de ambos paises como por los interacionales, lo que ha provocado
altibajos en su balanza comercial. Asi, en 1994, los intercambios comerciales
totalizaron 2,326 millones de dolares (mdd), 1,521 mdd en 1996 y 3.593 mdd en
2003. lLa cantidad de dinero que se maneja en los intercambios ha ido
incrementandose gracias al tratado y la desgravacion de las tarifas arancelarias.

La Unién Europea es un mercado con mucha demanda, y por lo mismo, las
flores de madera deben aprovechar las oportunidades de entrar al mercado y
posicionarse en él, siempre manejando la marca como distintivo.

Para poder determinar el consumo aparente, la siguiente tabla muestra
informacién del movimiento por pais con respecto a las flores'®: en ésta, se puede

8 Secretaria de Economia con datos del Banco de México.
¥ Fuente hitp://www dinero.com/revista.2001
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observar que varios de los paises de la Unién Europea presentan un alto consumo
per Céapita aunque Espafa no es el que tiene el mayor consumo; gracias al
TLCUE, al introducir las flores de madera a Espafia existe una gran posibilidad de
impactar a los demés miembros de la UE, debido a que demuestran un gusto aun
mayor por las fiores y las fronteras entre los paises miembros permiten la libre
circulacion de mercancias.

Flores Plantas Mercado Total
Pafs (kgrs) (kgrs) (millones de US$)
| Italia 67.07 26.93 5.415
Japén 64.29 18.37 10.25
Noruega 58.09 68.66 532
Suiza 55.45 63.37 796
Al i 45.95 43.83 7.129
Holanda 40.67 25.35 984
Suecla 40.67 62.58 880
Austria 35.38 33.8 633
Bélgica 31.16 29.57 601
Francia 26.96 24.29 2.889
Estados
Unidos 23.77 19.54 10.828
Gran Bretafia [20.6 7.39 4.604
Espafia 12.15 8.98 822

México y Espana llevan una relacion con respecto a las importaciones, que
va en aumento, lo cual es un dato a resaltar ya que asegura negociaciones a largo
plazo.

Inclusive en los ultimos afnos las exportaciones a Esparia han sido mayores
que las importaciones; y en los Ultimos 10 afios ha ido en aumento el comercio
entre México y Esparia como se muestra en la siguiente grafica:
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Comercio México - Espaiia
{(millones de ddlares)

3492 = Comercio Bilateral

Importaciones de

4— Espafla desde
22l México

Importaciones de
SREIEY oo desde
Espafia

Saldo

1993 1994 1996 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004"

* Acumulado enero-! mbre.
Fuente: Secretaria de Economia con dxos de Banxico y Euvostot con fras del pals importador

En base a los datos anteriores con relacién a Espafa y su comercio, se
puede determinar que al introducir las flores de madera en un pais (con una sana
economia, que es parte de un tratado, que el lenguaje es espanol y que el
comercio va en aumento) se debe cuidar la estrategia que se determine para
llegar al mercado, ya que en Esparia existen facilidades de comercializacién
siempre y cuando se cumpla con los requisitos que se exigen de cualquier
exportacion desde México.

Es importante tomar en cuenta las caracteristicas del espariol:

= Cuenta con poder de negociacion, debido a la amplia oferta.
= Guarda lealtad a sus proveedores. Acuerdos a largo plazo.
= Busca la relacién calidad-precio.

= Gusta de diserio y novedades.

= Esta comprometido a cumplir normas y regulaciones.

= Espera respuestas rapidas.

= Requiere entregas oportunas.

Tomando en cuenta estas caracteristicas se puede lograr un constante trato,
seguro y cubrir sus expectativas; para eso las flores de madera deben estar
preparadas para cubrir la demanda que se pueda presentar, dejando siempre
claro ios tiempos de entrega y cumplirlos; renovando disefios e inclusive cumplir
algunos deseos del cliente. Gracias a la moneda euro, el precio que acordemos
por la compra de las flores, no afectara la demanda de ellas en Espana.
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4.3.3 Mercado meta, segmentacion y caracteristicas.

Segun el censo del 2001, Espafia cuenta con una pobiacion total de 40
847,371 habitantes®.

Nuestro producto va enfocado a personas que se encuentran en un rango de
edad entre los 20 y los 50 afos; en este caso es el 60.50% que son 24,712,659
personas. Para poder ilustrar lo antes mencionado se muestra a continuacién la
piramide poblacional:
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Entonces la mayor parte de la poblacion en Espafia esta en el rango de
edades que nuestro segmento del mercado abarca para la venta de las flores. Mas
de 20 millones de habitantes, al menos, tienen la edad que abarca nuestro
mercado potencial. De acuerdo a las proyecciones que se esperan en cuanto al
niamero de habitantes, la poblacion de este segmento aumentara hasta el afio
2010, a partir de este comenzarad a disminuir:

censos de Poblacion y Vivienda INE. Anuario Estadistico de Espafia 2004
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Edad.

Ambos 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Sexos
20 504.896 | 492.723 | 482.737 | 474253 | 468.078 | 464.925
21 533.299 51563 502.154 | 491.291 482.019 | 475132
22 565.867 | 544.899 | 525818 | 511.697 | 499.954 | 489.889
23 600.763 | 578482 | 556.342 | 536.201 521126 | 508.521
24 635.97 614.231 590.698 567.43 546.271 530.278
25 673.62 649.798 | 626.772 | 602.081 577.768 | 555.669
26 705.785 | 687.259 | 662165 | 637.998 | 612273 | 587.034
27 733.72 718.988 | 699.224 | 673.023 | 647.856 | 621.234
28 753.171 746.32 730403 | 709574 | 682.418 | 656.392
29 766.016 | 765.024 | 757.05 | 740.126 | 718.385 | 690.428
30 767.63 777.08 775032 | 766.107 | 748.337 | 725846
3 765554 | 777955 | 786.405 | 783.463 | 773739 | 755.255
32 757.237 775.22 786.672 | 794.274 | 790.574 | 780.176
33 747.898 | 766.362 783.44 794.084 | 800.856 | 796.611
34 738.429 756.51 774113 | 790413 | 800362 | 806.611
35 731.15 746.631 763.881 780.734 | 796.365 | 805.711
36 725232 | 738.662 | 753.373 | 769926 | 786.153 | 801.221
37 719.014 | 731.856 | 744.596 | 758.682 774.67 790.391
38 713.51 7250897 | 737.293 | 749.451 763.012 | 778.524
39 711.562 | 719.182 | 730.158 | 741804 | 753.464 | 766.573
40 704879 | 716.907 723943 | 734.391 745559 | 756.784
41 693.266 | 709.749 | 721.221 727.771 737771 748.531
42 681.025 | 697696 | 713.649 | 724659 | 730.797 | 740.423
43 670.292 | 685.201 701.363 | 716.861 727.469 | 733.248
44 653.86 674.053 | 688.494 | 704228 | 719.339 | 729.605
45 641668 | 657.172 | 676.921 | 690.966 | 706.341 721.129
46 631.007 644.69 659.774 | 679.136 | 692.841 707.904
47 614.774 | 633.668 | 646.958 | 661685 | 680.713 | 694.129
48 594.569 | 617.053 | 635568 | 648.527 662.95 681.693
49 573.027 | 596.504 | 618.621 636.813 | 649.492 | 663.658
50 554.262 574.71 597.833 619.63 637.539 | 649.975

Total |20,863,000|21,035,000( 21,153,000 21,217,000 | 21,235,000 | 21,214,000

De acuerdo a las proyecciones, Espana hasta el 2010 crecera en su nimero
de habitantes de entre 20 y 50 arios, y en el ano 2010 disminuira un porcentaje
mayor que su crecimiento del 2008 al 2009. Aun asi, es un nimero de habitantes
de mas de 20 millones y para el 2010 las flores de madera ya no estaran sdlo en
Esparia, sino que se habran expandido por varios paises de la Union Europea.
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Espana en cuanto a su infraestructura en el transporte cuenta con:

= Puertos 54 puertos de interés general.

= Aeropuertos 42 aeropuertos abiertos al trafico comercial.

= Ferrocarriles La red ferroviaria espanola tiene una longitud de
14,250 km de los cuales 7,738 estan
electrificados.

» Carreteras La red viaria espanola es de 664,610 km

En base a su infraestructura, se presenta una oportunidad para llegar al
mercado ubicando los puntos de venta de las flores de madera, en lo posible,
cerca o dentro de aeropuertos y estaciones de ferrocarriles, lugar donde
constantemente existe una gran afluencia de gente, sobre todo turistas, aqui
podremos aprovechar el lugar para dar a conocer el producto y captar un mayor
namero de clientes, ya que cuando viajan siempre buscan un recuerdo o un
presente para el hogar donde liegaran, y una flor es el detalle perfecto que puede
0 no comprometer a alguien, pero que garantiza quedar bien.

Gracias a su infraestructura, también se pueden transportar las mercancias
eligiendo varias opciones de traslado para moverlas en Espafia o sacarlas a los
paises vecinos como Portugal y Francia que pueden representar otra oportunidad
de mercado para las flores; ya que Francia es el primer destino turistico del mundo
y la cuarta economia del mundo.

Las flores son compradas por diferentes tipos de personas y para diferentes
propésitos, sin embargo, se pueden distinguir caracteristicas comunes entre {os
paises de la Union Europea:

e 40 — 50 % compra flores para darlas como regalo, 20 — 30 % para
ocasiones especiales y el 20 - 25% para decoracion de la casa.

e 60% de las flores se compran en las florerias, el restante 40% por
vendedores callejeros y en supermercados.

e 80% de las flores compradas tienen tallo, el resto estan en arreglos
florales.

* Las principales fechas en las que se obsequian es el dia de San Valentin,
Navidad y dia de la Madre.

o Ef consumidor tipico responde a una mujer de mas de 45 afios de edad,
que vive en la zona urbana, con ingreso de medio a aito.

e Los principales productos competidores son chocolates, joyerfa y vino.
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Estos son datos muy significativos al introducir las flores a la Unién Europea,
por ejemplo, las flores se vendan mas en forma individual que en armeglos florales,
la mayoria de Ias flores se venden en florerias y el consumidor tipico esta dentro
de nuestro segmento del mercado.

Otros aspectos del mercado de la UE deben ser evaluados en detalle si se
quiere exportar flores: ‘

El mercado es muy competido y los precios tienden a la baja para el caso
de las rosas y los claveles.

*  Es un punto importante a considerar con las flores de madera, ya que
la estrategia de presentacion del producto en el mercado puede
diferenciar la aceptacion o rechazo del publico al producto, ya que la
cultura europea esta acostumbrada a las flores naturales.

Las flores son distribuidas por importadores especializados y constituyen
un nicho de mercado en crecimiento.

* Se debe buscar al importador que mas se adecue a nuestro producto y
nos asegure comunicacioén constante referente al mercado de la UE, ya
que en un principio no es posible ofrecer las flores fisicamente.

Las perspectivas de venta de flores en la UE mejoran considerablemente
en fa época de inviemo (noviembre a mayo).

* La venta de las flores en esas fechas aumenta tanto en Europa como
en México, asi que debemos prever la demanda esperada para responder
al mercado y no dejar que el cliente elija productos sustitutos.

La calidad es la caracteristica mas importante requerida por los
compradores en la UE. Esta incluye manejo, comunicacion, continuidad
(constancia, suficiente oferta), tamafos estandar y empaque.

* La calidad debe ser una ley para que el producto salga a la venta. Si
no cumple con las caracteristicas especificas, no es posible aventurarse a
esperar resultados del mercado y la oferta debe soportar los
requerimientos del mercado.

