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RESUMEN 

Rojas Sejas, Jorge J. 2001. Plan estrategico para la empresa El Floral, Yojoa, 
Cortes, Honduras. Proyecto Especial del programa de Ingeniero Agronomo, 
Zamorano, Honduras. 40 p. 

El Floral es una empresa que inicia su fu ncionamiento en floricultura con cierta 
incertidumbre, situacion que ha motivado a sus directivos a preparar un plan 
estrategico para los pro:ximos cinco a:fios. Con este proposito el trabajo se enfoco 
a los principales procesos de la planeacion estrategica, visualizacion, 
formulacion y ejecucion. Los resultados de los analisis del entorno, mercado, 
identidad e institucional mostraron que El Floral tiene potencial y ventajas 
comparativas para ser transformadas en competitivas, para el desarrollo 
sostenible de la empresa. Con los resultados de estos analisis se defmi6 la 
vision, mision y objetivos empresariales. Con base en el analisis sistemico se 
formulo la estrategia general y las funcionales. El estudio se complemento con 
un estudio de factibilidad. La estrategia general es ofrecer un producto diferente 
en un nicho de clientes que exigen y pagan por estas flores tropicales (Alpina 
purpurataJ Alpina vitelinaJ Helicona biha.yJ Heliconia strictaJ Heliconia rostrataJ 
Etlingera eliantorJ Musa coccinia y Musa ornata) y permiten cumplir con la 
mision de la empresa: "Ser una empresa visionaria bajo la direccion de lideres 
empresarias, comprometidas con el desarrollo sostenible. La empresa ofrece en 
el mercado nacional, para clientes de buen gusto, especies tropicales exoticas y 
arreglos florales de alta calidad para satisfacer las exigencias de ocasiones 
especiales". El analisis economico determino que con el fmanciamiento de L 
20 1080 y con una tasa de in teres de 36% anual a cinco a:fios plazo, el VAN del 
proyecto, con una tasa de actualizacion de 36%, es de L 111457 y la TIR de 
58%, ajustada con una inflacion promedio anual de 12%. Los objetivos y metas 
son realizables desde el punto de vista de la factibilidad economica fmanciera. 
Sin embargo, en la ejecucion del plan estrategico se debe hacer enfasis en la 
parte funcional para poder llevarlo a cabo, sin descuidar la capacitacion de sus 
miembros en el area de mercadeo. 

Palabras claves: Entorno, factibilidad, floricola, identidad, institucional, metas, 
mision, TIR, VAN, vision, visualizacion. 

0 «-4§__ 
Abelino Pi tty, Ph.D. 
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NOTA DE PRENSA 

BUENA RENTABILIDAD CON LA BELLEZA DE 
GINGERS Y HELICONIAS 

Gingers y heliconias son una nueva alternativa a ser explotada intensivamente, 
de hecho, en los bellos parajes de la region del Lago Yojoa existen 
microempresas dedicadas a su explotaci6n. En un reciente estudio a una 
empresa en particular de nombre "El Floral", a la vez de establecer las 
estrategias que esta debe seguir en los proximos cinco aflos a fin de alcanzar 
sus objetivos y metas particulares, se determino que su explotacion es 
altamente rentable comparado con el cultivo de otras especies agricolas en la 
regwn. 

El calculo de la rentabilidad considero una inversion de alrededor de 200 mil 
lempiras, ademas de la infraestructura ya existente, para poner en 
funcionamiento la produccion de 5.6 manzanas, y tener una rentabilidad del 
proyecto de 78%. 

Tomando como muestra a "El Floral" se pudo apreciar que a nivel 
microempresarial, su comercializacion es un cuello de botella donde a medida 
que pueda ser superado mejoraran sus ingresos. 

Estas plantas en el pais y en otros de donde es originaria, han sido muy poco 
estudiadas desde el punta de vista botanico y de manejo del cultivo. En la zona 
del Lago de Yojoa, las plantaciones de muchas variedades de heliconias y ginger 
son exportadas a Estados Unidos y Europa, ademas de que mantienen el 
consumo del mercado local. 

Estas son plantas extraordinariamente bellas y vistosas por su colorido y sus 
formas; por su personalidad exotica son utilizadas en arreglos florales. 
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INTRODUCCION 

1.1 GENERALIDADES 

La empresa "El Floral" ubicada en la localidad de Pefia Blanca, Departamento de 
Cortes, Honduras, se dedica ala producci6n de flares tropicales, rubro que esta 
destinado principalmente al mercado nacional y eventualmente ala exportaci6n . 

En esta zona del pais estas especies de flares tropicales ex6ticas, se producen en 
forma natural , lo que motivo a que surjan productores en el funbito comercial. 

1.2 DEFINICION DEL PROBLEMA 

La carencia de una s6lida experiencia empresarial a nivel de direcci6n en las 
microempresas del sector rural , hace necesario disefiar un plan estrategico , a 
fin de definir los parfunetros bajo los cuales la alta direcci6n de "El Floral" se 
debe desenvolver a mediano y largo plaza . 

La producci6n de cereal de soya es la actividad principal, de la cual depende 
esencialmente los beneficios de la empresa; y diversificar la empresa hacia el 
rubro de las flares tropicales es una alternativa ya tomada, la cual tiende a ser 
la principal; sin embargo, es necesario un plan integrador, establecer metas y 
politicas que definan en forma sistematica como aprovechar de manera 
eficiente las oportunidades y minimizar los riesgos del entorno que pudieran 
dificultar a "El Floral" en cumplir los objetivos y metas para los pr6ximos cinco 
afios. 

1.3 ANTECEDENTES 

La Empresa" El Floral" se encuentra ubicada en el municipio de Santa Cruz 
de Yojoa departamento de Cortes, Honduras, a 600 msnm con temperatura 
media anual de 20° C y humedad relativa alta, lo cual ofrece las condiciones 
agroclimatol6gicas 6ptimas a las necesidades del cultivo de estas especies. 

La empresa "El Floral" inici6 sus actividades en Mayo de 1997 con siete socias , 
quienes iniciaron actividades con la producci6n y comercializaci6n de cereal en 
base a soya y maiz. 

Se cuenta con plantaciones con un area de dos y media manzanas, con especies 
de Heliconias (H. Rostrata, H. stricta Quito gold, H. stricta las cruces, H. biahai 
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labster Claw), y Ginger Zingiberaceae (Alpina vitelina) Zingiberaceae (Etlingera 
e latior) Liliaceae (Dracaeca Deremensis) Zingiberaceae (A lpina purpurata) y las 
Musa ceas Musa Coccinia y Musa Ornata. 

Actualmente , con un asesoramiento externo del Programa para el Desarrollo 
Empresarial Rural de Honduras (PROEMPREZAH), llevan tanto las actividades 
de p roduccion como las de administracion y comercializacion para el rubro de 
cereal de soya. 

1.4 JUSTIFICACION DEL ESTUDIO 

En esta etapa de consolidar la empresa se hace necesario definir una identidad 
como tal, donde se defina el proposito de la empresa (mision) y la Imagen a 
proyectar (vision) . 

Una planificacion estrategica es vital para el exito de la empresa ya que la 
empresa que no cuente con un sistema de planeacion estrategica esta expuesta 
al fracaso. 

Si "El Floral" pretende estar a la vanguardia de la industria poricola debe 
comenzar por determinar sus objetivos y metas a nivel de empresa. 

La globalizacion y el cambio tecnologico estan creando nuevas formas de 
competencia; la desregularizacion esta cambiando las reglas de la competencia 
en muchas industrias; los mercados se estan volviendo mas complejos e 
impredecibles. 

1.5 LIMITANTES DEL ESTUDIO 

Se desconoce la existencia de estudios previos del manejo del cultivo de estas 
especies en la zona. Tampoco se dispone de historial de datos estadisticos de 
comercializacion de estas especies en los diferentes mercados locales. 

No se dispone de estudios previos de costos de produccion para los diferentes 
niveles tecnologicos en la region , lo cual restringe a tener un parametro de 
comparacion. 

1.6 OBJETIVOS 

1.6.1 Objetivo general 

Preparar un plan estrategico (2002- 2006) para la empresa "El Floral" . 
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1.6.2 Objetivos especificos 

./ Formular la vision, misi6n y objetivos estrategicos . 

./ Preparar el plan estrategico incluyendo el estudio econ6mico financiero . 

./ Analizar los procesos administrativos y habilidades gerenciales. 
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REVISION DE LITERATURA 

2.1 INTRODUCCION 

En general estas especies son plantas nativas de la America tropical de centro a 
sur y algunas islas del Pacifico Sur. La gran mayoria de especies habitan en 
regiones humedas y lluviosas, pero algunas pocas se pueden hallar en zonas 
secas . Aunque la mayoria de Heliconias alcanzan su maximo esplendor 
vegetativo en las zonas bajas y humedas de los tr6picos, a elevaciones por 
debajo de los 450 msnm, un gran porcentaje de las especies suelen encontrarse 
en elevaciones medias, en habitats de bosques humedos de niebla (Agrotropical, 
2001). 

