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RESUMEN EJECUTIVO

En la estrategia de implementacion de los viveros agroforestales en las dos zonas de
trabajo, uno de los retos que tiene el proyecto es cambiar el concepto que los viveros
que se establecen solamente para el abastecimiento de plantulas para el cumplimiento
de metas de reforestacion de los proyectos de desarrollo rural.

Para cambiar este enfoque y secuencia de actividades truncadas en las comunidades,
se ha establecido la construccion de herramientas de planificacion y gestion de los
viveros agroforestales como una iniciativa rentable, sostenible que genere beneficios a
las comunidades y familias locales y se brinde un servicio demandado en las &reas de
trabajo.

El presente documento presenta los planes de negocios elaborados con la
participacion activa de los responsables de los viveros en la provincia de Esmeraldas,
Manabi y Santa Elena.

1. OBJETIVOS DEL ENTREGABLE
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e Construir participativamente dos planes de negocios con los responsables de
los viveros: un plan de negocios para los viveros de las cuencas hidrogréficas
de los rios Galera San Francisco y un plan de negocios para la cuenca del rio
Ayampe.

e Establecer estrategias de sostenibilidad para la operatividad de los viveros
forestales como negocios locales que generen y diversifiquen los ingresos
economicos para las economias locales.

2. PLANES DE NEGOCIOS

El concepto de planes de negocios aplicado en el presente documento tiene como
utilidad de proyectar a futuro el negocio, la asignacion y optimizacién de los recursos
aplicados en el proceso productivo, se concentra en aspectos claves y analiza
escenarios para enfrentar las dificultades que pudiesen presentar en el mercado y
establecer estrategias que orienten a aprovechar oportunidades que se desarrollen en
el entorno.

Con este enfoque a continuacién se presenta los planes de negocios por cada zona de
trabajo del proyecto USAID Costas y Bosques Sostenibles.

2.1 Plan de Negocios para la red de viveros de las cuencas hidrograficas
de los rios Galera, San Francisco en la provincia de Esmeraldas:

PLAN DE NEGOCIOS

RED DE VIVEROS AGROFORESTALES DE LA ZONA DE
AMORTIGUAMIENTO DE LA RESERVA MARINA GALERA SAN
FRANCISCO

USAID es la Agencia de Cooperacion al Desarrollo de los Estados Unidos, que
financia el proyecto Costas y Bosques Sostenibles en Ecuador, que es ejecutado por la
empresa CHEMONICS INTERNATIONAL.

CHEMONICS, para la implementacion del proyecto ha contratado a un grupo de
ONGs, cuenta con cinco socios, este proyecto tiene una duracién en su primera etapa
de tres afios, y sujeto a una evaluacion de desempefio puede tener una ampliacion de
dos afios més, actualmente estd en la zona de la cuenca del rio Ayampe en donde
trabajan cuatro socios que son: RAINFOREST ALLIANCE, C&D, ECOLEX,
ECOBIOTEC.

Pretende mediante un plan de negocios advertir la viabilidad, y establecer los
pardmetros generales necesarios para la puesta en marcha de la “ Red de Viveros
Forestales en la Zona de Amortiguamiento de la Reserva Marina Galera San
Francisco”, involucrando a familias de la localidad, con el apoyo de
organizaciones y entidades que promuevan la reforestacion y su desarrollo, la
implementacién de iniciativas de negocios como es la produccién y comercializacion
de plantulas de especies agroforestales, darles una oportunidad de mejorar sus
ingresos, colaborar con el medio y el manejo responsable de los recursos naturales,
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también es importante conectarles a estas familias ideoldgicamente con personas que
tengan propdésitos ambientales y que promuevan la reforestacion rural.

MISION

Queremos ser una organizacion con la mayor oferta de plantas agroforestales de
calidad en la zona, promoviendo el desarrollo agricola forestal, mediante el apoyo a
programas de reforestacion y el manejo eficiente y productivo de nuestra tierra.

Proveer a empresas estatales y particulares que estén relacionadas con la recuperacion
y reforestacion de habitats en degradacion, plantulas de especies nativas en cantidades
suficientes, y de alta calidad, caracterizandonos por un servicio personalizado y
asistencia técnica con todos nuestros clientes.

VISION

La red de Viveros Agroforestales de la Zona de Amortiguamiento de la Reserva
Marina Galera San Francisco para el 2013 sera una organizacion lider en la
produccién organica y comercializacion de plantas agroforestales y ornamentales
contribuyendo con la conservacion y recuperacion de la biodiversidad, desarrollo
social y economico sostenible, rescatando el trabajo participativo, con personal
capacitado, y con excelente atencion y servicio.