Las flores de madera deben aprovechar que en este momento las puertas y

el mercado permiten una circulacion del producto en territorio Espariol, y la cultura
percibe las flores como parte de su vida. Es el momento ideal para llegar al
mercado.
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4.3.4 Margenes de intermediacion.

Lo ideal al querer llegar al consumidor final es reducir el nimero de
intermediarios. En este caso, por tratarse de otro continente y aun no tener los
contactos para llegar al distribuidor final, las flores deberan pasar por varios
negociantes antes de llegar a consumidor final.

El siguiente esquema sera la manera de distribuir las flores desde su salida
del pais hasta el consumidor final:

Productor Distribuidor Detallista Cliente
.i ji
eur. 1.4 ¢ 40% eur. 1.95 I +1 3°°/£1 eur. 4.5 , 30% eur. 6
eur. 0.55 eur. 2.55 eur. 1.5
$182m.n. $25.35m.n. $58.5m.n. $78m.n.
$7.15m.n. $33.15m.n. $19.5m.n.

e El costo de una rosa para el productor es de eur. 1.4 =$18.2 m.n.

e El precio que se daré al importador sera de eur. 1.95 = $25.35 m.n.
con una ganancia por rosa de eur. 0.55 = 7.15 m.n.; 40% sobre el costo

* El precio sugerido al detallista espariol es de eur. 4.5 = $ 58.5 m.n.
con una ganancia por rosa de eur. 2.55 = $ 33.15 m.n., mas de 130% sobre el
precio.

* Para hacer llegar la rosa al cliente final con un precio de eur. 6= $78 pesos.
con una ganancia de eur. 1.5 =$ 19.5 m.n.; 30% sobre el precio.

Este margen de intermediacion serd la manera de distribuir las flores para
hacerlas llegar al consumidor final, al comenzar con la exportacion, pero, lo que se
buscara lograr es acortar intermediarios para poder incrementar las ganancias e
incrementar la calidad mejorando la presentacion final del producto e ir
introduciendo al mismo tiempo otros modelos para presentar una variedad al
mercado.
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Los porcentajes de ganancia dependen de ios gastos en que se incurran al

enviar las flores a Espafia. Los que se presentaron en la tabla anterior son sin
considerar estos gastos.

Entonces si se lograra cambiar el nimero de intermediarios reduciéndolos; la
ganancia para el detallista podria aumentarse o el precio al consumidor final se
podria disminuir.

Es seguro que el sugerir el precio final para el cliente, podria o no, ser
considerado ya que el distribuidor determinara aceptarlo, aumentarlo o disminuirlo.
Al lograr reducir intermediarios, el siguiente esquema muestra el orden que se

seguiria:
Productor Detallista Cliente
N ’ﬂ,
eur. 1.4 ‘ 40% ) eur. 1.95 ¢ + 200% > eur. 6
eur. 0.55 eur. 4.05
$182mn. $ 2535 m.n. $78 mn.
$7.15mn. $5265 m.n.

Refiriendo los datos anteriores, los precios y costos que se manejan son en

euros (eur.), ya que esa serd la divisa a manejarse al exportar las flores a Espana.

El costo de una rosa para el productor es de eur. 1.4 =$18.2 m.n.

El precio que se dar4 al importador sera de eur. 1.95 = $25.35 m.n.
Con una ganancia por rosa de eur. 0.55 = $7.15 m.n.; 40% sobre el costo

El precio sugerido al cliente espariol es de eur. 6 = $78 m.n.
Con una ganancia por rosa de eur. 4 = $ 52.65 m.n.; mas del 200% del costo.

El margen de intermediacion productor — detallista — cliente es el que se
buscard, ya que de esta manera podremos ofrecer precios comodos al consumidor
final y asi propiciar un expandir el mercado al darle al detallista un buen margen
de utilidad. Este modelo se regira bajo el INCOTERM Free on Board (FOB-Libre a
Bordo-), que por supuesto incluira el envase y embalaje de las flores.
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Estas entonces, son las dos opciones para hacer liegar el producto al
consumidor final. En las dos no se tomaron en cuenta los gastos de exportacion al
hacer llegar el producto a Espafia; asi que los porcentajes de ganancia pueden
variar (véanse precios de exportacion).

4.3.5 Canales de comercializacion.

Para comenzar a introducir las flores al mercado espafiol de forma
independiente, se buscard tener contacto con importadores mayoristas que
cuenten con conocimiento del mercado y puedan colocar las flores en tiendas
donde las flores no pierdan identidad. Para eso les prestaremos un muestrario
para exponer las flores, el cual, se exhibira en cada punto de venta y sera de
acuerdo a las caracteristicas que el productor de las flores de madera haya
probado en el mercado, pero, considerando el nuevo ambiente donde se
colocaran las flores.

Los importadores que se buscardn seran aquellos que tengan contacto con
tiendas departamentales o inclusive florerias que hayan tenido experiencia de
venta con flores importadas.

Bancomext cuenta con una base de datos acerca de la demanda del
producto que se quiera buscar en determinado pais a través de Exportanet, la
cual, puede guiar al interesado a encontrar clientes para contactar al importador
adecuado. :

Otra opcién para entrar al mercado es asistiendo a exposiciones realizadas
en Espana y ahi contactar a los compradores que llevaran las flores al consumidor
final. Esta opcion permitira cumplir con el primer margen de intermediacion, el cual
es el idéneo.

Para asistir a este tipo de exposiciones se buscara el apoyo de organismos
como Bancomext y la Secretaria de Economia, que estan enterados de las
exposiciones y ferias que se organizan; y su departamento de Misiones y Ferias
es el que brinda apoyo para la participacion de empresas en ferias internacionales
y centros de distribucion. Algunas veces mandan a las empresas y otras solo sus
productos, consiguiendo para ellos los contactos de los interesados.

FEMEX (Ferias Mexicanas de Exportacion) también puede brindarnos apoyo,
ya que fomenta la realizacion de ferias dentro del pais pero, para promover las
exportaciones de mercancias a los mercados internacionales. Es una buena
oportunidad ya que dentro del pais se pueden ofrecer las flores a compradores
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e —

extranjeros e incluso mostrar fortalezas del producto y oportunidades de
expansion gracias a que ellos vienen hacia México.

Via intemet se puede comenzar a buscar algunos lugares que distribuyan las
flores de madera y al mismo tiempo contactarlos siendo elegidos por la empresa.
Gracias a este medio es posible negociar con ofro continente y comenzar una
relacion de comercio formal. Espafa cuenta con una pagina acerca de las
importaciones y exportaciones que realiza; y ahi se pueden conseguir los datos de
las empresas importadoras espanolas.

Una opcién mas es ir a la Embajada de Espafia en México y buscar
compradores para las flores de madera, ya que ellos cuentan con una base de
datos que puede brindar opciones de compra en Espafa, con gente interesada.

Estas opciones deben lograr la entrada de las flores a Espafia.

SALAMANCH -

i o ;
=T mADRID

4.3.6 Fommacion del precio de exportacion.

Antes que nada, se debe contar con un Registro Federal de contribuyentes
que la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico otorga al darse de alta. De
acuerdo a la decisién tomada de como darse de alta, la SHCP otorgara su registro
a la empresa productora de flores de madera.
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4.3.6.1 Precio de exportacién.

La primera exportacion de flores sera de 2,500 piezas a un precio de eur.
1.95 ($25 pesos) clu y 50 flores dentro de cada caja.

Las flores pueden llegar tanto via maritima como aérea. Para efectos de este
proyecto se desarmollaran las dos opciones, considerando que el cliente puede
querer las flores hasta la puerta de su casa.

A continuacion se desarrollaran los precios de exportacién abarcando los
costos en los que se incurran dentro de cada término de negociacion INCOTERM
(anexo tabla de negociacion), tomando como base las dimensiones y pesos de las
flores a enviar, segun el transporte:

50 cajas.

Pesan 3 kg. c/una.

Peso total 150 kg.
Espacic Maritimo 7.2 m3
Peso Aéreo 1,200 kg./vol.

Con direccion a Madrid.
MARITIMO:
= Ex Works — EXW (En Fabrica):
- Unidad de cotizacion: flores de madera.
- Unidad de manejo: cajas.
- Precio unidad de manejo: eur. 97.5.
- Total unidades: 50 cajas.
- Total: eur. 4,875

PRECIO EX WORKS $ 63, 376 m.n. eur. 4, 875.

= Free Alongside Ship — FAS (Libre al costado del buque):

- Flete al puerto $ 5,796 m.n.
DTA (derecho de tramite aduanero) $ 179 m.n. sin EUR1
Pre — Validacion $185.15m.n.
PRECIO FAS $ 69, 366.16 m.n. eur. 5,335,
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*  Free On Board — FOB — (Libre a Bordo):

- Ingreso $862.50 m.n.

- Maniobras $ 345 m.n.

- Guarda $331.2m.n.

- Servicios complementarios $ 1,150 m.n.

- Honorarios $345m.n.

- Validacion $115mn.

PRECIO FOB $ 72,504.85 m.n. eur. 5,577.29.

= Cost, Insurance and Freight — CIF — (Flete a Puerto Destino Convenido):

- Flete puerto — puerto  $1,008usd. $10,080 m.n.
- Guia maritima $ 50 usd. $ 500 m.n.

PRECIO CIF $ 83,084.85 m.n. eur. 6,391.14.

= Delivered Ex Quay — DEQ — (Entregado en Muelle):

- Desconsolidacion eur. 66

- Collect fee 39.83 eur. solo si llega el flete a cobro

- Despacho aduanal eur. 125

- Cargos de importacion eur. 165

PRECIO DEQ $ 87,712.84 m.n. eur. 6,747.14.

= Delivered Duty Paid — DDP —(Entregado Libre de Derechos Destino Convenida):

- Arancel 0 % ¢/ EUR1

- IVA16% eur. 780

- Impuestos a la imp. G4 eur. 27.60

- Entrega a domicilio eur. 93.60

PRECIO DDP $ 99, 428.42 m.n. eur. 7,648.34.

El tiempo de llegada de la mercancia por barco desde el puerto de Veracruz
a Madrid Espafia es de 27 dias.
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exportacion no fue considerado ya que al presentar el formato EUR1 la

El Derecho de Tramite Aduanal (DTA) en el desarrollo de fos precios de

exportacion queda exenta del pago. Este formato lo llena la Secretaria de
Economia y de igual forma permite no pagar impuestos por arancel en Espania, ya
que al llegar la mercancia acompanada del EUR1 se puede aprovechar el derecho
del TLCUE.

considerado, ya que esto se paga solo si el flete va por cuenta del cliente.

Con lo que respecta al Collect Fee en el precio DEQ, tampoco fue

A continuacién se presenta el desarrollo de los costos en que se incurren
mandando las flores via aérea en base a cada tipo de negociacion INCOTERM,
desde la compra del producto salido de fabrica en México hasta la entrega de este
en Espafa.

AEREO:
Ex Works — EXW (En Fabrica):
- Unidad de cotizacion: flores de madera.
- Unidad de manejo: cajas.
- Precio unidad de manejo: eur. 97.5.
- Total unidades: 50 cajas.
- Total: eur. 4,875..

PRECIO EX WORKS $ 63, 375 pesos. eur. 4, 875.

Free Carrier named place — FCA — (Punto convenido):

- Flete al aeropuerto $655.50 m.n.

- DTA $179 m.n. Sin EUR1

- Pre-Validacion $185.15

PRECIO FCA $ 64,216.65 m.n. eur. 4,939.66
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= Carriage Paid To — CPT - (lugar destino convenido)

- Servicios complementarios  $ 1,150 m.n.

- Honorarios $345m.n.
- Validacién $115 m.n.
- Almacén $230 m.n.
- Terminal Charges $ 264 m.n.
- Flete aéreo $1,620 usd. $16,200 m.n.