La mayoria de los tax6nomos reconocen ocho familias en el orden de los 
Zingiberales, Musacea (los bananas y platanos),Strelitziacea (aves del paraiso), 
Lowiacea, Heliconiaceae (heliconias), Zingiberacea (los gingers), Costacea 
(Costus), Cannacea (las cannas y chirillas) y Marantacea (Las calateas) . 
(Agrotropical, 2001). 

El metoda de propagaci6n por rizomas es el mas utilizado. Los rizom~s son 
tallos especializados que crecen horizontalmente tanto por encima como por 
debajo de la superficie del suelo. 

Entre los principales paises productores de estas espec1es ex6ticas estan: 
Jamaica, Costa Rica, Estados Unidos, Honduras, Puerto Rico, Surinam y 
Venezuela. Tambien existen plantaciones comerciales en Holanda, Ah~mania, 
Dinamarca e Italia, estas en condiciones protegidas. 

Estas ex6ticas, exuberantes y coloridas plantas constituyen una riqueza de la 
flora y son apreciadas en el mercado por su durabilidad y belleza, en un 
mercado donde la demanda crece cada vez mas. 

2.2 PLANEACION ESTRATEGICA 

Seglin Rojas (200 1) la planeaci6n estrategica es un proceso mediante el cual se 
integran los objetivos, metas y politicas de la empresa y se ordenan sus acciones 
en el tiempo, de manera tal que sea posible alcanzar uno o varios objetivos. 

Ademas se puede definir como plan estrategico a un plan integrador de metas y 
politicas enfocados a diferenciar la empresa a fin de tener un posicionap1iento 
respecto a los competidores. 
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A la pregunta: G Que es estrategia? Porter ( 1991) responde que es la creacion de 
una posicion unica y valiosa, la que consta de varias actividades diferentes entre 
si, pero no es una posicion absoluta, enfatiza interrogantes que deben 
preocupar al director o gerente, tales como: <'.Que es lo que mueve a la 
competencia en el sector al que pienso entrar? , G Que acciones son probables 
que tome la competencia y cual seria la mejor forma de responder? <'-Como padre 
evolucionar y colocarme a largo plaza como empresa? . 

Seglin Steiner ( 1992) lo principal en planeacion estrategica es identificar en 
forma sistematica las oportunidades y peligros que puedan surgir en el futuro 
los cuales proporcionan una base importante a fin de que la empresa tome 
mejores decisiones en el presente y con ella explotar estas oportunidades y 
evitar los peligros; y, termina resumiendo: "Planear significa diseft.ar un futuro 
deseado e identificar las fonnas para lograrlo ". 

El exito del plan estrategico estara en funcion de que tan efectivamente se 
maneje el ambiente funcional (Rojas, 2001) . 

Seglin Marin & Ketelhon, ( 1991) el proceso estrategico tiene tres eta pas: 
visualizacion, formulacion y ejecucion (Figura 1). 

Formular 

Figura 1. Trhingulo estrategico. 
Fuente: Marin & Ketelhon, 1991 

2.3 VISUALIZACION 

Al elaborar un plan estrategico se comienza por tener una visualizacion general 
de lo que podriamos llegar a ser, en ese sentido se comienza por definir la 
mision en base a un estudio del entorno, un estudio de mercado y un estudio 
institucional; los elementos que una buena mision debe contener son: una 
declaracion de las creencias y valores, los productos y j o servicios que vendera 
la empresa, los mercados en los que comercializara, como llegar al mercado, las 
tecnologias que usa la empresa y la actitud que la empresa tamara ante el 

I I 
I 
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crecimiento y la financiaci6n . Sin embargo, no necesariamente debe contener 
todos los elementos pero al menos cuatro o cinco de ellos (Rojas, 2001). 

2.3.1 Amilisis del entorno 

SegU.n Rojas, (200 1) un analisis del entorno hace referencia a la capacidad de 
analizar y comprender fuerzas externas que rodean ala empresa, tanto a nivel 
de mercado como a la vez poder intuir la situaci6n econ6mica y politica del 
entorn o que influencie la empresa, y con ello definir claramente las 
oportu n idades y amenazas. 