OBJETIVOS

Establecer a la organizacion como lider en el mercado de produccion de plantulas
agroforestales y ornamentales de excelente calidad, posicionandose en el mercado
local y regional.

Apoyar a las familias a través de procesos inclusivos de produccién, iniciativas que
mejoraran su calidad de vida colaborando con el desarrollo comunitario local y un
manejo sostenible de los recursos naturales.

- Ser un marco referencial para el fortalecimiento de las microempresas en la
zona.

- Contribuir en el mejoramiento de la calidad de vida familiar, asi como
incrementar la productividad y sostenibilidad de la red de viveros.

- Participar en alianzas estratégicas y de cooperacion para la generacion de
conocimientos entre las diferentes instituciones, organizaciones y el sector
agricola-forestal.

VALORES

Cooperacién, cultura, responsabilidad ambiental, desarrollo sostenible,
competitividad, garantia de calidad en el producto, honestidad.

1 DESCRIPCION GENERAL
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El concepto de negocio surgio como necesidad de asegurar la continuidad del trabajo
implementado por proyecto Costas y Bosques Sostenibles, a través de su socio
implementador Rainforest Alliance, una vez que finalice la asistencia técnica,
fortaleciendo el funcionamiento y sostenibilidad de los viveros agroforestales
ubicados en la cuenca de los rios Galera y San Francisco.

Los responsables de los viveros se han organizado y formado una red de viveros
agroforestales gestionando sus negocios en la figura de microempresas locales, de
produccidn y comercializacion de todo tipo de plantulas agroforestales, con un énfasis
inicial en algunas especies como es cafia guadua y especies forestales, balsa, asi como
también cacao fino de aroma y especies ornamentales.

En la actualidad estdn en proceso de produccion, apoyados por técnicos Yy
capacitadores de Rainforest Alliance.

A mas de querer continuidad se pretende con estos viveros, mejorar la calidad de vida
de los hogares, ser parte activa de la conservacion del medio ambiente y el desarrollo
socioeconémico comunitario de la localidad , esta iniciativa se espera sea la pionera y
sirva de modelo de produccion y gestion, logrando la integracion de otros micro
emprendimientos relacionados con el cuidado del entorno.

La red de viveros agroforestales tendran como clientes potenciales a los Programas de
reforestacion implementados por el Estado (ex PROFORESTAL) que necesitan estas
plantulas para reforestar areas priorizadas dentro del plan nacional de reforestacion,
para recuperacion y restauracion de las nacientes de agua y microcuencas de la zona
de amortiguamiento de la Reserva Marina Galera San Francisco.

Ademas entre los duefios de fincas se promovera la reforestacion, diversificacion y
mejoramiento de las fincas agroforestales para incrementar su productividad y la
calidad del ambiente.

Empezaron su actividad de produccién en el mes de Junio del presente afio, en este
momento se cuenta con alrededor de 30.000 plantulas entre especies forestales
nativas, guadua, cacao, frutales y ornamentales, se espera en un corto a plazo iniciar
la produccion mas intensiva en balsa y guadua.

Cada vivero cuenta con dos personas responsables y con la mano de obra integrada de
todos los miembros de la familia comprometida del cuidado.

Actualmente se empezara con los tramites para que los viveros de Caimito y Estero de
Platano para que se califiguen como proveedores locales dentro del programa
nacional de reforestacion (ex Proforestal).

1.1 Datos Generales de la Empresa

Nombre de la empresa: Red de Viveros Agroforestales de la Zona de
Amortiguamiento de la Reserva Marina Galera San Francisco

NUmero de Viveros: 7
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Domicilio Social: Zona de amortiguamiento de la Zona de Amortiguamiento
de la Reserva Marina Galera San Francisco Esmeraldas- Ecuador.

Teléfono: Persona contacto: 09 79 38 371- George Fletcher

Fecha de Inicio: Junio del 2010

1.2. Descripcion general de la oportunidad de negocio

Se ha identificado una oportunidad de negocio en el sector agroforestal, ya que hacen
falta proveedores para algunas instituciones de Gobierno que estan trabajando en el
plan nacional de reforestacion.

Asimismo en la zona existe demanda de los agricultores locales y propietarios de
fincas no residentes que requieren de especies ornamentales, frutales y forestales para
mejorar el entorno de sus tierras.

Esta oportunidad ha despertado el interés de la gente para incursionar en negocios
inclusivos para convertirse en microempresas productoras y comercializadoras de
cafla guadua, balsa y cacao fino de aroma en volimenes considerables (vivero de
produccion comercial).