- Cortedeguia $15usd.  $150m.n.
- Fuel Sur-Charge $480usd. $ 4,800 m.n.
- Airline Transfer $60 usd. $600 m.n.

PRECIO CPT $ 88,069.65 m.n. eur. 6,774.58

= Delivery Duty Unpaid. — DDU — (entregado s/pago de derechos)

- Desconsolidacion eur. 66

- Collect Fee 39.83 eur. solo si llega el flete a cobro

- Despacho Aduanal eur. 125

- Cargos de Importacion eur. 165

PRECIO DDU $ 92,607.64 eur. 7,130.58

= Delivered Duty Paid — DDP — (Entregado libre de Derechos):

- Arancel 0 % con EUR1
- IVA16% eur. 780
- Impuesto a la imp. G4 eur. 27.60
- Entrega a domicilio eur. 93.60
PRECIO DDP $ 104, 413.14 eur. 8,031.78

NOTA: Al desarrollar un precio y terminar con el siguiente, el resuitado de el
precio siguiente es la suma de los gastos que incluye mas el total del precio
anterior.
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Precios unitarios en euros:

Maritimo Aéreo

EXW eur. 1.95 EXW eur. 1.95
FAS eur. 2.13 FCA eur.1.98
FOB eur. 2.23

CIF eur. 2.55 CPT eur.2.71
DEQ eur. 2.7 DDU eur. 2.85
DDP eur.3 DDP eur. 3.21

De acuerdo a la tabla los precios unitarios de exportacién de flores de
madera antes del pago dei flete a Espana son menores al enviarlos al aeropuerto
que al puerto. Esto debido a la distancia del taller al punto de salida. Entonces si
nuestro cliente prefiere que solo se dejen las flores en manos de su agente
aduanal la oferta sera llevarlas al AICM (Aeropuerto Intemacional de la Ciudad de
México), ya que los riesgos y el costo son menores.

Si el trato se decide por enviarlas via maritima y dejarlas listas dentro del
barco; entonces el termino de negociacion INCOTERM utilizado sera FOB, que
exenta el pago del flete hacia Espana.

Al pagar el flete de las flores para hacerlas llegar a Espana, el costo de
enviarlas por barco es menor que via aérea con una diferencia de eur. 0.16 por
pieza. Lo que hay que considerar en este caso es el tiempo de entrega; ya que por
barco tarda 27 dias en llegar, sin contar el retraso de la salida de la mercancia en
la aduana que puede variar de 1 a 4 dias. Entonces el cliente debera decidir el
precio que quiere pagar por ellas y en cuanto tiempo las quiere alla, considerando
el tiempo de fabricacién de las flores (3 semanas).

Al llegar las flores a Espafia los siguientes precios que se aplicaran cubren
los gastos de bajar las flores a aduana; pero sin el pago de derechos para darle
salida a las flores y enviarlas con el comprador. La diferencia ya sea por mar o aire
es de eur. 0.15.

Si el comprador quiere que las flores lleguen hasta sus instalaciones la
diferencia al enviarlas por avién es mayor por eur. 0.21; esto en base a precios
unitarios. En caso de que al cliente no le preocupe que el tiempo de entrega sea
de 9 semanas; enviarlas por mar seria su mejor eleccién; pero, si el tiempo es
vital; al enviarlas por avion el tiempo de entrega sera de 5 semanas.
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Por supuesto que en algun caso de emergencia las flores podrian llegar
hasta el destino final en 2 dias; pero los precios subirian a mas del doble; ya que
se requeririan los servicios de una paqueteria internacional.

El término que se buscara en el caso de enviarlas via mar es FOB, pero, al
enviarlas via aérea serd FCA. En cualquiera de los dos términos el precio de las
flores cubrira los gastos hasta estar dentro de aduana; solo en el caso de enviarlas
via maritima, se pagaran los gastos de subirlas al barco.

Estos términos de negociacion pueden variar, ya que si el comprador pide
que se cubran algunos gastos més, los precios pueden variar. Es decir, no son
precios cerrados; sino que se puede negociar su cobertura. Por supuesto que este
ejemplo servira como referencia para el desarrollo de otros.

4.3.7 Mapa aduanas mexicanas.

Para lograr darle salida a las flores de madera, deberan ocuparse los
servicios de una aduana mexicana. La Republica Mexicana cuenta con 48
aduanas®' que permiten la entrada y salida de mercancia del territorio nacional,
distribuidas de la siguiente manera:

- 19 Frontera norte.
- 2 Frontera sur.

- 17 Maritimas.

- 10 Interiores

Debido a que este proyecto va enfocado a la exportacion de las flores al
continente europeo, la elecciébn de las aduanas donde se podria dar salida al
producto desde el distrito federal se reduce a tan solo cuatro; tres con salida aérea
(interiores) y una maritima. Las cuales estan ubicadas en:

1) Carretera ala Barra Sur Km. 8 Tuxpan, Veracruz.

2) Av. Cuitldhuac y F.F.C.C. s/n. Deleg. Atzcapotzalco. México D.F.

3) Aduana del Aeropuerto Intemacional Benito Juarez de la Ciudad de
México.

4) Blvd. Miguel Aleman Valdés S/N, esq. Agustin Milldn. Toluca, Estado de
México.

? www.aduanas.sat,gob.mx
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Para trasladar las flores al puerto de Veracruz o al Aeropuerto Intemacional
de la Ciudad de México, Grupo Braniff, ademas de prestar el servicio de agente
aduanal, serd también quien se encargue del traslado de las flores desde el taller
hasta el punto de entrega convenido en este caso Madrid Espana (anexo
cotizacion).

El transporte elegido para el envié de las flores dependera de la urgencia de
entrega del pedido, asi como la conveniencia del cliente en cuanto a costos y
seguridad.

Estas son entonces, las aduanas elegidas de las 48 que tiene la Republica
Mexicana para exportar las flores de madera a Espana o el continente europeo 3
de 48. Una maritima y dos aéreas.

4.3.8 Documentos aduaneros

Para facilitar al maximo la actividad de la exportacion a Espana, se requieren
los servicios de un agente aduanal para que formule la declaracion fiscal llamada
“Pedimento de Exportaciéon®, en donde se especifica el producto, volumen,
comprador, costos, clasificaciéon arancelaria, etc.; asi como también ven por la
liberacion de las mercancias en las aduanas.
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La agencia aduanal elegida para este proyecto es: Grupo Braniff. La cual esta
ubicada a las afueras de la Aduana mexicana y su direccion es:

Aeropuerto Cd. de México.

Norte 196 No. 687 Col. Pensador Mexicano.
Deleg. Venustiano Carranza.

C.P. 15510 México D.F.

Tel.: 5133 6000.

Grupo Braniff cuenta con instalaciones dentro de las aduanas de los
aeropuertos de la Ciudad de México, Monterrey y Toluca entre ofros. Mandan y
reciben mercancia aérea, maritima y terresfre. En Veracruz también cuentan con
una oficina que se encarga de la mercancia que sale y llega por mar; ademas, en
caso de mandar las flores via maritima también cuentan con la autorizaciéon de la
S.H.C.P. para transporiar mercancias consolidadas. Por esto es que Grupo Braniff
sera quien preste el servicio para efectos de este proyecto.

El agente aduanal llevara las flores de madera hasta la aduana, las
presentard y seran sometidas a una revisién aleatoria, que en caso de que toque
luz roja, sera revisado el producto en un plazo no mayor a tres horas para después
ser puesto en el transporte hacia Espana.

El agente aduanal brinda la seguridad de haber cumplido con las
contribuciones necesarias, provee informaciéon sobre tratados internacionales y
regulaciones a las que las flores seran objeto en México y en Espana, entre otras.

Es importante sefalar que el Agente Aduanal, cobraria por tramites
aduaneros el 0.18% del valor de la factura. Cada exportacion deberd ir
acompafada a la llegada del producto por la guia aérea o maritima segin
corresponda.

439 Pedimento Aduanal.

Para realizar este tramite se deben brindar los siguientes datos al agente
aduanal:

* Aduana de salida del pais de origen y puerto de entrada del pais destino:
Aduana maritima de Veracruz (zona Portuaria, km. 3.4, carretera a San
Juan Ulda. Barcelona, Espafa.
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Nombre y direccion de! vendedor o del embarcador.
a Flor Que Nunca Muere.

Ahuejotes # 68. C.P. 04860

Col. Ampliaciéon San Marcos.

México D.F., Del. Xochimilco.

Nombre y direccién del comprador o consignatario.
Acuafior

Calle Reina Mercedes #16

P.0. 28 020

Tel: 34 91 5549 150

La descripcion comercial detallada de las mercancias y la especificacion
de ellas en cuanto a clase y cantidad de unidades:

Flores artificiales hechas de madera con disefio de rosas.

Se exportan: 2,500 flores.

Cantidades, peso y medidas del embarque:
50 cajas de cartén .80X.60X.30 c/u

3 kg c/u. Peso total de 150 kg.

Volumen: 7.2 m>.

Parte de una carga consolidada.

Se debe especificar el tipo de divisa utilizada:
El pago se hara en euros tomando en cuenta el tipo de cambio al dia que
en el contrato sea firmado.

Condiciones de venta de acuerdo con los Términos Internacionales de
Comercio (INCOTERMS) utilizados:

(uno) 2,500 piezas. eur. 5577.29 ($ 72, 504.77 m.n.) FOB (Veracruz,
México).

Clasificacion arancelaria:
44 201001 Estatuillas y demas adornos de madera

Factura adjunta.
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4.3.10 Lista de empaque.

Lleva la cantidad exacta de los articulos que contiene cada csaja, bulto,
envase u otro tipo de embalaje:

Contenedor de carga consolidada (en el caso maritimo).
50 cajas (80cm largo X 60cm ancho X 30cm alto c/u).
Clcaja 50 rosas de 52cm clu.

¢/ caja con peso de 3 kg.

Peso total de 150 kg.

Volumen 7.2 m®.

Cada caja se verificara con la factura anotando descripciones y contenidos
al lado del primer dato.

Se debe procurar empacar junta la mercancia del mismo tipo, para simplificar
la revision de la aduana.

Al exportar las flores de madera, si tomamos en cuenta estas
recomendaciones, se lograra evitar demoras innecesarias y posible pérdida de
mercancia. Por eso es importante tener una buena comunicacién con el agente
aduanal encargado de mandar la mercancia a Espafa; ya que el puede
orientamos en cuanto a los datos que hagan falta.

4.3.11 Carta de encomienda.

Documento en el cual se dan instrucciones y se brinda informacién a la
agencia aduanal acerca de:

Logotipo de la empresa que envia.

Remitente.

Tipo de exportacién.

Descripcion de la mercancia.

Quien pagara el flete (comprador o vendedor).
Empresa consignataria.

A quien notificar a su llegada.

Caracteristicas de lo enviado.

Esta informacién servird para que el agente aduanal lleve un controt y pueda
proteger la mercancia hasta su llegada, asi como también identificarla en los
almacenes y contactar al destinatario. Anexo Formato.
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4.3.12 Barreras no arancelarias Cualitativas.
4.3.12.1 Regulaciones de Etiquetado.
La etiqueta de las flores de madera se muestra a continuacion, cumpliendo

con las condiciones que solicitan los gobiernos involucrados.

Parte Frontal Al reverso

“La Fior Que Nunca Muere”
Hecha en México,

RFC: LFQNM020839-570. (a=a
Peso: 15 grs.
Lote No. 39485, Sunce.

Hecho con madera de pino y

Pmturas regetales.

Producto No Téxico.

Consérrese en hugares poco himedos.
No se defe 2 alcance de los nifios.