~®M1R 
w 
..... z 
w 

~~~~D ID 
:iE 
Ill: 

Figura 2. Analisis FODA 
Fuente: Bate P. 1998 . 
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Este analisis se realiza en dos niveles: factores y niveles ambientales . 

1) Factores ambientales: 

2) Niveles ambientales: 

./ Demografico 

./ Politico 

./ Cultural 

./ Econ6mico 

./ Internacional 

./ Nacional 

./ De la industria. 

El analisis d el entorno es un analisis integral considerando faGtores y niveles 
ambientales , estos factores son: econ6micos , politicos , culturales y demograficos 
y los niveles : internacional, nacional , industrial y empresarial . A nivel 
internacional se consideran los paises como parte integral de la economia 

, I 

' I 
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internacional; a nivel nacional los planes estrategicos del gobierno para con el 
sector (Rojas, 2001). 

2.3.2 Amilisis de identidad 

En este anaJ.isis se debe responder a dos preguntas: (_a que nos dedicarnos?; y, 
(_cuaJ.es son nuestros productos?, con relaci6n al presente, pasado y futuro. 

2.3.3 Amilisis institucional 

Con este anaJ.isis se definen clararnente las ventajas comparativas y se 
identifican las debilidades en las areas administrativa, econ6mica, financiera, 
arnbiental y social, para poder hacer comparaciones y determinar las limitantes 
(Rojas, 2001). 

2.4 FORMULACION DEL PLAN ESTRATEGICO 

A pesar del progreso en desarrollar herrarnientas analiticas a fin de identificar 
y evaluar estrategias, este proceso es en su mayor parte un arte, que consiste 
en explorar analizar y evaluar las diferentes alternativas estrategicas (Steiner, 
1992) . 

SegU.n Rojas, (200 1) las compan1as de ben ser flexibles para que el recurso 
humano y las tecnologias se adapten a los carnbios en el mercado y que se 
mantengan competitivos, lo que mas cuesta que se adapte es el recurso 
humano. 

Para formular las estrategias es necesario realizar un anaJ.isis sistemico, el cual 
tiene por objetivo conocer en forma macro los componentes y relaciones entre 
si, y ademas determinar las ventajas competitivas de cada uno. 

2.4.1 Factibilidad 

2.4.1.1 Estudio de mercado. SegU.n Moya, ( 1999) el estudio de mercado y 
comercializaci6n tiene como objetivo el anaJ.isis de la demanda interna y externa 
de la producci6n adicional que resulte de implementar el proyecto, como 
tarnbien el funcionarniento del sistema de comercializaci6n, flujos, margenes y 
otros. Al momenta de evaluar el proyecto de inversion, se debe tomar en cuenta 
el funcionarniento del mercado, sus condiciones, limitaciones y proyecciones con 
elfin de predecir el comportarniento de la demanda. 

SegU.n la FAO, (2001) un eficiente comercio al por menor supone una oferta 
suficiente a nivel del agricultor, ello se logra con establecer precios minimos, 
donde la competencia en el comercio permitiria mejores productos y precios 
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para el consumidor. La influencia en ciertas funciones de mercadeo, ademas de 
la distorsi6n de mercados, hacen que en la realidad esto no se cumpla lo cual se 
puede palpar en las ferias del agricultor donde no se puede eliminar al 
intermediario dentro del proceso de Gomer cializaci6n . 

Kotler define la investigaci6n de mercados como el analisis sistematico del 
problema, construcci6n de modelos y hallazgos que permitan mejorar la toma de 
decisiones y el control de un determinado mercado de bienes y servicios. 

Las investigaciones de mercado mediante encuestas son los mas usados para la 
recolecci6n d e da tos d e fuentes primarias y frecuentemente el u n ico metoda 
u s ado en investiga ciones (Kotler y Armst rong, 1996). 

Berlioz , (200 1) explica que la m ercadotecnia planifica y or ganiza las tecnicas de 
mercado, mientras que el mercadeo dirige y controla por media de un plan de 
acci6n; este plan de acci6n es comercializaci6n de bienes y servicios . 

Seglin Ayala, (200 1) la demanda total del mercado para determinado producto 
contempla el volumen total a ser adquirido por un grupo definido de clientes en 
un area geografica y periodo definido bajo un ambiente y programa de mercadeo 
definido . 

Seglin Kotler y Armstrong (1996) es posible estimar la demanda de un producto 
a partir de informacion como: el tamaii.o de la poblacion, ingreso familiar, datos 
de censos poblacionales, datos de la banca, correo postal yen general datos que · 
ayuden a caracterizar la demanda. 

2.4.1.2 Estudio Tecnico. El estudio tecnico tiene por objeto proveer 
informacion de necesidades de capital, mana de obra, recursos fisicos 
necesarios incluyendo sistema de produccion, rendimiento y sus costas en cada 
etapa del proyecto (Sapag y Sapag, 1999). 

Seglin Maya, ( 1999) los requerimientos tecnologicos para obtener un producto 
que va a satisfacer un mercado van desde la fase de abastecimiento de recursos 
e insumos pasando por produccion y culminando con la venta del producto. La 
complejidad y el nivel tecnol6gico estaran en funci6n de la naturaleza del 
proyecto. 

2.4. 1.3 Estudio organizacional y legal. Se refiere al esquema organizacional 
en un marco legal que mejor se adapte a los requerimientos de operaci6n del 
funcionamiento empresarial (Sapag y Sapag, 1999). 

Los factores administrativos de la alta gerencia estan enmarcados en una 
estructura apropiada a sus requerimientos, en el que se pretende optimizar la 
organizacion, procesos administrativos de ejecucion y control todo en un marco 
legal (Maya, 1999). 
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SegU_n Rojas, (200 1) ~a efectivi~ad operativa es un elemento importante para 
alcanzar un desempeno sosten1ble de la empresa. Sera necesario un esquema 

. organ1zac10nal donde resalte su estructura organizacional, se definan sus 
funciones, se disponga de un sistema de administracion y un sistema de 
informacion y control, las cuales seran herramientas utiles para obtener 
eficiencia y eficacia en la parte funcional ; a la vez optimizar las relaciones con el 
medio externo dado que el conjunto personas y estructuras dan lugar al medio 
ambiente interno de la empresa el cual tiene un comportamiento propio 
denominado comportamiento organizacional. 

2.4.1.4 Estudio economico financiero. SegU_n Moya, ( 1999) la informacion de 
tipo monetario cuantificable que proporcionan las etapas anteriores aqui se 
podran ordenar y sistematizar y determinar los diferentes indices de 
rentabilidad. 

En ella se identificaran todos los rubros de inversiones, costos e ingresos 
deducidos de estudios previos , lo cual permite elaborar un analisis a cerca de la 
factibilidad o no y ademas de los inconvenientes en la inversion (Pastrana, 
2001). 

SegU_n Pastrana, (200 1) la evaluaci6n econ6mica determina los beneficios y los 
costos producidos por la actividad econ6mica valorando la inversion.· a los 
precios reales de costo. La evaluacion financiera determina el valor del proyecto 
desde el punto de vista de las utilidades I rendimientos del capital invertido ya · 
sea este propio y I o de prestamos. 

2.4.1.5 Estrategia. La visualizaci6n a nivel macro, es decir el analisis sistemico 
de los componentes genera la estrategia general , complementandose con 
estrategias funcionales. 

2.5 EJECUCION DEL PLAN ESTRATEGICO 

SegU_n Rojas, (200 1)en esta etapa se de ben de estudiar, resolver y enfrentar dos 
tipos de problemas: 

1) Los procesos administrativos. 
2) Habilidades gerenciales. 

2.5.1 Procesos administrativos 

Comprende: 

./ Esquema Organizacional de la empresa: debe estar acorde para poder 
facilitar la parte operacional a fin de llevar a cabo eficientemente los 
objetivos trazados. 



10 

./ Sistema de informacion y control: es vital tener un sistema de 
informacion gerencial que facilite la toma de decisiones mediante el 
procesamiento adecuado de la informacion organizada de manera 
eficiente a nivel tecnico, operativo y financiero (Mautong, 1998) 

2.5.2 Habilidades gerenciales. 

Con mira a una administracion efectiva se requiere la capacidad para analizar, 
comprender y manejar las fuerzas externas que rodean la empresa y evaluar su 
efecto en la estrategia, complementado con un liderazgo organizacional ejercido 
a diferentes niveles, ademas de la capacidad negociadora. 
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METODOLOGIA 

Para la preparacwn del plan estrategico (2002 - 2006) se aplic6 el triangulo 
estrategico, que com pr ende: visualizaci6n, formulaci6n y ejecuci6n . 

3.1 VISUALIZACION 

Para definir la misi6n, v1s10n y objetivos de la empresa se realizaron los 