Estas familias han sido apoyadas con la infraestructura y capacitacion técnica por
parte de RAINFOREST ALLIANCE a través de fondos del proyecto USAID Costas y
Bosques Sostenibles.

Este apoyo se entrego a las familias beneficiarias con la finalidad de establecer una
colaboracion para la produccion de 50.000 pléntulas como actividad inicial y de
entrenamiento para una produccién comercial. Estas plantulas seran entregadas a los
participantes de las ECAS  (escuelas de campo de agricultores) para la
diversificacion de las fincas que forman parte de la estrategia del proyecto.

Una vez terminado la entrega de este lote de plantas a la gente local, los viveros
comenzaran la produccion comercial al mercado, los administradores de los negocios
son las familias responsables que han sido designadas de manera conjunta entre los
participantes de las ECAs.

Los administradores de los viveros seran los encargados de la produccion,
comercializacion y gestion de cada vivero, recibiendo apoyo técnico, capacitacion y
busqueda de redes comerciales para la ubicacién y venta de las plantulas.

Actualmente la competencia mas cercana estan en Sua y Atacames pero su giro de
negocio estd enfocado en las plantas ornamentales y una muy baja produccion en
especies nativas agroforestales.

Asimismo las familias responsables de los viveros son agricultoras, tienen una inicial
experiencia en el manejo y cuidado de viveros frutales.

Como capital humano se cuentan con el apoyo de un agronomo especializado en
injertos.

Las familias a cargo tienen toda la voluntad y compromiso de trabajar para salir
adelante como propietarias de cada vivero ya que les representara un ingreso adicional
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en sus economias familiares, que a su vez se convierte en desarrollo social y
economico comunitario, beneficiando de forma directa a 18 familias y de manera
indirectamente alrededor de unas 250 habitantes de la zona.

Y sobre todo hay la necesidad de cubrir la demanda interna de la zona ya que se les es
muy dificil a los pobladores salir a otras ciudades a comprar plantas.

Numero de Lineas de Negocio: se trabajaran tres lineas de negocio

1. Produccién y venta de plantulas de Cafia Guadua.
2. Produccion y venta de plantulas de Balsa.

3. Produccion y venta de plantulas injertadas de Caco fino
de aroma.

Mercado o Sector Objetivo: el sector objetivo de la red de viveros forestales seran:

e Sector publico (gobierno nacional y sus programas de reforestacion).
e Sector ganadero (para la cafia guadua y balsa).
e Sector agricola (balsa y cacao fino de aroma).

Oportunidades de mercado: en pequefios volimenes plantas ornamentales, frutales,
medicinales y silvestres a los viveros distribuidores en Sua y Atacames. (Este
mercado es de tipo agricola que se basa en la comercializacion de especies forestales).

1.3 Evaluacién Comparativa
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Empresa

Factores de éxito

Factores de fracaso

Cuentan con agua

Todos los factores contrarios que llevan al éxito

Asesoramiento de gente capacitada.

Falta cuidado en sus primeros procesos de produccion

Necesidad de obtener recursos

Cercania a vias de comunicacion.

Haber escogido el suelo adecuado.

La excesiva oferta del producto,

Red de Viceros

Ubicacin geografica

Plantaciones en potreros cerca de animales.

Experiencia en viveros comunitarios

Agroforestales RRHH con voluntad de trabajar Falta de mantenimiento  los viveros
de la Reserva Seguimiento de la institucion promotora Plagas
Marina Galera Clima

San Francisco

Gestion enfocada a la regeneracion de las fincas

Falta de voluntad para el trabajo

Conocimientos de técnicas para injertos

Falta de blsqueda de nuevos clientes

Redes de apoyo tecnico, y comercializacion

No ver recompesado su trabajo en beneficio economico

Trasferencia de conocimientos entre los actores

Conflictos con la comunidad

Experiencias pasadas y su puesta en practica.

Tienen clientes y posicion en el mercado.

No podrfa abastecer a un cliente con volimenes altos.

Variedad de plantas ornamentales frutales e injertas.

Vende plantas oramentales, muy pocas forestales

Vivero

El vivero es su medio de sobrevivencia

Estaa 40 kilometros de nuestros clientes

Atacames

Experiencia en gestion integral

Tienen escaces alta de agua

Pueden experimentar con especien nuevas.

Su posicion geogréfica y en vias accesibles.