Es importante sefialar que las regulaciones ecoldgicas que se aplican en el
mercado de la Union Europea para la importacion y comercializacion de diversos
productos, exige que el envase de frutas y vegetales frescos sea de materiales
reciclados y biodegradables, y que las tintas de la etiqueta estén fabricadas a base
de agua. Esto no interfiere con las flores de madera.

4.3.12.2 Regulaciones de Envase y Embalaje.

Los envases y los embalajes tienen como finalidad principal proteger los
productos durante las etapas de transportacion y almacenaje, para que lleguen en
6ptimas condiciones al consumidor final.

Se entiende por envase el envolvente que se utiliza para proteger el producto
y para presentarlo al consumidor; las flores de madera llevaran un envase
transparente en forma de cono hecho de papel tipo acetato, para dar al mercado
una presentacion agradable del producto y garantizar su cuidado al estar en
exhibicion.

Al enviar las flores, el envase las acompafara mas no las protegera, ya que
el envase serd parte de la presentacion final y el embalaje las protegera durante
el envio.
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El embalaje tiene la finalidad de proteger los productos durante la
transformacion, almacenamiento y distribucidn de los mismos. Las flores seran
transportadas en cajas de carton o madera de 80cm. de largo x 60cm. de ancho x
30cm. de altura. Las flores seran acomodadas de tal forma que eviten el
movimiento y choque de unas con otras; para esto también se rellenara la caja con
bolitas de unicel.

Cada caja debera llevar los datos siguientes:
e Senalado el puerto de salida:

Veracruz, México.

AICM; Cd. De México

e Marcas de manejo y precaucion:

d . "]
< v
Manténgase seco No Rodar Frégil. Limite maximo
Manéjese con cuidado de estiba

»  Nombre del destinatario y nimero de pedido:
Acuaflor. Pedido #2.

e  Nombre del exportador:
Flores de Madera S.A.

e  Nombre y direccién del comprador o consignatario:
Acuaflor
Calle Riena Mercedes #16
P.O. 28 020
Tel: 34 91 55 49 150

. Puerto de entrada:
Barcelona, Espana.

e  Numero de paquete y tamario de caja:
Paquete # 56.
Medida caja: 80cm. de largo x 60cm. de ancho x 30cm. de altura.

e« Pais de origen: México.
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4.3.12.3 Regulaciones ecolégicas.

En la actualidad existen mas de 28 ecoetiquetas a nivel mundial, ya que e}
etiquetado para la proteccion del ambiente es voluntario y es para informar al
consumidor que se estan cumpliendo los requerimientos de los programas pre-
establecidos Una vez que ya fue autorizado, se puede exhibir la etiqueta ecolégica
anexada al producto.

Ya que el destino de exportacién es Espafa, la siguiente etiqueta se podria
poner en las flores, ademas de la que ya se habia presentado:

*****
1€ 2
Ay h

Y P

Estos son los requisitos para exportar las flores de madera a Espana y
algunos distintivos que reforzaran la entrada de las flores a la Unién Europea.

4.313 Mezcla mercadolégica.

La mezcla de las 4 p’s puede permitir a las flores de madera una claridad en
cuanto al producto y su presentacion; asi como su incremento en la demanda.

Para adecuar las 4 p’s al mercado espafiol se manejara un muestrario para
las flores de madera, el cual expondra el producto y se adecuara, al mismo,
informacion de su precio y modelo; asi como algin incentivo que propicie la
compra del cliente.

e Precio. El precio de las flores se debera mostrar de acuerdo a la
moneda que se maneje, en este caso el euro. El muestrario de las flores
llevara grabada la leyenda “flores de madera” y debajo el precio acordado
por el vendedor final. -

o Plaza. Es el lugar donde se venderan las flores (tiendas
departamentales, tiendas de regalos u otras). Toda plaza debera contar
con un muestrario de las flores para cuidar la presentacién y posicionar la
marca en el mercado.
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e Producto. E!producto que son las flores de madera estaré luciendo en el
mostrador adecuado a ellas, e iran protegidas por su envase conico
transparente y grueso para asegurar su cuidado hasta la llegada del
consumidor final.

¢ Promocién. Se buscara ofrecer en el mercado alguna promocion
dirigida al consumidor final, esto se lograra mediante algan acuerdo entre
el importador y el productor. Para esto es necesario que el margen de
intermediacién sea:

productor — detallista — consumidor.

De esta manera se podra manejar alguna promocion como incentivo a la
labor que el importador realiza con la finalidad de incrementar las ventas.

Se podria manejar un descuento en las flores. Por ejemplo, por cada tres
flores, en el pr6ximo pedido una le costara la mitad o tal vez sera de regalo. Con la
confianza de que el importador recompense al consumidor final cuando realice su
compra. Posiblemente de la misma manera: al comprar tres flores una sera
regalada al consumidor final.

La dnica forma de lograr esto es mediante la confianza de que el importador
lo lleve a cabo; para esto debera demostrar ser una persona honesta y no ser
egoista.

« Servicio. Las flores que se venden en Espana llevaran una etiqueta con
los datos del productor, con la que el cliente podré estar en contacto con
la empresa productora, y lograr un acercamiento facil y practico con los
clientes. Esta pagina debera permitir al cliente ponerse en contacto con la
empresa y dar sugerencias.

4.3.14 Estrategia de negociacion.

La decision de envio a Espana se realizara mediante el término de
negociacion intemacional INCOTERMS.

El INCOTERM que se manejara para la exportacion de flores de madera a
Esparia sera FOB Free On Board (... puerto de carga convenido), que establece
que el vendedor ha cumplido sus obligaciones cuando la mercancia, ya
despachada de aduana para exportacion, ha sobrepasado la borda del buque
designado en el puerto de embarque convenido, soportando todos los riesgos y
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gastos hasta este momento. El comprador corre, a partir de este momento, con
todos los costes y riesgos de la mercancia.

En este caso, este sera el INCOTERM elegido, pero, eso no excluye a la
empresa de conocer los demas términos, ya que algun otro cliente podria desear
otro termino de negociacion y entonces debera poderse responder al pedido.

Esta posicion de INCOTERM sélo puede ser usada en transporte maritimo,
fluvial o lacustre. Es decir, el vendedor (exportador) entrega la mercancia a bordo
del buque y realiza el despacho aduanal de exportacién. El riesgo se traslada al
comprador desde ese momento.

Transporte maritimo o fluvial
ﬁ?% IﬁﬁI E =
Wndtdor Tangpone Teminal Mma r'lﬂh (A1 Pd.nm Tesmninal Cu'n;lah(

E < Etel."' é ponsabifiiad ded vendedor termina Y la el oamprador Hida.
--&hmumm rirEnts (B d protx doompndr 4 . sy s
@ osbyBme- %mammmm omansap eotqle'dorlk oﬁmo nmmpgla
: m«mmy‘odeum qnmm(pnhnmaudehmama

4.3.15 Contratos y formas de pago.

Es indispensable tener un documento formal y juridico que rija paso a paso
toda la operacién comercial a efectuar, por lo que se tiene un contrato de Compra-
Venta Intemacional, obteniendo previamente, referencias comerciales y bancarias
del comprador (tanto en el pais destino como en México) para hacer un contrato
para cada transaccién de las flores.

La forma de pago, debido a que se trata de exportaciones, sera mediante una
carta de crédito, ya que es la forma més segura para las dos partes comprador-
vendedor. La carta de crédito se hara con la ayuda de un banco, que asegurara el
dinero de la venta hasta que llegue el producto a manos de comprador.
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A continuacién se presentaran lo elementos personalizados del contrato:

e Objeto:
Empresa: La Flor Que Nunca Muere.
Producto: Flores artificiales hechas de madera en México.
Cantidad: 2,500
Clasificacion arancelaria: 4420 1001.

e Precio: El precio sera en euros tomando en cuenta el tipo de cambio
al dia en que el contrato sea elaborado y dado la notificacién de éste.

El precio FOB por mandar las flores a Espafa es de eur. 5,577.29,, al dia 31
de septiembre del 2005.

Se estipula también, que el precio puede ser renegociado cuando este sea
afectado por variaciones en el mercado internacional o por condiciones
econdmicas, politicas, naturales o sociales en el pais de origen o en el de destino.

También se sefala que se utiliza el INCOTERM FOB.

e Formade Pago: Se efectuara el pago con ayuda de una carta de crédito,
que asegurara la existencia del dinero en el banco y la entrega en el
momento de la llegada de las mercancias.

e Envase y embalaje: El envase de las flores de madera sera utilizado
hasta su exposicién para su venta e ira acompafnando las flores en los
costados de las cajas; embalaje de las flores. Entre las flores se rellenara
el espacio con bolitas de unicel para evitar choques entre ellas. El
embalaje. especificara los cuidados necesarios.

El embalaje esta constituido por cajas de cartén de 80cm. de largo x 60cm.
de ancho x 30cm. de altura; en cuya superficie se encuentran las especificaciones
de sus cuidados.

e Entrega de Mertancia: La fecha de entrega serda de 27 a 30 dias
después de que el embarque salga del puerto de Veracruz - México al
puerto de Barcelona- Espaiia.

e Patentes y marcas: Debido a que se trata de un proyecto de
exportacion, es necesario patentar la marca de manera internacional, ya
que la patente nacional (Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial,
IMPI), no contempla ni tiene derechos en otros paises.
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e Arancel. Como se habia mencionado, por tener México y Espara un
Tratado de Libre Comercio (TLECUE), el arancel que corresponde a
nuestro producto segun su clasificacion arancelaria es del 0%.

o Clausula compromisoria o arbitral:  Debera existir la confianza de que
las transacciones tanto de mercancias como monetarias, sean efectuadas
exitosamente en el tiempo acordado, pero si no es asi, antes de cualquier
accion legal, se procedera a tratar el asunto de forma “amistosa’; si no se
resuelve de esa manera, entonces se procederd de forma legal con el
contrato como respaldo.

- Este contrato debera ser el inicio de cualquier negociacion, para asegurar la
respuesta por parte de los dos lados y asegurar la continuidad de negociaciones.
Se creé una muestra del contrato que se usard, ubicado en los anexos de este
caso.

4.4 Riesgos Criticos.

Son los posibles problemas que podrian afectar a la empresa importantes de
identificar para contar con respuestas y planes para contrarrestarlos y no afectar la
imagen de la empresa, cuidando el producto, la mano de obra y el entomo que
rodea la empresa.

4.4.1 Riesgos intemos.
e Pérdida de Recurso Humano.

En algunos momentos la demanda de las fiores aumenta demasiado y es
cuando se debe contar, incluso, con trabajadores temporales que sirvan de ayuda
para responder a los pedidos fuertes. Un riesgo en estos momentos podria ser la
pérdida de empleados para la elaboraciéon de las flores. Si no se cuenta con
trabajadores que apoyen cada paso e inclusive puedan hacer la tarea del otro, el
pedido podria no estar en el momento acordado.

e Capital de respuesta.

Al tratar de acaparar mas mercado la demanda crecerd y si no se cuenta con
un capital de respuesta para invertir en maquinaria, contratacion de mano de obra
o inclusive para ampliar las instalaciones, se podrian perder contratos a causa de
no poder contestar al mercado.
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o Desarrollo improductivo.

El renovar modelos es una parte vital que se debe considerar al competir en
el mercado. Si presentamos al mercado un sélo modelo de las flores sin
renovarlos en su disefio, colores o presentacion, el mercado puede aburrirse y
rechazar las flores. Por eso es importante lanzar nuevos disefios constantemente,
apoyando su desarrollo con asesorias externas a la empresa. Posteriormente,
contar con un area dedicada al desarrolto de nuevos disenos.