siguientes analisis: Entorno , mercado , de identidad e institucional , mediante 
talleres participativos con las socias de "El Floral" . 

Para el analisis del entorno se discutieron los factores ambientales (Politico, 
econ6mico , demografico y cultural); y, los niveles ambientales (internacional , 
nacional y del sector floricola) . Ademas, se realizaron entrevistas con el 
personal de PROEMPREZAH con elfin de obtener su opinion sobre el entorno . 

El estudio de mercado se realiz6 mediante encuestas con el objeto de determinar 
la oferta y la demanda. 

Con los estudios indicados se determinaron las oportunidades y amenazas para 
la empresa. 

Ademas, se realiz6 el analisis de identidad y el institucional, este ultimo con el 
fin de determinar las fortalezas y debilidades de la empresa. 

3 .2 FORMULACION DEL PLAN ESTRATEGICO 

Se realiz6 un analisis sistemico de la empresa incluyendo los diferentes 
componentes de la cadena de producci6n y comercializaci6n. 

Se hizo un estudio de factibilidad , el cual incluy6: 

);> Un estudio de mercado: se elabor6 una encuesta para determinar el 
mercado potencial en Tegucigalpa; esta encuesta fue aplicada en las 
floristerias de la ciudad, las preguntas fueron dirigidas hacia al 
consumo de flores de corte . En una segunda etapa se hizo un sondeo 
de los precios de venta de arreglos florales por parte de las floristerias 
de la capital . De esta forma se pudo determinar la demanda de flores 
tropicales. ' 
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Se estim6 la oferta de los mercados de Tegucigalpa con base a un 
sondeo, encuestas y observaci6n directa. Ademas, se estim6 el precio 
de venta, en base a un analisis de los costos de producci6n de la 
empresa y los precios de la-competencia. 

Se analiza los canales de comercializaci6n existentes y las estrategias 
de la competencia, y se determin6 el canal de comercializaci6n mas 
apropiado para la empresa. 

~ En el estudio tecn ico se cuantific6, con la participaci6n de las socias, 
las necesida des de capital, mano de obra y recursos fisicos necesarios 
para el sistem a de produ cci6n ; a demas, se estimaron los costos en 
cad a etapa y los rendim ien tos. 

-,_ En el estudio organizacional y legal , se prepar6 la estructura 
organizacional y se defini6 las responsabilidades para cada puesto de 
la administraci6n ; ademas , se determin6 los aspectos legales 
requeridos para el funcionamiento del proyecto. 

~ El estudio econ6mico financiero fue en base a informacion primaria y 
secundaria, con ello se elabor6 un flujo de caja e indices financieros 
como VAN, TIR, y relaci6n beneficia / costo. 

3.3 EJECUCION 

En los talleres con las socias de "El Floral" se hizo un analisis de los procesos 
administrativos, es decir de las herramientas que se tienen y que se necesitan 
para una eficiente administraci6n, como los sistema de informacion y control 
requeridos. 

En los mismos talleres se determin6 las habilidades gerenciales requeridas en 
cuanto a, vision de futuro , trabajo en equipo y de relaciones humanas . 
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RESULTADOS 

4.1 VISUALIZACION 

Se realiz6, mediante talleres participativos, un analisis general de la empresa a 
fin de determinar la situaci6n actual y la vision de futuro de la misma. 

En este analisis de determin6 que se desea formar una empresa floricola salida 
econ6mica y administrativamente, dedicada ala producci6n y comercializaci6n 
de especies tropicales ex6ticas tanto de follaje como en arreglos florales y 
bonsai. 

A la vez se determin6 que seria deseable que las personas a cargo de la direcci6n 
de esta empresa tengan vision de futuro, conocimientos de practicas de trabajo 
en equipo y buenas habilidades de comercializaci6n , como parte de sus 
caracteristicas . 

4.1.1 Analisis del entorno 

En un taller con la participaci6n activa de todas las soe1as se determin6 las 
siguientes oportunidades y amenazas: 

4.1.1.1 Oportunidades: 

• Condiciones agroclimatol6gicas favorables para la producci6n· .. 
• V arios mercados por satisfacer la demanda, tanto en Tegucigalpa 

como en San Pedro Sula. 
• Apoyo de Zamorano. 
• Posibilidades de exportaci6n. 

4.1.1.2 Amenazas: 

• Precios bajos de mercado. 
• Competencia. 
• Vias de acceso en mal estado para algunas fincas. 
• Lineas de productos sustitutos . 
• Incidencia de plagas . 



14 

La posibilidad de que a futuro surjan nuevas empresas dedicadas a la 
producci6n de flares tropicales es considerada una amenaza latente, debido a 
que a mayor cantidad de ofertantes se reducen los precios de venta e 
incrementan las exigencias de calidad del producto. 

Respecto ala rentabilidad del negocio se tiene clara que, en la medida en que se 
logre eliminar al intermediario se incrementan las utilidades, lo cual permite 
que la empresa obtenga mayores utilidades . 

Las entrevistas con el per sonal de PROEMPREZAH facilit6 el analisis de los 
fac tores y niveles ambientales: 

4.1.1.3 Factores ambientales: Con referencia al ambien te sociocultural y 
econ6mico que rodea a la empresa, se ideniific6 que la s alud, educaci6n y el 
nivel de vida de la poblaci6n rural son bajos. 

4.1.1.4 Niveles ambientales: A nivel del sector floricola, especificamente, el 
gobierno no cuenta con planes especificos de impulso al sector a pesar de ser 
una industria en constante desarrollo. 

Como impulso al desarrollo de las microempresas existen diversas 
organizaciones no gubernamentales que brindan apoyo en diferentes rubros del 
sector agricola. 

4.1.2 Analisis de mercado 

Se detalla en el estudio de factibilidad , en la formulaci6n del plan estrategico . 

4 . 1.3 Analisis de identidad 

Durante una de las jornadas del taller participativo se hizo un analisis de la 
identidad futura, por ser una empresa nueva en el rubro de la floricultura. Para 
este analisis las socias se refirieron a las siguientes preguntas: 

2. Cuales seran nuestros productos? 

Flores tropicales de corte y arreglos florales, de las especies: Heliconias 
(H. Rostrata, H. stricta Quito gold, H. stricta las cruces, H. biahai labster 
Claw) y Ginger Zingiberaceae (Alpina vitelina) Zingiberaceae (Etlingera 
e latior) Lilia ceae (Dracaeca Deremensis) Zingiberaceae (Alpina purpurata) ; 
como follaj e (Dracaena Wameckt) y las Musaceas Musa Coccinia y Musa 
Ornata. · 

2. Cuales seran nuestros mercados? 

Los productos seran ofrecidos tanto al mayorista como al detallista en 
los diferentes puntas de venta tanto de Tegucigalpa como de San Pedro 
Sula; y , ademas se ofrecera arreglos florales a hoteles y empresas. 
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Eventualmente se analizara la posibilidad de vender en mercados 
in ternacionales . 

4.1.4 Analisis institucional 

El taller participativo tambien dio lugar a analizar las fortalezas y debilidades 
que se tiene a nivel de empresa. Los resultados obtenidos son: 

4.1.4.1 Fortalezas 

• Buenas relaciones interpersonales. 
• Trabajo en equipo. 
• Puntualidad en reunion es. 
• Capacidad de hacer arreglos florales para diferentes ocasiones . 

4 . 1.4.2 Debilidades 

• Deficiente manejo del cultivo (manejo y control de plagas y 
enfermedades) . 

• Imposibilidad de incrementar el area de cultivo para algunas socias. 
• Necesidad de capital . 
• No se utilizan registros adecuados para el control de costas. 
• No tiene personeria juridica. 
• Calidad de productos no adecuada para mercados mas exigentes: 
• Escasa habilidad de negociaci6n. 
• Poco conocimiento de las opciones en el mercado . 

Las fortalezas que mas resaltan son el sistema integrado de producci6n, valor 
agregado y comercializaci6n bajo las cuales se desenvuelve la empresa, 
complementado con la disciplina y la constancia de sus socias. 

Luego de los analisis del entorno, mercado , de identidad e institucional, se 
determin6 la vision , misi6n y objetivos de la empresa 

4.1.5 Vision. 

Ser una em pre sa floricola lider , dedicada a la producci6n, valor agregado y 
comercializaci6n de especies ex6ticas de alta calidad, para satisfacer las 
necesidades del mercado nacional y eventualmente el internacional. 
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4.1.6 Mision. 

Empresa visionaria bajo la direcci6n de lideres empresarias, comprometidas 
con el desarrollo sostenible. La empresa ofrece en el mercado nacional, para 
clientes de buen gusto, especies tropicales ex6ticas y arreglos florales de alta 
calidad para satisfacer las exigencias de ocasiones especiales . 

4.1 . 7 Objetivos: 

• lncrementar las utilidades. 