1.4 Matriz DAFO
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ANALISIS INTERNO

ANALISIS EXTERNO

Debilidades

Amenazas

- Falta de capacitacién integral

- Insuficiente sentido de pertenencia
en el manejo del negocio

- Falta de centros de investigacidon
forestal

Falta de comunicacién efectiva entre
los socios (viveros)

- Falta de motivacién y percepcion de
la aplicacién de este plan

- Falta de incentivos

- Formacién técnica insatisfecha

- Falta de estandarizacién en la
produccién

- Falta de normas de calidad en el
producto

- Falta de una pagina Web para
comercializacion y promocion
Escases de semillas y material
vegetativo.

1- Falta de mantenimiento de vias de

- Apatia y falta de colaboracién de los
involucrados y comuidad

comunicacion.

- Cambios de reglamentos del plan
nacional de reforestacién

- Ruptura de relaciones entre gobierno
y Ong’s

- Escases de mercados

- Incumplimientos de objetivos
marcados por parte de los lideres.
- Que los nuevos proyectos trigan
plantas propias

- Mala relacién con la comunidad

Fortalezas

Oportunidades

- Redes de integracién de
instituciones gobierno y lideres
comunitarios

- Politicas forestales y apoyo
gubernamental

- Terreno apto para la produccion de
los productos.

- Mercado potencial actual y local

- Generacién de empleos y desarrolo
local

- Proyecto enfocado a la preservaciéony
recuperacion de la biodiversidad.

- Aprovechar el apoyo técnico

- Reformular proyectos en base a un
estudio de viabilidad

- Presentar propuestas como red de
viveros a instituciones
gubernamentales -
Poder mejorar la calidad de vida de las
familias involucradas

- Generacidon de otros proyectos para
beneficio de la comunidad

- Diversificar las lineas de negocio
incrementando nuevos servicios y

productos.

1.5 Tecnologia Requerida

Pagina Web

Ninguna no es dificil conseguirla

Comunicacion Telefénico

Ninguna, es dificil conseguirla

Centro de Investigacion

Ninguno, es muy dificil conseguirlo

2 PLAN DE PRODUCTO

A continuacion se definirdn los productos que se van a producir y comercializar en los
viveros. Con lo que se pretende obtener datos necesarios para estudiar la viabilidad de la
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primera linea de negocio. Basicamente solo cambiaremos los datos en cuanto a costos o algun
dato importante que cambie significativamente los andlisis, ya que los deméas puntos son los
mismos para todas las lineas de negocio.

Linea de Negocio Numero 1

Produccion y venta de plantas de Cafia Guadua.

Descripcion del producto

Cafia Guadua:

La reproduccion de la cafia es de manera asexual, se obtienen los esquejes a través de la recoleccion del
material vegetativo de los guadales nativos, a continuacion se siembran en fundas de polietileno,
recomendable de una libra por el crecimiento del sistema radicular o en platabanda especialmente para
bancos reproductores de esquejes, dependiendo de la disponibilidad de espacio.

Para el prendimiento de los chusquines, este es un método de reproduccion vegetal, una vez terminado este
proceso se va separando los hijuelos para la venta. Una vez separados los que son para la venta, se los alista
en fundas de media a cinco libras, segun el pedido, no se dara a elegir el producto al cliente por que todas
las plantas tienen la misma calidad.

Aportaciones del producto
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TIPOS DE

NECESIDADES QUE

RAZONES PARA ADQUIRIR

CLIENTES SATISFACE EL PRODUCTO NOVEDADES Y VENTAIJAS
Mantener el agua en las el Plan Nacional de
cuencas de los rios reforestacion Ubicacon geografica
Conserva, recuperar las
tierras degradadas o en Son planes de nuevos
proceso de erosion cultivos Variedad Climatica
Solucién en parte al Las plantas son producidas
abastecimiento nacional de |en el medio regional Experiencia en la adaptacion
EMPRESAS |plantas forestales (propias) de especies forestales
Prevencion de desastres Incentivan a las comunidades
naturales(corrimientos de y promueven el desarrollo Capacidad con posibilidades
PRIVADAS tierra) local. de crecimiento
Contar con proveedores fijos |Por la flexibilidad en
y serios contratos
Contrtos por volumnes Cuentan con volumenes de
ENTIDAS cosiderables produccion suficiente
Conservacion de la
biodiversidad y medio
ESTATALES ambiente
Precios y calidad en el Calidad y servicio
Ahorro econémico servicio personalizado
Mantener las protegidas
ecolégicamente Seriedad Flexibilidad
Son plantas nativas y se
Diversificacion viable en las |desarrollan perfectamente
PERSONAS |plantaciones en el ambiente Experiencia en la Produccion

Proteccion de las fuentes de
agua

Necesitan preservary
recuperar sus recursos
naturales

Modelo nuevo de negocio en
la localidad

Madera para uso doméstico

Pueden comercializarse

Ejemplo para futuros
microemprendimientos.