No producir las cantidades minimas, podria repercutir en la imagen que los
clientes tienen de la empresa, y seguramente afectaria las ventas. No contar con
los empleados adecuados y comprometidos podria, igualmente, retrasar la
produccion. Es importante que la empresa conozca su capacidad, antes de
cualquier compromiso.

o Descomposturas no anticipadas.

La maquinaria utilizada en la elaboracién de las flores de madera, debera
contar con mantenimiento constante y un cuidado por parte de sus encargados
para evitar descomposturas en momentos criticos.

+ Faita de materia prima.

La adquisicion de materia prima puede convertirse en un problema si no se
lleva un control de su existencia y tiempo de transformacién para conseguir mas
cuando se termine. Ya que si llega un pedido y no contamos con la materia prima
para su respuesta, puede retrasar o anular el trato. Para esto es importante llevar
un control de las existencias y de ser posible, contar con al menos tres
proveedores distintos de cada insumo utilizado para garantizar y apoyar a las
ventas.

e Accidentes laborales.
Al producir las flores de madera se trabaja con maquinas que, al no tener

cuidado, podrian lastimar a sus encargados; lo que retrasaria la entrega del
producto, preocuparia a los otros empleados y lo incapacitaria para continuar.

93



Caso de Investigacion para titulacién :
“PLAN DE NEGOCIOS PARA AHO 2005
EXPORTACION DE FLORES DE
MADERA A ESPANA"

¢ Pérdida de materiales.

La salida de mercancia por parte de los trabajadores, es decir, el robo de
flores por parte de los trabajadores. Para esto se deberd llevar un riguroso control
de los materiales y trabajadores para evitar el llamado “robo hormiga®. Para
evitarlo, se separaran los objetos personales de los trabajadores de su drea de
trabajo y aleatoriamente seran revisados en su hora de salida.

44.2 Riesgos externos.
¢ Relaciones politicas entre gobiernos.

Al tratarse de un proyecto para exportar las flores a la Unién Europea, la
relacion comercial entre ellos y México puede afectar las exportaciones si llega a
existir un conflicto entre las partes. En esto las flores de madera no pueden
ayudar, pero si sucede, se deberia cumplir con los requisitos que se exijan, es
decir, las normas para exportar y como consecuencia el precio cambiaria. Es
importante estar al pendiente de las relaciones comerciales México- el pais que se
exporte.

o Patentes en pais de origen.

La marca es otro punto a considerar, ya que para cuidarla se debera patentar
para evitar confusiones en el mercado. Ya que seguramente la competencia
aparecera. Para esto se cuenta con el registro de la marca, pero, este registro
debera responder en territorio extranjero también, registrandolo en Espana.

o Diferencias culturales que afecten el consumo.

El disefio de las flores en cuanto a sus colores y modelos deberan basarse
en los gustos y preferencias del mercado meta, ya que los colores que gustan en
México pueden ser distintos a lo que gusta por alla, al igual que su significado.
Para no caer en este error se debera tener una comunicacién con el importador
que permita darnos una resena del mercado a impactar.
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+ Innovaciones tecnolégicas.

En cuanto a la presentacién del producto final, es importante cuidar el
acabado del producto y no basilar en su armado para que, tanto clientes y
consumidores, no encuentren un defecto en él. Para esto se debera fundar una
cultura de calidad en las partes involucradas en el armado del producto, para que
se tenga el cuidado en cada paso de su armado y no presentar productos con
caracteristicas de calidad inferiores a lo que se fabrica en el pais destino.

¢ Producto lastimado.

Seguramente, al tratarse de exportaciones, las flores podrian lastimarse e
incluso deformarse en el transcurso de su salida del taller hasta la compra por
parte del cliente. Las flores no soportan la humedad, por tratarse de madera, se
hincha. Es un producto fragil, que debe manejarse con precauciéon para no
romperlo y al tenerlas expuestas a los rayos del sol, podrian perder su color. Estas
limitaciones deben ser bien conocidas por los distribuidores de las flores para
evitar reclamaciones y descontentos.

4.4.3 Planes de contingencia.
¢ Perdida de Recurso Humano.

Este sera un riesgo que debera disminuir por causa de rotacion; pero, se
tendra que aguantar en caso de enfermedad. En tal caso, se contara con personal
preparado que pueda tomar lugar en el proceso en que el otro estaba. Para esto
se buscard involucrar a los trabajadores en las actividades que el otro realice y se
fomentara el buen trato hacia los trabajadores para evitar su rotacion.

o Capital de respuesta.

Se debera llevar una buena distribucion de los ingresos previniendo
cualquier gasto extraordinario;. entre los ingresos obtenidos se considerara un
fondo para inversién de maquinaria o equipo. Este fondo se conformara con un
porcentaje de los ingresos mensuales, tentativamente el 15%, el cual se usard al
surgir alguna contingencia, ya sea inversién o pago de. En caso de no contar con
el dinero suficiente para compra de maquinaria, se podria contratar gente por
temporalidad y asi aumentar la produccion.
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» Desarrollo improductivo.

Para no caer en este error se buscara contar con alianzas que nos brinden su
asesoria y apoyo en el desarrollo de nuevos disefios; para esto algunos
disefiadores podrian ser contratados por honorarios, y asi lograr una mejora en el
producto. Otro aspecto a considerar es el poder conocer las nuevas tecnologias
que se lanzan al mercado, que bien nos podrian ayudar en la fabricacion de los
productos, més rapido y con mejores acabados.

Una vez que la empresa cuente con la tecnologia adecuada para la rapida y
detallada fabricacion de las flores, conociendo su limite de unidades por producir;
debera también crear entre sus trabajadores la cuftura de compromiso, donde
ellos estén conscientes del papel que desempefian en la empresa y las
consecuencias que puede traer la falta de compromiso en su labor. Esta cultura
permitird contar con el apoyo de ellos y no retrasar las entregas de flores. Por
supuesto, la empresa debera, de igual forma, responder al compromiso de sus
trabajadores, ya sea econémicamente o con incentivos que les motiven.

+ Descomposturas no anticipadas.

Para contrarrestar esto, se conservaran los datos de la gente capacitada para
la reparacion de las maquinas; también, los trabajadores deberan conocer el como
darle mantenimiento al equipo. Se creara la cultura de limpieza y buen uso de las
maquinas. Se capacitard a los trabajadores para que sepan cémo corregir
problemas, de forma segura, para la empresa.

o Falta de Materia prima.

Se evitara este problema mediante la seleccién de al menos tres proveedores
por cada insumo utilizado en la elaboracién de las flores de madera y con
informacién acerca de las fechas en las que aumente la demanda de los productos
de nuestros proveedores, para considerarlo en las fechas de entrega de las flores
a los clientes. .

o Accidentes laborales.

Es un riesgo que toda empresa debe correr por menores que puedan ser sus
posibilidades; en el proceso de armado de las flores de madera, se utilizan varias
maquinas que si no se manejan con seriedad y cuidado podrian ocasionar algun
accidente. Los accidentes se trataran de evitar mediante el uso de equipo de
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proteccién para cada operador y su cuidado en el manejo de las maquinas. La
empresa debera presentar a los trabajadores los sefialamientos de seguridad en
cada paso del proceso y el area de trabajo deberéd ser adecuada para el libre
manejo y transformacion de la mercancia, ya que eso también ayuda a evitar
accidentes. Un botiquin debera estar al alcance de cualquiera para una pronta
respuesta y un extintor para cada area de trabajo. Esto se basara en los manuales
de procedimientos.

e« Perdida de materiales.

Es muy comun en toda empresa y su control muchas veces es burlado.
Existen varias opciones y propuestas para evitarlo. Se podria dar a los
trabajadores ropa exclusiva para trabajar, la cual no llevaria bolsas y no permitiria
guardar nada. Por otro lado, se pueden separar los objetos personales de cada
empleado de su area de trabajo y asi evitar el robo de material. Las penosas
revisiones podrian implementarse a la salida de cada dia. De igual forma se
buscaré un efectivo y riguroso control de la mercancia, desde su salida hasta su
final, reportando cualquier merma que pudiera presentarse y prestando los
materiales el encargado del drea, el cual debera llevar un record del tiempo de
vida de cada material, asi como su reporte de préstamos. Este reporte debera ser
revisado constantemente para no caer en el conformismo y guardado para futuras
comparaciones.

« Relaciones politicas entre gobiernos.

Si Hegara a presentarse algin desorden en las relaciones politicas entre los
gobiernos y las libertades de comercio se vieran afectadas, las flores de madera
deberan cubrir las obligaciones que se presenten para continuar las
exportaciones. Para eso se deberan conocer los requisitos que puedan aumentar
con las exportaciones.

También podrian adquirirse mayores ventajas, ya que las relaciones pueden
ser aun mas benéficas, y entonces la exportacion de las flores podria simplificarse.

« Patentes en pais de origen.

Este punto puede llegar a ser el mas complicado al llegar a otros paises, ya
que la competencia siempre esta al pendiente de las novedades del mercado.
Para proteger la marca de este detalle, se debera pagar por el derecho de
registrar una marca a nivel mundial, lo cual puede convertirse en un gran costo,
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pero, necesario. El Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial podria guiar los
pasos a seguir para su cuidado.

+ Diferencias culturales que afecten su consumo.

Investigando por Internet se puede conocer algunas diferencias entre la
cuitura mexicana y europea. En este caso, en Espafia la cuitura es similar a la
mexicana, el idioma es bien entendido de las dos partes y la religion y creencias
son similares; no hay problema por introducir Ias flores en la gama de colores que
se venden en México. Lo importante sera estar al tanto de los demas paises a las
que lleguen las flores para poder ofrecer al mercado alguna flor que su modelo
represente un simbolo en el pais o su color sea valorado o rechazado. Antes de
introducir las flores se debera investigar por Internet o con ayuda del imporiador
acerca del pais a exportar las flores, y asi lograr incluso presentar varias opciones
al mercado.

¢ Innovaciones tecnoldgicas.

El producto terminado que venden en otros paises y fabrican al mismo tiempo
presenta cualidades casi perfectas en el pegado de sus piezas, no se aprecia el
pegamento, en el pintado se observa un orden y en el corte se puede sentir la
uniformidad. Las flores de madera deberén, estar perfectamente armadas, sin
presentar piezas mal cortadas, mal pegadas 0 mal pintadas. Esto se evitara
primeramente cuidando las maquinas que se usan en su armado para garantizar
un buen funcionamiento y cultivando en los trabajadores el cuidado en el armado
de las flores, asi como la limpieza y buen uso para cada maquina. Los productos
que presenten alguna deformidad no podran salir a la venta; los trabajadores
deberéan tener presente eso en cada etapa del proceso de produccion para evitar
retrasos en entregas.

e Producto lastimado.

En el traslado de las flores de México a Espafia, las cajas que protejan a las
flores deberan ser impermeables por dentro para evitar que la lluvia humedezca
las cajas y pueda deformar las flores. A su llegada a Espafa, cada flor debe llevar
una etiqueta con los cuidados para el producto, no mojarse, no exponer al sol, no
se deje al alcance de los nifios; para evitar un desgaste mas rapido del producto y
posibles accidentes. Se debera hacer notar al distribuidor las limitaciones del
producto, para evitar conflictos y garantizar la imagen y presentacion adecuada al
cliente final.
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4.2. Analisis del producto.

Contempla los elementos indispensables para el conocimiento a detalle del
producto o servicio a comercializar.

4.21 Descripcidn del producto o servicio.

El producto que se introducira al mercado europeo, seran, las rosas de
madera. A continuacién se presentara una descripcion de cada uno de los
modelos, ya desarroliados:

Modelos de las flores de madera:

Alcatraz.

Chico 48 cm. 15 grs. |Blanco
Grande 66 cm. 25 grs, | Blanco
Girasol.
Chico 50 cm. 15 grs. Amarillo
Grande 66 cm. 50 grs. Amarillo
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V. Proyecciones financieras.