• Incrementar la participaci6n en el mercado. 
• Capacitar al personal en forma continua en Gerencia y Liderazgo. 
• Llegar al consumidor final. 
• Definir parfunetros de calidad. 
• Incrementar el area de producci6n y productividad. 
• Conocer y manejar los mecanismos de exportaci6n . 

4.1.8 Metas: 

• Administrar dos floristerias propias en los pr6ximos cinco aiios. 
• Abastecer a 10 floristerias a mediados de 2002 
• Obtener personeria juridica para el 2003. 
• Incrementar el area de producci6n a 6 .5 Mz para el aiio 2004. 
• Determinar estandares de calidad del producto para mercados mas 

exigentes. 
• Comercializar en el mercado "Guamilito" de San Pedro Sula a 

mediados del 2002. 

4.2 FORMULACION DEL PLAN ESTRATEGICO 

Para la formulaci6n del plan estrategico se aplicaron dos tecnicas: Analisis 
sistemico de la empresa; y , estudio de factibilidad, en el cual se incluy6 la 
asignaci6n de recursos . 

4.2.1 Analisis sistemico 

Se identificaron los siguientes componentes: Producci6n , valor agregado y 
comercializaci6n, con sus interacciones, entradas, salidas y limites (Figura 3), a 
fin de analizar las ventajas comparativas y competitivas de cada uno y generar 
la estrategia general y las estrategias funcionales. 
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~CURSOS : 
PRODUCCION VALOR AGREGADO COMERCIALIZACION HUMAN OS 

FINANCIEROS 
FISICOS 

MERCADO 

Figura 3. Amilisis sistemico. 

El componente de producci6n se refiere a aspectos tecnicos de producci6n y 
tecnologias a usar , el componente de valor agregado genera un precio superior 
al producto en el mercado, y el componente de comercializaci6n las alternativas 
de comercializaci6n. En el sistema, cada componente interactua uno con otro . 

Dentro del sistema integrado bajo el cual funciona la empresa, el componente de 
producci6n tiene como ventaja comparativa, respecto a ciertos sectores de la 
competencia, las condiciones agroclimatol6gicas que ofrece la zona, y ala vez la 
poca incidencia de plagas fitosanitarias. Esta ventaja comparativa permite 

' reducir los costos y con ello obtener una ventaja competitiva que no esta siendo 
bien aprovechada. 

El valor agregado al producto es mm1mo, y consiste en el empaque p?J'a el 
transporte , lo cual facilita esta operaci6n . 

En la comercializaci6n tanto de flares tropicales como de arreglos, no se hacen 
usa de los canales adecuados para llegar al mercado. A nivel nacional se llega al 
consumidor final a traves de intermediarios que son los mas beneficiados en la 
cadena que une al productor con el consumidor. 

Se dispone del recurso humano con conocimientos minimos para llevar a cabo 
el proceso de producci6n de estas especies; sin embargo, este personal requiere 
de mas entrenamiento en manejo del cultivo y en prevenci6n de plagas para 
minimizar los riesgos . 

La infraestructura disponible para el acondicionamiento del producto reqmere 
ser mej or ada, y es necesario la inversion en un vehiculo para transportar el 
producto al mercado. 

En cuanto a recursos financieros, es hasta cierto punta accesible para la 
empresa dado que en la zona existe un programa de Banco Comunal el que 
ofrece creditos a bajos intereses , de la cual son tambien participes algunas 
socias de "El Floral". 

FLORES DE 
CORTE 
ARREGLOS 
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4.2.2 Estudio de factibilidad 

4.2.2.1 Estudio de mercado 

Definicion del producto. "El Floral" comercializa dos lineas de productos : 
flores de corte y arreglos florales . Las especies comercializadas son: Heliconias 
(H. Rostrata, H. stricta Quito gold, H. s tricta las cruces, H. biahai labster Claw) y 
Ginger Zingiberaceae (A lp ina vite lina) Zingiberaceae (Etlingera e la tior) Liliaceae 
(Dracaeca Deremensis) Zingiberaceae (A lp ina purpurata); y las Musaceas Musa 
Coccinia y Musa Ornata. 

Para las especies de corte, la venta es por unidades o por docena, s e g(:tn los 
requerimientos del cliente y empacados en volumenes adecuados para su 
transporte. 

Para comercializar arreglos florales estos son estos confeccionados de acuerdo a 
las necesidades del cliente, seg(:tn la ocasi6n varian en tamaiio y presentaci6n y 
por en de de precio. 

Como atributos de estas especies floricolas se puede citar su belleza exotica, de 
intenso y exuberante colorido, yen la mayoria de los casos con tonalidades con 
contrastes, y resistentes de larga durabilidad despues de ser cortadas . 

Amilisis de demanda. Se estim6 la demanda para el mercado interno, tanto de 
Tegucigalpa como de San Pedro Sula, para flores de corte y para arreglos 
florales. 

Para flores de corte: Para la plaza de San Pedro Sula se estim6 la demanda 
mediante el registro de las ventas actuales de la empresa "El Floral" . Se hizo 
una proyecci6n para las siete floristerias existentes . Esta demanda se la 
proyect6 para un aiio , tomando como precio el que actualmente paga el 
intermediario Cuadro 1. 

Cuadro 1. Demanda de flores tropicales por aiio pa r a 7 fl oriste r ias en 

San Ped ro Sula, y precio de venta al intermediario . 

Especie 

Ginger 

Galli to 

He liconia 

D e do Verde 

Ll a m a d e bosqu e 

B a s to n 

Banana 

TOTAL 

UnidadPrecio Unitario (Lp.) Cant i dad I Aii o Total (Lps . ) 

Doc. 9 17.472 157.248 

Doc. 8 2.912 23 .296 

Unid. 4 5.460 21.840 

Unid. 5 3.640 18 .200 

Unid. 5 2 . 184 10 .920 

Unid . 3 2.912 8.736 

Unid. 4 3 .640 14.560 

254.800 

Fuente : Elaboraci6n propia 

II 
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En Tegucigalpa se aplic6 una encuesta a 10 floristerias para estimai la 
demanda anual de estas especies (Ctiadro 2) . 

Cuadro 2 Demanda de flores tropicales por aiio en Tegucigalpa, precio. 

de venta a la floristeria. 

Especie Unidad Precio Unitario (Lp.) Can tid ad I Aiio 

Ginger Doc. 17 19.2 40 
Galli to Doc. 15 3.640 
Heliconia Unid . 8 5 .7 20 

Dedo Ven Unid. 7 4 .160 

Llama de Unid . 7 2 .600 
Baston Unid . 8 4 .160 

Banana Unid . 8 4.680 

Total 
Fuente: Elaboracwn prop1a 

La encuesta tambien permiti6 estimar la participaci6n de 
mercado potencial tanto de Tegucigalpa como de San Pedro 
presenta en el Cuadra 3 . 

Cuadro 3 . Participacion de El floral en Ia demanda. 

Total (Lps.) 

327080 
54600 

45760 

29 120 

18200 
33280 

37440 

545480 

"El Floral" en el 
Sula, el detalle se 

SPS Tegucigalpa 

Especie Unidad Cantidad I Aiio Cantidad I Aiio TOTAL 

Ginger Doc. 12 .230 13.468 25.698 
Galli to Doc. 2 .038 2.548 4.586 
Heliconia Unid. 3 .822 4.004 7.826 
Dedo Verde Unid. 2.548 2.912 5.460 
Llama de bosque Unid . 1 .529 1.820 3.349 
Baston Unid. 2 .038 2.912 4.950 
Banana Unid. 2 .548 3.276 5.824 
Fuente: Elaboraci6n propia 

Arreglos florales: Para determinar la demanda de arreglos florales no se cuenta 
con un tamaiio estandar de los· arreglos, los cuales varian segU.n el tipo de 
cliente . Se pudo identificar un rango de tamaiio el cual goza de mayor 
preferencia tanto en Tegucigalpa como en San Pedro Sula. 

La casi totalidad de demanda de arreglos florales es por hoteles y algunas 
empresas; para hacer una estimaci6n de la demanda se consider6 los hoteles de 
Tegucigalpa y San Pedro Sula que tienen facilidades para convenciones porque 
estos compran arreglos para decorar los salones . Cuadra 4. 

I 

il 
' 
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Cuadro 4. Demanda y precios de arreglos florales con especies tropicales 
venta directa. 

Tamafto Precio I Unidad Cantidad/ Afto # de Hoteles (*) 

(Lps) /Hotel 

Pe qu e n o 100 - 1 20 156 

M edia n o 1 5 0 - 1 8 0 104 

Gra nde 200 - 2 50 104 

TOTAL 

(* ) 17 hotele s e n S a n Pedro Sula y 14 en Tegucig a lpa 

Fu e nte : Elaboraci6n propia 

3 1 

3 1 

3 1 

Cantidad total 

por afto 

4.836 

3 .224 

3 .2 24 

11. 28 4 

Analisis de Ia oferta. La oferta por parte de "El Floral" se detalla en el estudio 
tecnico . 

Los competidores directos de "El Floral" son intermediarios y otras empresas 
que se dedican ala producci6n de estas especies tropicales; como competidores 
indirectos son los productos sustitutos como flares artificiales y otras especies 
no tropicales . 

"El Floral" tiene el potencial de incrementar su area de producci6n de estas . 
especies tropicales hasta 34 manzanas , ademas de mejorar el actual sistema de 
producci6n para incrementar productividad. 

Analisis de prec ios 

Para el mercado de Tegucigalpa la encuesta determin6 un rango de precios para 
las diferentes especies . Existe una considerable diferencia (Cuadra 5) entre los 
precios que se comercializa a traves del intermediario comparado con los precios 
de venta directa a las floristerias. 