Control de la maleza

Pueden transformarlas

Proteccion en las quebradas
y riberas de los rios.

Se necesita para la
construccion de viviendas

Costes del Producto de la Cafa Guadua
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COSTES MATERIA PRIMA |UNIDADES ANO |COSTE UNITARIO
Materia primay similares 3.838,80 40.000,00 0,096
Publicidad y Promocién 400 40.000,00 0,010
Distibucion 340 40.000,00 0,009
Servicios y otros gastos 352,80 40.000,00 0,009
Gastos generales 484,63 40.000,00 0,012
Amortizacion 46,32 40.000,00 0,001
Gastos personal 3.153,28 40.000,00 0,079
Total 8.615,83 0,22 0,215

Politicas de Marketing

Politica del producto

Presentacion del
producto

Las plantas se ofreceran en fundas plésticas de una a media libra, con una
pequefa etiqueta. Se estd pensando usar también vasitos plasticos.

Nombre o marca

Se utilizara el logo de la red de viveros para todos los productos.

Las plantas se ofrecera con garantia de produccion adecuada y se dara el

Garantias servicio de pos-venta
Evolucion del No se ha previsto ningun tipo de evolucion en el producto, de momento.
producto

Politica de promocion

Imagen deseada de la
empresa

La empresa quiere dar una imagen corporativa, bajo el auspicio de la red
de viveros, porque le representa una ventaja. La imagen de calidad se ira
construyendo con el tiempo.

Medios a emplear para la
promocion

Publicidad grafica y en medios de comunicacion, se contratara una
persona exclusivamente para colaborar en la comercializacion y redes de
contacto.

Acciones a emprender

Se visitar personalmente a los clientes, reuniones con asociaciones
directamente relacionadas, radio y television local, vallas a la entrada y
en la via a principal, boca a boca.

Coste anual de promocion | $ 400
Numero de unidades 40.000
Costo unitario de

promocién $0,010

Politica de distribucion

NuUmero de puntos de
venta

Habra siete puntos de venta. Ubicados en: Caimito, Estero del Platano

Localizacion geografica

Nos vamos a cefiir al ambito local, y provincial con proyeccion a las
provincias vecinas.

Coste total de distribucion
del producto

$340

Coste unitario de
distribucion

$0.009

Meétodo de distribucion

Solamente se distribuira dependiendo del volumen y la
distancia a domicilio.
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Politica de precios

Politica de precios de la cafia guadua

Coste total por unidad de producto 0,22
Margen unitario deseado (Beneficio / 0,06
P.V.P. Deseado / Ud. 0,28

Precio medio unitario de referencia del 0,40
P.V.P. Definitivo / Ud. 0,35

Linea de Negocio Numero 2

Produccion y venta de plantas de Balsa (referencia para especies forestales)

Descripcion del producto

Se adquiere la semilla certificada. Se tiene listas las fundas con sustrato, hay que darle un tratamiento de
pre germinacion, hay que hacer una prueba de germinacion para saber cuantas semillas hay que poner en
cada funda, o la germinacién en semilleros. En el caso de la produccidn en fundas se presenta la situacion
de la germinacion de dos o mas plantulas hay que dejar la mas fuerte, se mantendran en el vivero las
plantas de un mes a un mes y medio, dependiendo del pedido y el lugar de destino.

Finalmente estaran listas para la venta en fundas (media libra de sustrato por planta) las plantas seran
vendidas en el vivero.

Se entregara en el lugar de plantacion dependiendo del volumen y la distancia. En cada fundita ira una
pequefa etiqueta con el nombre de la empresa.

Costes del Producto de la Balsa

COSTES MATERIA PRIMA | UNIDADES ANO | COSTE UNITARIO
Materia prima y similares 7.422,08 64.000 0,116
Publicidad y Promocién 400,00 64.000 0,006
Distibucion 340,00 64.000 0,005
Servicios y otros gastos 352,80 64.000 0,006
Gastos generales 484,63 64.000 0,008
Amortizacion 46,32 64.000 0,001
Gastos personal 3.153,28 64.000 0,049
Total 12.199,11 0,19 0,191

Politica de promocion de la Balsa

La empresa quiere dar una imagen corporativa, bajo el auspicio de la red
Imagen deseada de la de viveros, porque le representa una ventaja. La imagen de calidad se ira
empresa construyendo con el tiempo.