ANO 2005
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ANO 2005

5.1 Requerimientos de capital para el proyecto.

Requecimientos de capital 06ra 6! proyecto

La Flor Que Nunca fMuere

DI ol ! a: o 6
Concepto onginal D - ST CACOmoLADA
Inversjén en maquinaria 10% 8:000;00 800,00 800,00 800.00 2.400.00
Invarsién Bn infraestructura 5% 3.000;00 150,00 160,00 150.00 450.00
Inverslon Eq.-de trapspoite 25% 30:000;00 7.500,00 7.600,00 7.500,00 2250000
Invars|én Eq..de-computo 308 4.000,00 1.200.00 41'200,00 1.200.00 3:800.00
Invarsion en mushias 109% 5:000.00 500.00 500,00 500.00 1.500,00
TOTAL CAPACIDAD DE LA PLANTA $50.000,00| $10.150,00| $10:450,00] $40.i50,00 $30:450,00
Total depraciacién prodicclén 6.020,00 5.582,50 5.076.00 18.747,50
Total depreciaclén administracién 4.060,80 4.5687,50 5.075.00 4123,702.50
TOTAL DEPRECIACIONES 10.150,00 10.150,00 40.150,00 30.450,00
REQUERIMIENTO DE INVERSION
CONCEPTO o‘é‘l‘élgxl_
KMaguinarta 8.000.00
infraestructura 3.000.00
Transpdrte 30.000,00|
Computo . 4.000,00
Kuehles 5.000,00
RMateria Prima . 10.000.00|
TOTAL EQUIPO REQUERIDO 60.000,00
5.2 Determinacion del flujo de efectivo.
Flujos de efectivo a tres afios
La Flor Que Nunca Muere
CONCEPTO Afio cero | Afio 2006 | Afio 2007 | Afto-2008
_Saldo‘ Inicial §7:240,41 |1 74.4&0,82__
Ventss 0,00 320.688.36 | 320:688.36 | 320.688.36
Coate de produccitn 0.00 133.600,00 | 133.600;00:| 133.600,00°
de lo vendido.
RESULTADO BRUTO 0,00 187.088,36 | 274.328,77 | 361.569,18
Gastos de operacion 7
de fabricacién 0,00 89.997.95 89.997,95 89.997,95
de adminiatracion 0,00 9.850,00 9:850,00 9.850,00
SUMA 0,00 99.847,95 99.847,35 93-.847_,95
RESULTADO DE
OPERACION 0,00 87.240,41 |174.480,82| 261.721,23
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5.3 Estados financieros proforma (Balance y de Resultados).

‘Balsnce Gerieral

Activo Pasivo

Circulditte: $146.090,45 Corto plazo
Eaficea, 100.020;21 Provesgores
Almacsn 10.060,60 :

Filo §34.300,00 Largo-plazo

' Lobiiario -2:006,08 Préstamios bancariea

!-_laqqinuria 8.000,60
.Eq. De Iransgerte 30.000,00
Ec. De computo, 400,00
Cepreciacion Acumulads -2.700,00

Diferidos $2.850,00 Capital cortatile 3147.240,41
Gatea de instatdicion 3.600,00 Cagial gccial
Amertizacion:geunwlada 150,60 Utikiad d<d gjsroicic
TOTAL ACTIVO 514724041, TOTAL PASIVOY CAPITAL $147.240,41
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Flo__r_e_s de madera

ESTADG DE POSICIO;‘I FIHANCIERA al 31 de diciembre del-2006°
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Fxlado ds resubadox sl 31 de dciambrs 44 2005

s _Fl.or"Que fiunca Muere
m .
CONCEPTD fero | Febroro | Mwmo | Awi | Mao | Jumo | Juio | Agosto | Septiembre | Octibve | Hoidembrs [ Disembre | TOTAL
Vs ARG AN RTME RIMN) RTGK ATAN ERGE AN RRAN ATMN AN BIN0 048
ietige pitucsén (AR 74 R R R A R K LR KK 2K A K O R [ oK R T
it :
RESULTADOBRUTO | 15070 o0A0] fSS0] 1SRN 450N SO fSI0) 190N o0 S0 sss0n 1SS 10836
Gasié e pracn
Gl TARE TG TS T TS ANl TEE| TE0 18 TEE TAl el 8w
fessiwin Q08 WK WNM  BAE  WAR ENM  WAR BB Q08 08 wO%|  w0m heam
T S g | s | swng | se | s | SN | s® | edm | s | S | Sume | s | w8
RESULTADO O 1T ] ‘ _ o y
pERACCE | T0M | AN | Ty | T2NB | T2 | TAmg | Ay | TR0 | Tae | T | Ta@ | Taeg | Qi
HOCADCRES FHANCERDS
Froyech 3%
B _
{les 8 g 0%

‘sopej|nsel op ope}s]
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5.4 Andlisis del Punto de Equilibrio.
Puntao de -equilibrie 2005
La.Flor Que Nunca Muere
Costos y Gastos FIJOS VARIABLES TOTAL |
Costos de produccion 133.600.00
Gastos de produccion 89.997.95
Gastos de-administracion '8.850,00
TOTAL 99.847,95 133.600,00 = $233.447,95
a c
Ventas Totales ' $320.688,36
d
PUNTO DE a 99.847,95 99.847,95. | $172.1 51,64|
EQUILIBRIO 1-b 0.42 0,58 '
a= FUOS
C = VARIXBLES
b=rc?d
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VL. CONCLUSIONES.
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Los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera demuestran ser Gtiles
para cada area de la empresa. Una muestra de ello se puede ver en fa primer
parte de este caso; el Marco Teodrico que explica como parte de la informacién
convertida en conocimiento puede aplicarse en cada area de toda empresa.
Basado en este claro y breve ejemplo se puede valorar la importancia del estudio
y la preparacion, ya que sin ellos es mas dificil poner en practica conceptos o
incluso aterrizar ideas puede resultar mas complicado y exigir un esfuerzo mayor.

Definitivamente el estudio simplifica esfuerzos.

El Marco Referencial que se toc) en este proyecto expone temas que pueden
servir como antecedentes del mercado con el que competirén las flores de madera
y al mismo tiempo ampliar la visién de los sectores donde podrian competir las
flores. Este punto presenta datos que muestran la situacién de estos sectores en
la Republica Mexicana, e inclusive una vision de su importancia en termritorio
nacional. Lo importante sera ganar un lugar para las flores de madera dentro de
estos mercados; de tal manera que reconozcan su importancia entre la variedad
tan grande de productos que manejan o sus competidores mas fuertes.

Este proyecto comenzd por una calificacion escolar y el impulso tan audaz de
un profesor que supo encaminarlo hasta llegar a ser un negocio que aspire a llegar
a otros paises. Es por esto que considero importante impulsar el desarrolio de
nuevas ideas e incluso mejorar las existentes, aprovechando las fuerzas y ganas
de la poblacién estudiantil en cada universidad ya que una idea puede llegar a
convertirse en una ganancia cuando se cuenta con asesores que guien su
desarrollo. La universidad es el mejor lugar para esto.

Ei plan de negocios que se desamolld en la primer parte de este caso
muestra las caracteristicas que conviene la empresa tome en su constitucion
legal. Ya que considerando las propuestas presentadas en este proyecto la parte
financiera estara del lado de la empresa aprovechando las oportunidades que
brinda el gobierno. Simplemente, el pago de impuestos significard un ahorro
sustancial para la empresa. No se pagara IVA ni ISR; en cuanto a su
administracion, se podra llevar un registro en libros de las entradas y cada dos
meses se pagara impuestos. Estos ahorros en deberes permitiran a la empresa un
crecimiento al inicio sin verse explotada, para posteriormente formalizar el régimen
frente al mercado, es decir, cambiar a una sociedad anénima, pero, no antes de
agarrar fuerza y experiencia.

De igual manera se presentan las bases de la empresa en cuanto a su
planeacién para lograr fundamentos sélidos que dirijan las acciones que se tomen
dentro de la empresa, para el cliente, sus trabajadores y el desarrollo de ella en
determinado tiempo. Refiriéndome a la vision, mision, valores, filosofia, objetivos y
el FODA. Los cuales deben estar presentes en cada etapa de la empresa.
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Las caracteristicas del producto fueron descritas detalladamente desde su
peso, colores, su proceso de produccién, su clasificacion para entrar al mercado
internacional hasta su mantenimiento y tiempo de vida. En éste mismo punto se
present6é una opcién de como aumentar la calidad de las flores para poder cuidar
la presentacién que se dé al mercado presentando una tabla que ayudara a
mantener un estricto control en cuanto a responsables de tareas realizadas y
evitar culpar a otros. Este control exigira un encargado de cada actividad el cual
sera responsable por cualquier desperfecto que se presente.

Ademas de presentar el producto se explica la ventaja que tiene este al
exportarse a la Union Europea en lo que se refiere al pago del arancel. Ya que las
flores de madera estan exentas de este lo que representa un ahormo en el
desarrollo del precio de exportacion; como se puede observar en su desarroilo.

En el siguiente punto se desarrollo el andlisis de las normas que exige el pais
meta para la introduccién de las flores a su mercado. Cada una de las normas que
debe cubrir y las caracteristicas que debe contener al llegar a Espafa. Estas
normas presentan la forma de como hacer llegar las flores, las gentes de las que
dependera su llegada y los costos y precios que involucraran su llegada.

Visitando una agencia aduanal se puede entender la importancia de cubrir
con todas las normas que se exigen para asegurar la llegada del producto a su
destino final. EI como proteger el producto, la importancia de conocer sus
dimensiones y pesos exactos tanto en kilos como en volumen; la exagerada
marcacion de etiquetas para comunicar el acomodo de las cajas tanto en el
transporte como en las bodegas; los diferentes tipos de embalajes que se usan y
por supuesto la persona a la que le confiaras tu carga.

Aconsejo entablar una platica detallada con un agente aduanal al tener en
mente exportar un producto para conocer las diferentes opciones en cuanto al
desarrollo del precio de exportacion, ya que algunos gastos se pueden disminuir lo
cual permite una disminucion en el costo al comprador.

De igual forma es vital se conozca la extensibn de cada termino de
negociacion INCOTERM ya que se pueden evitar mal entendidos con el
comprador en lo que se refiere a los gastos de exportacion, los documentos y
riesgos que cada parte debera asumir. Este punto es clave al tratarse de
exportaciones porque si no se tiene presente; el producto podria quedar atorado
en las bodegas de la aduana nacional o extranjera y representaria un gasto que
puede o no ser letal para la empresa; es por eso que una buena comunicacién con
el agente aduanal y el comprador son importantes.
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Al comenzar a exportar las flores a Espafa existen riesgos en los que se
podrian caer; previendo eso se desarrollo un tema de posibles contingencias que
puedan afectar la respuesta al mercado real, al mercado potencial y meta para
tomarlas en cuenta antes de que puedan ocurrir, anteponerse a ellas y tratar de
evitarlas. Son riesgos que podrian dar una mala imagen de la empresa a nuestros
clientes, sobre todo que exportando es aun mas dificil conocer mafas o
costumbres de otros paises.

El producto podria no cubrir las expectativas esperadas y puede no ser un
defecto de fabricacion, se podria tratar del clima, el uso o su transportacién. Por
esto toda empresa debe prever cualquier factor extemo o intemo que pueda
pegarle a entorno de la empresa, desde sus trabajadores hasta su cliente.

El dltimo punto desarrollado trata el analisis financiero del proyecto para
producir flores de madera, no sélo tratando la exportacién, también abarcando las
ventas totales en territorio nacional y extranjero.