Cuadro 5 . Diferencia de precios entre el inte rmediario y las 
floristerias en Tegucigalpa. 

Especie Unidad Precio (Lp .) Precio (Lp.) Diferencia 

Ginger Doc. 

Galli to Doc . 

H e liconia Unid . 

Dedo Verde Unid. 

Llama de bosque Unid. 

Baston Unid. 

Banano Unid . 

al intermediario a Ia foristeria % 

9 

8 

4 

5 

5 

3 

4 

17 

15 

8 

7 

7 

8 

8 

89 
88 

100 

40 

40 

167 

100 

'I 
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4.2.2.1.5 Amilisis del sistema vigente de comercializacion 

Por razones de precio el mejor canal de comercializaci6n actual para flares y 
arreglos es el de venta directa a las floristerias, eliminando al intermediario. Sin 
embargo, en la actualidad la empresa comercializa muy poco con este canal. El 
esquema se presenta en la figura 4 . 

Intermediario 

Figura 4. Canales de comercializaci6n vigentes para flares de corte. 
Fuente: Elaboraci6n propia 

La escasa habilidad de negociaci6n hace que "El floral" utilice al intermediario 
como frecuente canal de comercializaci6n de sus productos, lo cual reduce las 
utilidades de la empresa par el diferencial en precio. 

4.2.2.2 Estudio tecnico 

Localizacion. "El Floral" se encuentra ubicada en la localidad de Peiia Blanca, 
comunidad de Buenos Aires , Santa Cruz de Yojoa, departamento de Cortes, 
Honduras . 

Produccion: El sistema de producci6n en la empresa "El Floral" .s1gue un 
cronograma de actividades que se detalla en el Anexo 1. 
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La calida d de los product os de "El Floral", es adecuada para las exigen cias del 
mercado regional, nacional, etc. que actualmente abastece la empresa; no hay 
dem a siadas exigencias, pero la empresa es consciente de que debe mejorar la 
presen taci6n para la com ercializaci6n, es decir en cajas para el transporte y 
posiblem ente el uso de alglin acondicionador, a fin de llegar a otros mercados. 
Se lleva registros del control de las actividades que se realizan en el cultivo al 
igual que de los costos, ven tas y precios, los cuales deben ser mejorados. 

Al presentar la zona las condiciones id6neas p ara el desarrollo del cultivo, 
favorecido a dem as por el sistema intercala do de producci6n, la inciden.cia de 
pla gas y enfermed ades es minima, ya que el-Lmico problema fitopatol6gico con 
que se tropieza es un manchado en las inflorescencias de heliconias y se 
requiere la asistencia tecnica especializada para su manejo . 

La producci6n esta manejada en unidades de Tarea (1 Tarea = 437 .5 m2), en la 
cual se siembra en forma uniforme diferentes especies de flores. La producci6n 
estimada por tarea por afto se presenta en el Cuadro 6. 

Cuadro 6. Producci6n por tarea por aiio y producci6n actual e:r;t 

44,5 Tareas. 

Especie Unidad Can tid ad I Tare a Can tid ad I 44,5 'rare as 

Ginger Doc. 83 3708 
Gallito Doc. 33 148 3 
Helicon ia Un. 180 8010 
Dedo Verde Un. 240 10680 
Llama de bosque Un . 216 9612 
Baston Un. 5 223 
Banana Un. 5 223 
1 Tarea = 437.5 m2 
Fuente: Elaboraci6n propia 

Se tiene programado el incremento en area de producci6n con 60 Tareas 
adicionales la producci6n estimada se presenta en el Cuadro 7. 

Cuadro 7. Produccion estimada para los proximos aiios 

2001 2002 2003 2004 2005 2006 

Especie Tare as 

Unidad 44,5 44,5 74,5 104,5 104,5 104,5 

Ginge r Doc . 3.708 3. 7 08 6.208 8.708 8.708 8.708 

Galli to Doc . 1.483 1.483 2.483 3.483 3.483 3.483 

Heliconia Un. 8.010 8 .010 13.410 18 .810 18 .810 18.&10 

Dedo Verde Un. 10.680 10.680 17.880 25.080 25 .080 25:080 

Llama de bosque Un. 9.612 9.612 16.092 22.572 22.572 22.572 

Baston Un. 223 223 373 523 523 523 

Banana Un. 223 223 373 523 523 523 

1 Tarea = 437.5 m2 

Fuente: Elaboraci6n propia 

30118~~ 
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Infraestructura Cada una de las parcelas cuenta con cercas que protegen y 
delimitan la propiedad; el terreno no cultivado se encuentra como barbecho. Se 
cuenta con instalaciones para el acondicionamiento y empaque de las flares 
cosechadas, la cual no funciona en la actualidad a su total capacidad; el 
incremento en area y productividad para los pr6ximos cinco anos requerira dos 
instalaciones adicionales. 

Mano de obra: En la zona existe disponibilidad de mana de obra a un costa de 
Lp . 50 .00 par j ornal; adem as, la mana de obra familiar de cada una .de las 
socias es el a p orte de m ayor frecu encia y de disponibilidad permanente. 

Se n ecesita u na especializaci6n en la mana de obra encargada d e producci6n , 
debido a que tienen poco conocimiento del manejo del cultivo . La 
administraci6n de personal de campo esta a cargo de la socia a la cual 
pertenece la parcela en producci6n. El area de producci6n de "El Floral" esta 
fragmentado en diferentes parcelas ubicadas dentro de la comunidad, cada 
socia tiene una determinada area de producci6n, y dispone de otras areas para 
siembras futuras (Anexo 2). 

Las vias de acceso hacia la comunidad estan en perfectas condiciones durante 
todo el ana; es carretera asfaltada que comunica San Pedro Sula con 
Tegucigalpa. En epocas lluviosas hay problemas para transportarse de una 
propiedad a otra. En general, cada parcela es de topografia plana, suelos con 
aparente buena fertilidad seglin la respuesta del cultivo; sin embargo, no se han 
tornado muestras para ser analizados en ellaboratorio. 

Requerimiento de material vegetativo para nuevas siembras. Existe un 
proveedor (AREMUSY) de material vegetativo para siembra de flares tropicales, 
quien garantiza la buena calidad del producto. El material requerido par tarea 
para pr6ximas siembras y sus costas se presentan en el Cuadra 8. 

Cuadro 8. Material vegetativo para la siembra de una tare a (437 .5 m2) y costos. 
Especie Cantidad Costo Unitario (I Costo Total (Lp.) 
Ginger roja 10 18 180 

Ginger rosado 10 15 150 

Ba ston rojo 10 20 200 

Baston rosado 10 20 200 

Heliconia 20 30 600 

Declo Verde 10 30 300 

Gallito rojo 26 15 390 

Gallito rosado 27 15 405 

Bijay 10 15 150 

Total 2575 

Fuente: Elaboraci6n propia 

Debido al habito de propagaci6n de estas especies, tanto par media de semilla 
como par division de rizomas, no se depende del proveedor ya que una vez 
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establecida la plantaci6n se puede utilizar el propw material vegetativo para 
posteriores siembras. 

Los costas de producci6n de una Tarea para el sistema de producci6n de "El 
Floral" se de tall an en el Cuadra 9 . 

Cuadro 9. Costos de producci6n de una Tarea (Lps) para el primer aiio 

Concepto Valor material Valor material 

com prado producido 

Material vegetativo 2575 198 (*) 

Preparaci6n de terreno 60 60 

Siembra 100 100 

Mantenimiento primer ano 460 460 

Transporte 50 50 

Total 3245 868 

(*) Representa el costo de preparaci6n de material vegetativo. 

Los costas de mantenimiento se detallan en el Cuadra 10. 

Cuadro 10. Costo de mantenimiento de una tarea por aiio 

Concepto 

Abonado 

R a leo 

Desmalezado 

T ota 1 

4.2.2.3 Estudio Legal 

Valor 

210 

100 

1 50 

460 

Para inicios de 2002 se tiene previsto iniciar trfunite de personeria juridica a fin 
de cumplir las regulaciones de ley. 

Las leyes de Honduras, en el aspecto impos1t1vo, promueven el desarrollo de 
microempresas, y estan exentas del pago de impuestos. 

Como fomento al sector, los mumc1p10s no realizan el cobras por 
funcionamiento de microempresas. 
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4.2.2.4 Estudio Organizacional 

Para este prop6sito se desarrollo la estructura organizacional de "El Floral" 
como se muestra en la Figura 5. "El Floral" cuenta con un reglamento interno 
que rige la disciplina a nivel interno. 

PROEMPREZAH 

COMITEDE 
PRODUCCION 

·I ASAMBLEA 

JUNTA DIRECTIVA 

PRESIDENT A 

COMITEDE 
COMERCIALIZACION 

Figura 5 . Estructura organizacional de "El Floral". 

4.2.2.5 Descripcion de funciones 

Asamblea General: La Asamblea General , es el organismo que dicta las 
politicas a seguir por "El Floral", controla la asesoria de entidades como 
PROEMPREZAH, tiene la facultad de decidir la integraci6n de nuevas miembros 
y sancionar las faltas al reglamento interno existerite . 

Junta Directiva: Esta integrada por la presidente qmen dirige las reuniones , 
informa sobre las actividades realizadas , vela porque las decisiones sean 
tomadas en consenso y controla que los miembros del grupo realicen su trabajo . 

I ' 
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ESCUELA AGRIC OLA PI,NAMERICANA 
APAR'TADO 93 

TEGUCICiAI.PA HONilUiilAII 