] Publicidad grafica y en medios de comunicacién, se contratara una
Medios £ emplear para la | persona exclusivamente para colaborar en la comercializacion y redes de
promaocion contacto.
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Acciones a emprender

Se visitar personalmente a los clientes, reuniones con asociaciones
directamente relacionadas, radio y television local, vallas a la entrada y
en la via a principal, boca a boca.

Coste anual de promocidn | $ 400,00
NUmero de unidades 64.000
Costo unitario de

promocion $0.006

Politica de Distribucién

NuUmero de puntos de
venta

Habra siete puntos de venta. Ubicados en: Caimito, Estero del Platano

Localizacion geografica

Nos vamos a cefiir al ambito local, y provincial con proyeccion a las
provincias vecinas.

Coste total de distribucion
del producto

$340.00

Coste unitario de
distribucion

$0.005

Método de distribucion

Solamente se distribuird dependiendo del volumen y la distancia a
domicilio.

Politica de precios de la Balsa

Politica de precios de la balsa

Coste total por unidad de producto 0,190
Margen unitario deseado (Beneficio / Ud.) 0,02
P.V.P. Deseado / Ud. 0,21

Precio medio unitario de referencia del 0,24
P.V.P. Definitivo / Ud. 0,21

Linea de Negocio Numero 3

Produccion y venta de plantas de

Cacao fino de aroma injertado
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Descripcion del producto

Llenar las fundas de sustrato, se siembra la semilla de cacao seleccionadas en fundas de dos libras,
transcurre un tiempo desde de dos meses desde la germinacion, hasta disponer plantulas de 30 a 40
centimetros, se selecciona las plantulas de calidad, robustas y libre de ataque de plagas o enfermedades.

Al ser una plantula que va a ser injertada es necesario obtener varetas de calidad que se obtienen en jardines
clonales establecidos en la comunidades vecinas (especialmente un lugar de abastecimiento de varetas es la
comunidad del Aguacate) y se injertan permanecen con las debidas precauciones de sobrevivencia del
injerto y evitar el ataque de enfermedades por el corte realizado en la plantula.

Las plantas injertadas permanecen dos meses mas en el vivero y después de ese tiempo estan listas para la
venta. Se venden en fundas plasticas de dos libras con una edad de cuatro meses. Se etiquetar con el nombre
de origen de los viveros.

Costes del Producto del Cacao injertado

COSTES MATERIA PRIMA | UNIDADES ANO | COSTE UNITARIO
Materia primay similares 6.841,98 17.500 0,391
Publicidad y Promocidén 480,00 17.500 0,027
Distibucion 340,00 17.500 0,019
Servicios y otros gastos 485,00 17.500 0,028
Gastos generales 352,80 17.500 0,020
Amortizacion 46,56 17.500 0,003
Gastos personal 3.153,28 17.500 0,180
Total 11.699,62 0,67 0,669

Politica de promocion del Cacao injertado

La empresa quiere dar una imagen corporativa, bajo el auspicio de la red
Imagen deseada de la de viveros, porque le representa una ventaja. La imagen de calidad se ira
empresa construyendo con el tiempo.

] Publicidad grafica y en medios de comunicacién, se contratard una
Medios a emplear para la | persona exclusivamente para colaborar en la comercializacién y redes de
promaocion contacto.

Se visitar personalmente a los clientes, reuniones con asociaciones
directamente relacionadas, radio y television local, vallas a la entrada y

Acciones a emprender en la via a principal, comunicacion boca a boca.
Coste anual de promocion | $480.00

Numero de unidades 17.500

Costo unitario de

promocion $0.027

Politica de Distribucién

; Habra siete puntos de venta. Distribuidos en toda la zona desde la via de
NUmero de puntos de Galera hasta el pueblo de San Francisco del Cabo, los viveros principales
venta son los ubicados en: Caimito, Estero del Platano

o ) La produccion de este producto se va a cefiir al ambito local, y provincial
Localizacion geografica con proyeccion a las provincias vecinas.

Coste total de distribucion $340.00
del producto

Coste unitario de

o 0.19
distribucién &

Metodo de distribucion Solamente se distribuira dependiendo del volumen y la
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| distancia a domicilio.