El punto financiero desarrollé la meta de vender al menos 1,000 rosas
mensuales (50 diarias de lunes a viemes), con lo que se podran cubrir los gastos,
alcanzar el punto de equilibrio en el segundo afo y al plazo de tres afos obtener
un desarrollo para la empresa.

Para comenzar este proyecto se requiere una inversion de $60,000 m.n. de
los cuales $10,000 se destinaran al aimacén que cubrira la materia prima que se
utilizara para la elaboracion de flores de madera y los restantes $50,000 se
destinaran para controlar, fabricar y transportar las flores de madera. La mayor
parte de los esfuerzos de la empresa se veran reflejados en un principio en la
produccién, por tratarse de un producto artesanal, esperando que al paso del
tiempo con ayuda de la tecnologia se logren disminuir tiempos elevando la calidad.
Esto se ve reflejado en la canalizacién de la depreciacion dirigida a la produccion y
a la administracion. Lo que se pretende es disminuir el esfuerzo dedicado a la
produccién afio tras afio en un 5% y aumentarlo a la administracion, esto mediante
la especializacién de cada area y al cabo de tres afos renovar la maquinaria,
aprovechando que la que existird tendra un menor valor para la empresa.

Como se aprecia en la tabla del flujo de efectivo, la empresa estara exenta
del pago de ISR y PTU gracias al Régimen de Pequefios Contribuyentes
(REPECO) en el que se encontrara hasta el tercer afio. Lo cual permite un ahorro
en cuanto a los deberes por cubrir de la empresa. Después de los tres afios
aunque se podria continuar en este mismo régimen se buscara formar una
Sociedad Anénima para formalizar la imagen de la empresa con los clientes
potenciales lo cual exigird mayores deberes y arrojarda mas beneficios. Para ese
afio la empresa debe ya contar con un base sélida para afrontar mayores retos.
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Acerca del Estado de resultados se puede ver de una manera mas clara el
ahorro del pago de impuestos; ya que siendo REPECO no se debe pagar IVA
(15%) ni ISR (32%), mas bien, se pagara bimestraimente el 2% de utilidades.

Ademas se presenta una pequefia tabla que compara el valor que puede
tener el dinero guardado en el banco contra la inversion en el proyecto. Por lo cual
vale la pena arriesgarse.

Concluyendo; este caso se desarroll6 debido a las oportunidades que se han
presentado en el mercado, ya que muchas ocasiones las propuestas de
exportacion han llegado y pocas de ellas se han aprovechado por no contar con la
informacion para hacerlas llegar en cantidades mayores, abatiendo costos de
transportacion, conociendo las distintas opciones de como enviarlas y la manera
de negociar al hacer llegar las flores a otros paises para asegurar cada paso de la
negociacion. Este caso debe reducir e inclusive desaparecer las dudas de cémo
hacer llegar las flores a Espana.
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VL. ANEXOS
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1. Certificado de origen EUR1

CERTIFICADO DE CIRCULACION DE MERCANCIAS

ANO 2005

1. ¥ pais) EUR.1 No. A 000.000
wosmmr cowmLeT0.
Vumamnohsdelmvem-msdemdlwo
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0 considemn ariginarios los Aroducios fomitosio de desno
PO B PAKTS BORB 5 CORSIAR CRECELANOS i o o s AL 2
Lot racsRcon CSTIME L (uaCARCiAS
6. retativa al 1 {r 1 T 7. Observaciones
OO B4 TRARGPORTE B LA HERCABCIA Y IRERO 0 G4 Ada
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{titros, m3, etc.) tacuttstiya)
Conmeas seumRcASClAs e T Y R 0L LA FACTWRA QW
werurC 02 LOT PRODSCIOT : e
11. VISADO DE LA ADUANA O-BE LA [1Z DECLARATION DEL ¥/
|GUBERNAMENTAL
it - El que suscribe declara que las
Documento de exportaciin (3): Sello 35 arriba T
Modolo JNFORMACION OBLIGATORIA_ Ro_ INFORMACION OBLIGATORIA  [lay condiciones exighlas para la
o g - del g
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3. Cotizacion via aérea.

B ran i ff Transport Carga, S. A. De C. V.

Mexico D. F., @ 15 de Sepliembre del 2005

La Aor que nunca muere S.A. De C.V.,
Ahugjotes No. 68

Col. Ampltacion San tlarcos

C.P. 04860 Mexico D.F.

davidim7{®yahoo.com

gei prasante. roe aertitint s Soner & s amatbis sansiaerasiSn nosstras 1oritas

COCK "o SCCR en rorsoorts 0eved iiexce 5.5 ¢ Modre teafo.

B=fey Fores de mGoers

Corrgac: 30 Coias Ce conor MmEdxil o

s ~e
MCIEMENITI O $UUELIE e
$345.00 mn.
$ 115.00 mn.
Cia $I7F.00 M, 30 ELRT 7 30.00 i, Sor EURY
AMQCEr ! §220.00 .
Tarmng Crovges $ 2E4.00 M.
fre-vogooon: 3 BEE M,
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r a n l Transport Carga, S.A.De C. V.

Flete sete USD 1.620.00
Corte de guia USD 16.00
Fuel Sw-Charge USD 450.00
Alting Fransfer USD 60.00

Despacha en Madrld Espafa

1.CUSD a EUR 122

Desconsoligacion EUR 66.00

Collect Fee 3% scbre Flete EUR 39.53 Salo s liega ¢l flete al cobie

Despacho Advanal EUR 126.00

Rigos de lmportzcion EUR 166.00 Inciuye: Emiticn de docuntences. Gastos de tenninal. mziejo y 4 dias de aimacenzje.
Impuestos

Arancsi 4420 1001 0.00 > con EURL

VA L5% EUR 780.00 Si el flete ¢ paga en Mlexico

Impuestos a la imp. G4 EUR 27.60

Enuega a domicilio EUR 93.60

Cr oV ComTIT oY

of OTC WEL QI8TTTI0 TLET S Ofiguens T

QLT I 0OTT & TOMISTTe 38 L &I ONT0 0K TETLIIDONSS S8 80T, .

Codos Somal Robzto Leal Cornzjo
Zjzcutiva as vantol Dirsctor de Ventas

e £5°0 SOCAEYIS PO 0T TO SO50 TR TSNS 08 B8 $ITIDE. CATEIsTeT O
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4. Cotizacion via maritima.

La flor gue nunca muere S.A. De C.V.
Ahusjotes No. 68

Col. Amphiacion San ttarcos

C.P. 04860 iexico D.F.

davidlm7 ®yahog.com

Por madio dol orasacts. nos cermitimas coner & sy omobie

SCOR T2 SOCOR e frorspovs Mart 2 oonssegods Cu.
Comacgc:
Cartdag:
fese Trutos

Vo men:

trarocros

CGuorca:

CTa
Fre-Vorgocion:

Ve

e B r a n if f Transport Carga, S. A. De C. V.

Mexico D. f., a 15 de Sepliembre del 2005

ridara Sicn rysstros Tor Tos

D5 aivacrs Expofa.

Serviccs compementores: § 115000 M.
Hororon S 345.00 mn.
$ 115.00 mn.
TIPO DE SERVICIO: [Lev [oricen:  [mexico

WMERCANCIA: Flores de madera

DESTINO |FLETE PUERTO - PUERTO | TT [FRECUENCIA] vaLIDEZ |
Madrid |usD 1,008 00 |27 Bias [Semanal [311105 ]
CARGOS LOCALES [ LeL |

Documentacion B,L |USD 60.00
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Braniff ===~

Despacho en Madrid Espadfia

T/CUSD a EUR 122

Desconsolidacion EUR 66.00

Coltect Fee 3% sobre Flete EUR 39.83 Solo si llega &l flete al cobro

Despacho Aduanaf EUR 125,00

Cargos de lmpottacion EUR 155.00 Incleye: Emisicn de documenios. Gastas de terminal, manejc y 4 dias ds aimacznajs.

mpuestos

Arancel 4420 1001 0.00 % con EURL

VA 163 EUR 780.00 Sl el Hete s& pags en klexdco
EUR 108525 Sl &l flete se paga en Espada

Impuestos a la hnp. G4 EUR 27.60

Entrega 3 domicllic EUR 93.60

I+ oF2 LOCURDY SV & TOMENIT ) 7 SILEMD S8 VErSs ICVIYES OD8 S0 L DARISEN ST D80T O Wi ST

Sygs T IOEntDT SHEISETI0 ¢ DI O LD rOT IO/ L0 VeZ STACTOT0 ~uets Torta o o5 ppL £ty

SCECICDNSC 4 TOD OF COCIEreSY C U DD & TSTSDOCE 28 KU METSOS O OF 20T Bk SITLETD

Atentomante
Cordos Coral robzto zal Tomeie
jscutivo oa ventos Director 0s ventos

et imponariE: §510 C/OCLESTO fC OCTED STI0 METT 08 CRIYO0S. SEETETET! SNMOTE VO IVET y LOGO I0OETMEntStacT
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5. Guia Aérea.
reos | memeoie | m———
|Shippers Name and Addrees ipper’'s Account Numbder Rot negotable
§ i on e o . P et o
Air Waybill et
[
v lsslmby R s y At e gt
| Copies 1, 2 smd 3 of this Al Caytid h ity
Consigres’s Natne and Address e i . ‘900t order
—— SUBSECT TO THE ONHE
[ REVERSE HEREOF. ALL GOODS MAY BE CARRID BY ANY OTHER MEANS ICLUDING
ROAD OR ANY OTHER UNLESS SPECFIC anm
Y THE SHPPER, AGREES THAT THE SHIPMENT MAY BE
Iesuing Carror's Agent Name mnd CRy |CARRIED \IA INTERMEDIATE STOPFING PLACES WACH THE GARRIERS, DEAMS
APPROPRIATIE. THE SHIPPER'S ATTENTION [S DRAWEN TO THE MONCE CONCERNNG
e CARRIERS LBATATIONS OF LIABAITY. Stipper may incremse such Bmibafion of fietilty by
Pty
ol nge g0 i required. i smirte
Agent's IATA Code lkmum No. Accounting Information
-x e
[ER———
Aimort of Departure (Addr. of first Carrier} and requestsd Routing
To By First Conder  \ Rouing 2 Destrstion /[T [by ° ry Curroncy [chge | WTrvAL Other Doclared Vadua
ke . = e by hd Coda [PPD [cc  |PPD [cC  [For Camlage |For Customs
< I [ B e o ke Pl =
Alrport of Destination ht/Dabe For Currior Uns ngly. Fhght/Date|Amount of neurence ’lmm-lmumm.ummb
A e . ——
|buu—mhﬁw-hmwumum
Handing Information
[
[S—
Mo of Rale Class . {Rate £
Floces GROSS K Vcommodlty [Chargeabie ,_-'~ Total ] Nature and Quantity of Goods
RCP WEIGHT L Mwmt No. ) Weight F @nct. Dimengions os Volume)
Kl {a !
. g e
—_—
r——— e 4 o AARARRLIA ¥ CANTAD O MR
e ety
-~ J—— {
e e ;
i 2
RSP R E & o =
\Cotsct ~ = Giher Charges
ot et N PR
Valusbon
O e b gt o e ot Do G Ot covent.
v cen
on the hereof are correct et that ineofer as any part of the
contains goods ¢uch &8 prt 15 property describad by name &d is in proper
vamwmmbmwmumw
casusmm comwesntnon, oRDCo
Sigrasture of Shipper o hix Agert
PUREIEY - [
Executed on_{date) 2_(place) Stanaume of issuing Carier or its Agent
KL ) D
— =
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6. Guia Maritima.

BRANIFF OCEAN TRANSPORT BILL OF LADING
SHIPPER/EXPORTER (cormpivts Rame and sddress) [ROOKRNG Na [BeL1. 0 TADING Mo.
G b ol AT
o e 0L, ExPoRTAROR P — e

. §ACTIA .