Comite de Produccion: Se encarga de controlar el manejo del cultivo hasta su 
cosecha. En el proceso determina las densidades de siembra, realiza el manejo y 
control de malezas, plagas y enfermedades y epoca de cosecha, y lleva registros 
de las actividades. 

Comite de Comercializacion: Esta encargado de comercializar a traves de los 
canales de comercializaci6n mas adecuados para la empresa. Es responsable de 
la promoci6n de los productos tanto en Tegucigalpa como en San Pedro Sula. 

4.2.2.5 Estudio econ6mico financiero 

Inversiones De la informacion del estudio tecnico pudo determinarse los 
requerimientos en equipo e infraestructura como se detalla en el Cuadra 11. 

Olado lL ~reque.ricb; cmel pe;talm 

Vclkr 
O!;to 

(b:K)epn UJi.dds UJitmio Aim ~(4>.) 

am am 
Vehiculo 1 14CXXD 14CXXD 14CXXD 

lnstala:icn:s cE crrrdicicnm:iento 2 43X) <.XXX) <.XXX) 

S.errha (fan:as) fD &)g xmo xmo sam 
16t'DIO 

Para poder llegar con sus productos al mercado se hace necesario la compra de 
vehiculo, construir infraestructura basica para el acondicionamiento del 
producto, de acuerdo con el plan para incrementar el area de producci6n que 
actualmente se tiene. 
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Financiamiento de las inversiones. Considerando el manto de las inversiones 
necesarias se determin6 que el requerimiento de capital asciende a Lp. 
201.080 los cuales senin financiados integramente mediante un credito a un 
interes anual del 36%; el desembolso- se lo realizara a inicios de Enero de 2002 y 
a inicios de 2003. En el Cuadra 12 se detalla las condiciones del prestamo y en 
el Cuadra 13 el detalle de la amortizaci6n y pago de intereses anuales. 

Cuadro 12. Condiciones del prestamo y desembolso. 

Condiciones del prestamo 

Manto (Lps.): 

Plaza de refinanciamiento (aiios): 

Period a de gracia (aiios): 

Tasa de interes anual: 

Pagos mensuales 

Sub total 

Aporte del cliente 

Total 
Fuente: Elaboraci6n propia 

201.080 

5 

0 

0 

2002 

166.040 

166.040 

71.310 

237.350 

Cuadro 13. Amortizaci6n y pago de intereses del prestamo. 

A B c D 

ANOS PRESTAMO AMORTIZACION INTERESES SAL DO 
DE PRESTAMO SOBRE S.ALDOS DEPRESTAMO 

2002 166.040 33.208 59.774 132.832 

2003 35.040 41.968 60.434 125 .904 

2004 0 41.968 45.325 83 .936 

2005 0 41.968 30.217 41.968 

2006 0 41.968 15.108 0 

Total 201.080 201.080 210.859 384.640 

Fuente: Elaboraci6n propm 

2003 

35.040 

35.040 

71.310 

106.350 

E 

P.AGOANU.AL 
B+C 

92.982 

102.402 

87.293 

72.185 

57.076 

411.939 

Costos de operac1on. Se incluyen todo los gastos necesarios para el 
funcionamiento del proyecto a cinco aiios. Para estimar los costas de operaci6n 
de los cinco aiios se consider6 el incremento en area de producci6n y el 
incremento en los costas de insumos y mana de obra en 10% par inflaci6n 
promedio anual; los detalles se presentan en el Cuadro14. 
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Cuadro 14. Costos de operacion. 

CONCEPTO ANOS 
2002 2003 2004 2005 2006 

Salario de personal 122600 134860 148346 163181 179499 

Mantenimiento de plantaci6n 4450 7050 10450 10450 10450 

Electricidad 930 1023 1125 1238 1362 

Agua 180 198 2 18 240 264 

Mantenimiento de vehiculo 18911 20802 22882 25170 27687 

Mantenimiento de cercas 3560 5960 8360 8360 8360 

Mantenimiento de instalaciones 135 270 405 405 405 
Inprevistos (5%) 7538 8508 9589 10452 11401 

Total 158.304 178.671 201.375 219.495 239.427 

Fuente: Elaboraci6n propia 

Los detalles de mantenimiento de vehiculo se presentan en el Cuadra 15, donde 
se consider6 un promedio de 300 km de recorrido semanal, y un rendimiento de 
40 km por gal6n. 

<lido 15 Mumii•ia.m~umuopram 

OnEpo Nm 

:nJ2 am :;m4 an; :;JD) 

RMsiaEs Em ffi) 7XJ 7E 878 3ffi3 

Sgm 27.Il 3.o:9 3.376 3.713 4.Cffi 17.<m 

OnhSiHe 1248) 13.7.:B 15101 16.611 18272 'iti192 

Llana;; l.W l.:lit l.SJ) l.EID 1.815 7.5i0 

R!pmdn'S SID 9.l) l.Cffi 1.1'13 1.318 54:6 

~(s>-1 <:D1 9J1 l.o.:D 1.19J 1.318 54B 

'Ria 18911 :;rum ::?2m2 2il'i0 ZlJHl ll54Bl 

F\e.1E: EJana:ifupq::ia 
I 
1, 
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El detalle de los salarios de personal se detallan en el Cuadra 16. 

Cuadro 16. Salario de personal. 

Personal Salario Salario Beneficios Total 

Mensual Anual Laborales 

Ad ministrador 4000 48000 19200 67200 

Tesorera/Cajera 3000 36000 14400 50400 

Co ntad or 5000 

Total 7.000 84.000 33.600 122.600 
Fuente : Elaborac16n pro p1a 

Proyeccion de ventas. Con precios que actualmente se comercializan al 
intermediario y los que paga la floristeria (Cuadra 5) se hizo la proyecci6n de las 
ventas para los pr6ximos cinco afi.os , en la que "El Floral" tendra una 
participaci6n afi.o a afi.o como se detalla en el Cuadra 17 . 

Cuadro 17 . Porcentaje de ventas de "E l Floral" por canal de 
comercializaci6n para 2002-2006 . 

Canal Aft OS 

2002 2003 2004 2005 2006 

Floristeria 10% 20% 30% 40% 50% 

In term ediario 90% 80% 70% 60 % 50% 

Con esta participaci6n de "El Floral" en los dos canales de comercializaci6n se 
proyecto las ventas que se detallan en el Cuadra 18 . 

Cuadro 18. Vent:as de ''El Floral". 

· INGRESCE (Lps) 

Especie A:No2002 A:No2003 A:No2004 Afu>2(XE Afu>2006 

F I F I F I F I F I 

Ginger 6304 30038 21108 44700 44413 54&)3 59217 47025 74021 39188 

Galli to 2225 1C680 7450 15893 15675 19507 2CEO) 16720 26125 13933 

Heliconia &t08 28836 21456 42912 45144 52668 60192 45144 75240 37620 

lliio Verde 7476 48C60 25032 71520 52668 8778/J 70224 75240 8778/J 62700 

Uama de tos::pe 67'2B 43254 22529 64368 47401 79002 63202 67716 79002 56430 

lliston 178 601 596 894 1254 1C87 1672 941 2CfX) 784 

Banana 178 801 596 1192 1254 1463 1672 1254 2CfX) 1045 

Total 29498 162269 98767 241479 '2£f78CB 296379 znrns 2540'10 346348 211700 

TOI'AL 191.767 340.246 504.188 531.118 558.047 

F: F1oristeria 
I: Interrnecliario 
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Depreciacion de equipo e instalaciones . En el Cuadro 19 se detalla la 
depreciaci6n de vehiculo e instalaciones . 

OJadro 19. Iqlreciaci{m am.Dl de equipo e instaJacianes. 

Vehiculo 

Instala::iones de acondicionaniento 

1btal 

Unidades Valor inidal Valor inidal Vida V3101'('1 depredaci.OO. 

1 

2 

par unidad total Ut:iJ. residual am.Dl 

14(XXX) 14(XXX) 10 7CJ:JJJ 14ffi) 

4gx) srr.o 7 ?RS7 12$ 

15286 

(*) Valor residual al final de los cinco anos del puyecto 

Proyeccion economica financiera . Se elabor6 un flujo para la evaluaci6n 
econ6mica con financiamiento para el proyecto (2002 - 2006) en el que se 
considero una tasa de actualizaci6n o descuento de 34%, esta tasa de 
oportunidad es ala que "El Floral" hubiera podido colocar su capital en la mejor 
inversion alternativa; se tomo el 34% por ser la tasa activa promedio a la fecha 
del Banco Central de Honduras. Los ingresos consideran la venta de flores de 
corte , solamente y no asi la venta de arreglos florales al ser necesario un estudio 
de mercado mas detallado sobre preferencias y ocasiones de compra. La 
proyecci6n presenta un balance negativo a1 inicio debido a las inversiones 
realizadas, los detalles se presentan en el Cuadro 20. 

Cuadro 20 . Flujo para Ia Evaluacion Economica con financiamiento. 
Alios 

Concepto~ 2002 2003 2004 2005 2006 
Ingresos 
Venta de flores tropicales 191.767 340.246 504.188 531.118 558 .047 

Prestamo 166 040 35 040 

Valor residual 73.857 

Total Ingresos 357.807 375.286 504.188 531.118 568.904 

Egresos: 
Inversion del prestamo 166 040 35 040 

Aporte empresa 71.310 71.310 

Costos de operacion 158.304 178.671 201.375 219.495 239.427 

Servi.cio de deuda 92.982 102.402 87.293 72.185 57.076 

Amort. Prestamo 33.208 41.968 41.968 41.968 41.968 

Intereses 59.774 60.434 45.325 30.217 15 .108 

Total Egresos 488.636 387.423 288.669 291.680 296.503 

Utilidad neta -130.829 -12.136 215.520 239.438 272.401 

Beneficio neto actualizado -96.198 -6.561 85.678 69.990 58.548 

VAN 111.457 
TIR 78% 
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TIR ajustada 59%, considerando una inflaci6n promedio del 12%. El VAN 
actualizado a 12% de inflaci6n Lps 47564. 

Analisis de sensibilidad. Se considero una variaci6n de 30% alrededor del valor 
mas probable , tanto en los ingresos como en los costas del proyecto, dentn~ de 
este rango se determin6 los efectos en la variaci6n del VAN como se muestra en 
el Cuadra 21. 

Cuadro 21. Analisis de sensibilidad al 36% 

Costos 30% 20% 

30% 118 .3 87 75 .209 

20% 159.255 116 .077 

10% 200.122 156 .9 45 

100% 240.990 197 .8 12 

-10% 281.857 238.680 

-20% 322.725 279.547 

-30% 363.593 320.415 