‘CONSIGNEE{no negotiable uniess consigned o orvor) FORWARDING AGENT PC No. CHE No.
ac———ow oo
owcatmon
ROTIFY (compiabe mame and sdiress) ALSO HGTIFY - ROUTING &

A ol TS0 L1.0OBY LA BacARCiA
acatasca  sCunry v 4103 A0 OroRTADOR

[FIACE GF R B EFRTL
om
i)
VESSELNOVAGE TERMINAL
o . Banco Aot recoLET R
PORT OF DISCHARGE [FUAGE OF DELIVERY BY OH GARRIER ] [SERVICE CONTAGT Now
T pccass o ] o comacte
[I7]
HEFUENT CODE - WARGS K WUNBERS  Ho. OF PROS  DESCRIPTION OF PACRADES AND GOO0S
CONTAPER K SEAL HUMDERS
] o
T Apicabis ooty when wed ervice | Y
PRENT cAROES voee]  prevam cousct | o
B NUMDER
o e cule saTeie
PLACK CLISSUE DATE
Lirsan ¥7eCRA 0t bl
A0l sot of originals (63 THAEE } of s bl of Indling n hereby Laed by the
Carrier . Upon suarmander 9 tha carrior of sny ene negotiabie MR
o incllag . proparty sndoroe , =8 ottars i s ol
BY: BRANIFF TRANSPORT CARGA, S.A. DEC.V.
TOTAL CHARGES AS AGENT ONLY
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7. Carta encomienda.

(su logotipoy. (fecha)
REMITENTE: ___ No. PITEX :
DIRECCION: BATOR 98 LA thRESA DPORTASORA
TELEFONO: FAX:

CARTA DE ENCOMIENDA E INSTRUCCIONES DE EXPORTACION A:
BRANIFF TRANSPORT CARGA,S.ADECV. Y/O BRANIFF DESPACHOS ADUANALES, S.A. DE C.V.

Para Jos efectos y en cumplimiento a los Articulos 36, 40, 41-1, 43, 54, 162-1V y VHl inciso g, y Articuio 184-1ll de la Ley Aduanera
Vigente y Artfculos 2546 y 2547 del Codigo Civil def D.F., encomendamos a Ustedes sujeten al Régimen Aduanero de:
EXPORTACION DEFINITIVA (% TEMPORAL ( ), 0 DEPOSITO FISCAL( ), larm fa amparada por la doct 6
anexa, citada al calce, cuyo contenido declaramos baio protesta de decir verdat que consiste en:

escnmcum 66 La Lascamtia

La re-expedicion de esta mercancia deber ser hecha por ef Agente Aduanai a la consignacion de :
Flete: PP ) cC ( Gastos Origen: PP { ) CC (
10S FLETES Y GASTOS|ENVIADOS POR COBRAR SON GARANTIZADQS|POR EL REMITENTE

CONSIGNATARIO;
DIRECCION: o
TELEFONO: _  FAX
NOTIFICAR A:
DIRECCION:
TELEFONO: FAX:
No. De Bultos: . Dims.:
Peso Real: Peso etri
Valor para transporte: Valor para Ad
Seguro: SI ( ) NO ( ) Valor para Seguro:
Nameros: ORIGINAL: COPIA:
DOCUMENTOS: Guia Master: () ()
Guia House: __ ) ()
Factura No.: R G ()
Lista de Empaque No.: wamma——s" () ()
Certificado de Origen No.: ) ()
Etiquetas {cantidad):
Péliza de Seguro No_: () ()
Manffestacién de Valor en Aduana: () ()
Otro (especifique): () ()
EXPORTADOR: I,
DOM. FISCAL:
RF.C.
NOMBRE Y FIRMA
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8. Contrato de negociacion.

CONTRATO DE COMPRA Y VENTA INTERNACIONAL DE
MERCADERIAS.

Contrato de compraventa que celebran por parte la empresa Productora de Flores de
Madera representada en este acto por David Larios Mina y por la otra la empresa De Espafia
representada por Arfuro Gémez Cervantes a quienes en lo sucesivo se les denominard como " La
Vendedora™ y “ La Compradora” respectivamente, de acuerdo con las siguientes declaraciones y
clausulas:

DECLARACIONES
Declara “La Vendedora™

I. Que dentro de su objeto social se encuentran entre otras actividades, las de fabricacién,
comercializacién, importacién y exportacién de flores de madera .

Il. Que cuenta con la capacidad, conocimientos, experiencia y e! personal adecuado para realizar
las actividades a que se refiere la declaracién que antecede.

fll. Que el _C. David Larios Mina es su legitimo representante y en consecuencia,
se encuentra debidamente facultado para suscribir e! presente instrumento y obligar a su
representada en los témminos del mismo.

V. Que tiene su domicilio en Ahuejotes # 68. Col Ampliacién San Marcos, México D.F. delegacion
Xochimlico C.P. 04250, mismo que seifiala para todos los efectos legales a que haya lugar.

Declara “ La Compradora™
I. Que es una empresa constituida de acuerdo con las leyes en _Espafia y que se dedica entre
otras aclividades a la comercializacién e importacién de los productos a que se refiere la
declaracién | de “ La Vendedora™.
H. Que conoce las caracteristicas y especificaciones de los productos objeto de presente contrato.

Ill. Que el Sr. Arturo Gémez Cervantes es su legitimo representante y esta facultado para suscribir
este contrato.

V. Que tiene su domicilio en Calle Reina Mercedes # 16. P.O 28020 Madrid. Espaiia. mismo que
sefiala para todos los efectos legales a que haya lugar.

Ambas partes declaran:
Que tienen interés en realizar las operaciones comeiciales a que se refiere el presente contrato, de
conformidad con las anteriores declaraciones y al tenor de las siguientes:
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CLAUSULAS

PRIMERA.- Objeto del Contrato. Por medio de este instrumento “La Vendedora” se obliga a
vender y “ La Compradora “ a adquirir_2 500 rosas de madera

SEGUNDA.- Precio. E! precio de los productos objeto de este contrato que *La Compradora” se
compromete a pagar sera la cantidad de eur. 5,577.29. FOB. _ Veracruz  INCOTERM. Ambas
partes se comprometen a renegociar e! precio antes pactado, cuando éste sea afectado por
variaciones en el mercado intemacional o por condiciones econémicas, politicas o sociales
extremas en el pais de origen o en el de destino, en perjuicio de cualquiera de las partes (19).

TERCERA .- Forma de pago. “ La Compradora” se obliga a pagar a “ La Vendedora “ el precio
pactado en la clausula anterior, mediante carta de crédito documentana, confirmada e imevocable y
pagadera a la vista contra entrega de los documentos siguientes:

De conformidad con lo pactado en el parrafo anterior, “ La Compradora * se compromete a realizar
las gestiones comespondientes, a fin de que se establezca la carta de crédito en las condiciones
antes sefialadas en el banco__ HSBC , de la ciudad de _Espaia con una vigencia de_
30dfas .

Los gastos que se originen por la apertura y manejo de la carta de crédito, seran pagados por “La
Compradora *.

CUARTA.- Envase y embalaje de las mercancias. "La Vendedora, se obliga a entregar las
mercancias objeto de este contrato, en el lugar seiialado en la cldusula segunda anterior
cumpliendo con las especificaciones siguientes _ 50 cajas con rosas de madera, cada caja
contendré 50 rosas cada una; dentro de las cajas ademés de las rosas se incorporara la envoltura
para cada flor y cada caja serd rellenada con bolitas de unicel. La medida de cada caja serd de
80cm. de largo x 60cm. de ancho x 30cm. de altura; se entregara un total de 2,500 rosas.

QUINTA.- Fecha de entrega. “La Vendedora” se obliga a entregar las mercancias a que se refiere
este contrato dentro de los _63 dias posteriores a la fecha en que reciba la confirmacién de la
carta de crédito que se menciona en la clausula tercera del presente contrato.

SEXTA.- Patentes y marcas. “La Vendedora® declara y “La Compradora™ reconoce que los
productos objeto de este contrato, se encuentran debidamente registrados al amparo de la (s)
patente (s) nimero (s) 32 456 ) y la marca (s) numero (s) _70 987 _ ante el Instituto Mexicano
de la Propiedad Industnal (IMPI).

“La Compradora” se obliga por medio de este instrumento a prestar toda la ayuda que sea
necesaria a “La Vendedora™ a costa y riesgo de esta ultima , para que las patentes y marcas a que
se refiere la presente clusula sean debidamente registradas en _el institufo de marcas de

Espaiia

Asimismo, ‘La Compradora” se compromete a notificar a “La Vendedora” , tan pronto tenga
conocimiento, de cualquier violacién o uso indebido de dicha (s) patente (s) y marca (s) durante la
vigencia del presente contrato a fin de que °La Vendedora” pueda ejercer los derechos que
legalmente le correspondan.

SEPTIMA.- Vigencia del contrato. Ambas partes convienen que una vez que “ La Vendedora “ haya
entregado Ia totalidad de la mercancia convenida en la cldusula primera y “La Compradora™ haya
cumplido plenamente con todas y cada una de las obligaciones estipuladas en el presente
instrumento operara automaticamente su terminacion.
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OCTAVA.- Rescision por incumplimiento. Ambas partes podran rescindir este contrato en el caso
de que una de ellas incumpla sus obligaciones y se abstenga de tomar medidas necesarias para
reparar dicho incumplimiento dentro de los 15 dias siguientes al aviso, notificacién o requerimiento
que la otra parte le haga en el sentido que proceda a reparar el incumplimiento de que se trate.

La parte que ejercite su derecho a la recesién debera de dar aviso a la otra, cumplido que sea el
término a que refiere el parrafo anterior.

NOVENA.- Insolvencia. Ambas partes podran dar por terminado el presente contrato, en forma
anticipada y sin necesidad de declaracién judicial previa, en caso de que una de ellas fuere
declarada en quiebra, suspension de pagos, concurso de acreedores o cualquier otro tipo de
insolvencia.

DECIMA.- Subsistencia de las obligaciones. La rescision o terminacién de este contrato no afectara
de manera alguna la validez y exigibilidad de las obligaciones contrafdas con anterioridad, o de
aquellas ya formadas que, por su naturaleza o disposicién de 1a ley, o por voluntad de las partes,
deban diferirse a fecha posterior. En consecuencia, las partes podrén exigir atin con posterioridad
a la rescision o terminacién del contrato el cumplimiento de estas obligaciones.

DECIMA PRIMERA.- Cesién de derechos y obligaciones. Ninguna de las partes podra ceder o
transferir tctal o parcialmente los derechos ni fas obligaciones derivados de este contrato.

DECIMA SEGUNDA.- Limite de la responsabilidad contractual. Ambas partes aceptan que no sera
imputable a ninguna de ellas, la responsabiidad derivada de caso fortuito o fuerza mayor y
convienen en suspender los derechos y obligaciones establecidos en este contrato, los cuales
podran reanudar de comun acuerdo en el momento en que desaparezca el motivo de la
suspension, siempre y cuando se trate de los casos previstos en esta clausula.

DECIMA TERCERA.- Legislacién aplicable. En todo lo convenido y en lo que no se encuentre
expresamente previsto, este contrato se regira por las leyes vigentes en Ja Repiblica Mexicana,
particularmente lo dispuesto en {a Convencién de Naciones Unidas sobre los Contratos de
Compraventa Intemacional de Mercancias y, en su defecto, por los usos y préacticas comerciates
reconocidos por éstas.

DECIMA CUARTA.- Arbitraje.

Se firma este contrato en la ciudad de alos dias del mes de de
“La Vendedora” “La Compradora™
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