4.2.3 Estrategia General 

Variaciones del VAN 
Variacion de ingresos 

10% 100% -10% 

32.032 -11.146 -54 .3 23 

72.899 29.722 -13.456 

113 .767 70 .5 89 27.412 

154 .635 111.457 68.279 

195 .502 152 .3 25 109.147 

236 .370 193.192 150.015 

277 .238 234.060 190.882 

-20% -30% 

-8 9.069 -113.435 

-48.201 -72.567 

-7 .334 -3 1.699 

33.534 9.168 

74.402 50.036 

115.269 90 .904 

156 . 137 131.771 

Del analisis sistemico , y del estudio de factibilidad, se formula la estrategia 
general para los pr6ximos cinco aiios . 

"Ofrecer un producto diferente a un nicho de clientes que pagan par este tipo de 
flares tropicales" . 

4.2.4 Estrategias funcionales 

• Posicionamiento en los mercados de San Pedro Sula y Tegucigalpa par marca 
("El Floral") y par origen (flares del Lago Yojoa). 

• Diferenciaci6n par precio de venta. 

• Incrementar productividad y area en forma paralela a la participaci6n en el 
mercado. 

La estrategia general y funcionales estaran complementadas con una alta 
efectividad operativa, a fin de producir a bajos costas y mejorar la calidad. 
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4.3 Ejecuci6n del plan estrategico 

Se analizaron los procesos administrativos y las habilidades gerenciales 
necesarios para ejecutar el plan estrategico. 

4.3.1 Procesos administrativos 

Corresponde a todos los procesos administrativos relacionados con la 
produ ccion, valor agregado y comercializacion; e informacion de mercados . 

La em presa necesita desarrollar mejoras en los procesos admin istrativos. 

4.3.2 Sistemas de informacion gerencial y control 

"El Floral no cuenta con un sistema de informacion gerencial y control , lo d ebe 
adoptar a fin de optimizar la administraci6n y control a diferentes niveles del 
sistema en produccion, valor agregado y comercializacion. Para inicios del 
proximo aiio se debe tener un sistema de registros desde la preparacion de 
terreno para las nuevas plantaciones , el manejo del cultivo, productividad, 
cosecha, manejo post-cosecha, embalaj e, comercializacion y ventas . 

4 .3.3 Habilidades administrativas 

Los responsables de la alta direccion de "El Floral" deben ser lideres 
organizadores y estrategas. En la actualidad la directiva necesita desarrollar 
mas estas habilidades para enfrentar al desafio, de incrementar la produccion y 
productivida d . 

4.3.3. 1 Liderazgo o rganizacional 

Actualmente el liderazgo en la empresa esta a cargo de la presidenta quien 
influye en el comportamiento de sus socias, actitud que debe ser imitada por las 
demas miembros de la directiva . 

Es importante mantener una continua comunicacion entre los diferentes actores 
y los responsables de la direccion de "El Floral" debido a que la parte critica en 
la ejecucion del plan estrategico es la funcional; en este sentido elliderazgo de 
los directives sera crucial al momenta de desarrollar la cultura organizacional. 

4 .3 .3.2 Capacidad negociadora 

Es una d e las principales debilidades de "El Floral", se debe promover la 
cap acida d n egociadora de los directives para incrementar la participacion de la 
empresa en el m ercado , posibles alianzas estrategica s con intermediwios y 
m ejorar los costas financieros . 
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CONCLUSIONES . 

El presente estudio concluye : 

• La prin cipal ventaja comparativa de la empresa son las condiciones 
a groclimatol6gicas para el desarrollo de las diferentes familias de los 
Zingiber ales. 

• La d emanda anual de flore s de corte en Tegucigalpa para las especies 
ginger y gallito es de 16 .016 docenas, y p ara heliconias, declo verde, llama 
d e bosque , bast6n, y banano es 14.924 unidades ; para San Pedro Sula la 
d emanda de especies de ginger y gallito es de 14 .268 docenas, y para 
heliconias , declo verde, llama de bosque, b a st6n, y banano es 12..485 
unidades. 

• Existe una demanda interna de arreglos florales de 11 .284 unidades por 
aiio para sus diferentes tamaiios, por hoteles de San Pedro Sula y . 
Tegucigalpa. 

• El VAN del proyecto a una tasa de descuento de 36% result6 en Lps 
111.457 la TIR ajustada, considerando una inflaci6n promedio anual de 
12% , fue 59%; estos indices demuestran la factibilidad del proyecto. 

• Al final del periodo 2002- 2005 la producci6n se debe comercializar 50% 
mediante el intermediario y 50% directamente a las floristerias. 

• El proyecto es viable ya que las socias anteriormente tuvieron exito con 
otro producto en el mercado. 
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RECOMENDACIONES 

• La direcci6n de "El Floral" debe ejecutar el plan estrategico a fin d e 
cumplir los objetivos y metas de la empresa. 

• En la ejecuci6n, hacer enfasis en la parte funcional para poder llevar a 
cab o, con la men or dificultad posible . 

• Se r ecomienda realizar monitoreo y evaluaci6n cada aiio por ins tituciones 
como PROEMPREZAH. 

• La capacitaci6n continua en mercadeo es esencial para incrementar 
participaci6n en el mercado. 

• Se necesita desarrollar elliderazgo de sus directivos. 

• Debido al grave daiio ecol6gico que produce la utilizaci6n de fertilizantes 
y p esticidas quimicos, se debe evaluar el uso o no de estos y I o incurrir en · 
costos de protecci6n al m edio ambiente con programas de arborizaci6n y 
construcci6n de pozos para purificaci6n del agua antes de ser enviada a 
los rios . 

• En la medida en que se realicen esfuerzos por eliminar al intermediario 
del proceso de comercializaci6n de los productos, las utilidades de "El 
Floral" se incrementaran. 

• Realizar estudios y I o investigaciones que determin€s niveles 6ptimos de 
fertilizaci6n y densidad de la plantaci6n en la zona. 
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Anexo 2. Evaluacion economica sin financiamiento 

A nos 
Cancepta., 2002 2003 2004 2005 2006 

Ingresos 

~enta de flares trapicales 191767 340246 504188 531118 558047 

~alor residual 73857 
Total Ingresos 191767 340246 504188 53111 8 568904 

Egresos: 

Inversion 166040 35040 

Aparte empresa 71310 71310 

Castas de aperacion 158304 17867 1 201375 219495 239427 

Total Egresos 395654 285021 201375 21.9495 239427 

Utilidad neta -203887 55226 302813 311623 329477J 
Beneficia neta actualizada - 1499 17 29858 120380 91090 70816 

VAN 162229 

rr1R 82% 

Anexo 3. Flujo para Ia evaluacion economica sin realizacion del proyecto 

A nos 
Cancepta ., 2002 2003 2004 2005 2006 

Ingresos 

~enta de flares trapicales 191767 19 1767 191767 191767 191767 

Total Ingresos 191767 191767 191767. 191767 191767 

Egresas: 
Castas de aperacion 139393 149151 15959 1 170762 182716 

Tata l EgJ"esos 139393 149151 159591 170762 182716 

Utilidad neta 52374 42616 32176 2 1004 9051 

Beneficia neta actualizada 52374 32224 21156 12009 4500 

VAN 84801 
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Anexo 4. 

Relacion entre el Beneficia neto actualizado y las 
distintas tasas de actualizacion 
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Anexo 5. Nombre comun y 
cientifico de las especies 
cultivadas 

N. Comim 

Ginger 

Galli to 

Heliconia 

Dedo Verde 

N. Cientifico 

Alpina purpurata 

Alpina vitelina 

Strelitziaceae ssp. 

H.bihay 

H. Stricta 

Llama de bosque H. rostrata 

Baston 

Banana 

Etlingera eliantor 

M. Coccinia 

M. Ornata 

Tasa (%) 

Anexo 6. Familias de flores 
tropicales 

Orden Zingiberales 

Familias Musaceae (Los bananas) 

Strelitziaceae (Aves del paraiso) 

Lowiaceae (Orchid an tha) 

Heliconiaceae (Heliconias) 

Zingiberaceae (Jengibres) 

Costaceae (Cos~us) 

Cannaceae (Cannas) 

Marantaceae (Calatheas) 
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Anexo 7.Encuesta sobre demanda de flores tropicales. 

1. 2_Compra Ud. Flores tropicales? 

No D 

En caso de No pas a a la pre gun ta 7 . 

2. 2. Cuciles especies de flores tropicales compra? 

3. 2_Que cantidades compra con referencia a l ultimo a:fio? 

Variedad Cantidad Frecuencia Precio (Lps) 
================ 

Maximo Minimo 

4. 2_Existen epocas del a:fio done hay mayor demanda de estas f1.ores? 

Si D NoD 

Si su respuesta es si, 2_que epocas? 
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5. Le gustaria comercializar flo res tropicales con "El Floral" 

NoD 
Nom bre de la Floristeria: -----------------------------------

Direcci6n: ------------------------------------------------

Telefono : Fax: ____________________ __ 

e-mail: ________________________ _ 

Nombre de la persona entrevistada: ________________________ _ 

Propietario Gerente o administrador: 
Agen te de ven tas __ Otro _ __ _ 