Politica de precios

Politica de precios

Coste total por unidad de producto 0,67
Margen unitario deseado (Beneficio / Ud.) 0,17
P.V.P. Deseado / Ud. 0,84

Precio medio unitario de referencia del mercado 1,00
P.V.P. Definitivo / Ud. 0,90

3 PLAN DE COMERCIALIZACION

3.1 Descripcion del mercado

Segmentos del mercado al que
voy dirigir (proveedor)

Tipo de mercado

Planificacion de la compra

Motivos del cliente para
comprar

Frenos a la compra

Poder adquisitivo de los
clientes
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3.2 Descripcion del Mercado

Motivos del cliente para
comprar

Frenos a la compra

Poder adquisitivo de los
clientes

3.3. Andlisis de la competencia

COMPETIDOR TIPO DE CLIENTE ESTRATEGIAS DE MARKETING
El cliente va por impulso, existen
) Hoteles y pequefias fincas de los alrededores. ape”‘?s letreros. .Se. .
Vivero Atacames manejan a traves de la asociacion de

Amas de casa para ornamento de jardines

cacaoteros, ellos hacen plantas para
cacaoteros

Vivero de Sua

Agricultores de la zona y ropietarios de fincas que

necesitan plantulas de calidad injertadas de cacao.

La produccion es realizada cuadno existe
un pedido y anticipo asegurando que las
plantulas van a sercompradas, ya que la
demanda es estacionaria.

CEFA (centro educativo
alternativo) tienen un jardin
clonal de cacao

pequefas fincas para mejoramiento de la

produccion

Proyecciones de Facturacion de la Red de Viveros Agroforestales
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Unidades Precio Total ventas

PLANTAS DE CANA GUADUA 40,000 0.35 14,000.00
PLANTAS DE BALSA 64,000 0.21 13,440.00
PLANTAS DE CACAO 17,500 0.90 15,750.00
PLANTAS DE OTRAS

ESPECIES FORESTALES 15,000 0.20 3,000.00

TOTAL FACTURACION 46,190.00

3.4. Plan de Ventas
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4.2. Inversidn necesaria

Financiacion Amortizaciéon
Eiqn;?,: |t ZO ag 2 Compraal Comp.ra q Intereses POTCZ r:it:’ Coste
contado ﬁnanc:ld Leasing totales Amort_izac amortizacion
i6n
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 1544,00 10,00 154,40
0,00
0,00
0,00
0,00
INVERSION TOTAL 1544,00 0,00 0,00 0,00 154,40
RESUMEN PAGOS P;zml)zR
Inversién en 1544,00 Contado 1544,00
Intereses 0,00 Devolucién capital
TOTAL A PAGAR 1544,00 Intereses
DEUDAS INMOVILIZADO 0,00 TOTAL 1544,00
4.3. Existencias
Comprade Existencias Pago de Existencias
Existencias Existencias
consumidas 19917,41 consumidas 19917,41
Existencias en stock 5229,10 Bxistencias en 5229,10
stock
TOTAL EXISTENCIAS 25146,51 TOTAL PAGOS 25146,51
5. Organizacion y personal
5.1. Organigrama de la empresa
5.2. Costes de personal
Salario
Departamento Em pI’\ePados por Segéjéiiglad eGriSptloeg(;)(; Total Gastos
empleado
ADMINISTRATIVOS 1,00 240,00 29,16 269,16 269,16
OPERATIVO 1,00 240,00 29,16 269,16 269,16
538,32
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PAGOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
Salarios 538.3 538.3 538.3 538.3 538.3 538.3 538.3 | 538.3 538.3 538.3 538.3 538.3 6459.8
Existencias 1,660 1,660 1,660 1,660 1,660 1,660 1,660 1,660 1,660 1,660 1,660 1,660 19,917
Servicios de
profesionale| 250.00 [ 250.00 | 250.00 250.00 | 250.00 | 250.00 | 250.00 | 250.00 250.00 250.00 | 250.00 | 250.00 3,000
s y otros
M ‘f"t? rialide 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 | 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 240
oficinay
Publicidad y
s 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 | 120.00 120.00 | 120.00 120.00 120.00 | 120.00 120.00 1,440

promocion
Distribuciéon 85.00 85.00 85.00 85.00 85.00 85.00 85.00 | 85.00 85.00 85.00 85.00 85.00 1020.00
Alquileres 0.00
Agua 27.00 27.00 27.00 27.00 27.00 27.00 27.00 | 27.00 27.00 27.00 27.00 27.00 324.00
Luz 16.20 16.20 16.20 16.20 16.20 16.20 1620 | 16.20 16.20 16.20 16.20 16.20 194.40
Correos 0.00
Teléfono 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 | 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 540.00
Amortizacio 11.58 11.58 11.58 11.58 11.58 11.58 11.58 11.58 11.58 11.58 11.58 11.58 138.96
Legalizacion 13.75 13.75 13.75 13.75 13.75 13.75 13.75 13.75 13.75 13.75 13.75 13.75 165.00
Seguros 37.50 37.50 37.50 37.50 37.50 37.50 37.50 | 37.50 37.50 37.50 37.50 37.50 450.00
Comprade
. L 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
inmovilizado
Intereses

. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
préstamos
Tributos 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 | 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 480.00
locales
TOTAL 2864 2864 2864 2864 2864 2864 2864 2864 2864 2864 2864 2864 34370
ACUMULADO| 2864 5728 8592 11457 14321 17185 20049 | 22913 25777 28641 31505 34370
COBROS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
Capiltal 150 150
Social
Ventas 3849 3849 3849 3849 3849 3849 3849 3849 3849 3849 3849 3849 46190
Otros 0.00
TOTAL 3999 3849 3849 3849 3849 3849 3849 3849 3849 3849 3849 3849 46340
ACUMULADO| 3999 7848 11698 15547 19396 23245 27094 | 30943 34793 38642 42491 46340
SALDO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
COBROS-PAG 1135 985 985 985 985 985 985 985 985 985 985 985 11970
ACUMULADO 1135 2120 3105 4090 5075 6060 7045 8030 9015 10000 | 10985 11970
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6.2. Cuenta de pérdidasy ganancias

DEBE HABER
GASTOS INGRESOS

Compras 16619,68 Ventas 46190,00

Gastos generales 4973,40 Otros ingresos 0,00
Gastos personal 9459,84
Dotacmn.ala amprnzacmn del 138,96

inmovilizado

BENEFICIOS DE EXPLOTACION 14998,12 PERDIDAS DE EXPLOTACION 0,00
Gastos financieros 0,00
RESULTADO ANTES DE 14998,12

IMPUESTOS
Impuestos sobre beneficios 3749,53
RESUL TADO DEL EJERCICIO 11248,59
6.3. Balance de situacion
ACTIVO PASIVO
Inmovilizado 1544,00 Capital social 150,00
Amortizacién acumulada 138,96 Resultado del ejercicio 11248,59
. . Acreedores de inmovilizado a

Gastos diferidos 165,00 Lp 0,00

TOTAL ACTIVO FIJO 1570,04 TOTAL PASIVO FIJO 11398,59

Existencias 5229,10 Acreedores de inmovilizado a 0,00

cpb
Clientes 8348,98 Proveedores 0,00
. H.P. acreedora por impuesto
Tesoreria 3749,53
de scdes.

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 13578,08] TOTAL PASIVO CIRCULANTE 3749,53

TOTAL ACTIVO 15148,12 TOTAL PASIVO 15148,12
CAPITAL CIRCULANTE 9828,55

El flujo proyectado esta en el plan de inversién.

Analisis de la Proyeccion de Inversién.-

Para la elaboracién del Plan de Negocios, primeramente se tiene que realizar el Proyecto de Inversion,
que nos permitira conocer la factibilidad de la correspondiente inversion.
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1.- Inversién Fija.- se detalla todos los requerimientos de equipos, herramientas, maquinarias que se
necesita para la implementacion del vivero, como también ciertos aspectos legtales que debe considerar
para el funcionamiento de dicho vivero, el cual nos demuestra que necesitamos un valor de $ 4.760,45.

2.- Requerimientos Humanos.- Son el personal que necesita el vivero para su funcionamiento, se
elabora un rol proforma para conocer el valor del sueldo y el aporte patronal que recibiran los
trabajadores, y que es parte de los gastos operativos del negocio, como también se conoce otros
beneficios que reciben los empleados.

3.- Resumen de Gastos.- Es el calculo de los servicios basicos que vaya a utilizar el proyecto, como:
Luz, Agua, y Teléfono.

4.- Resumen de la Inversidn.- es la cantidad total que requiere el proyecto para iniciar las actividades,
de desglosa por rubro y permite ver en forma general, el valor que se necesita invertir para el
funcionamiento de los viveros.

5.- Financiamiento.- explica el aporte de los socios y el valor que nos vayan a conceder ya sea como
fondo no reembolsable o por medio de crédito. Sin embargo colocamos como que fuera un crédito,
para visualizar dentro de su flujo la devolucidn de este préstamo, que después ellos lo convertiran en un
capital propio. También se le coloca el valor de $150,00 dolares, como aporte de ellos a la parte de la
inversion. Aqui se coloca el valor del interés por el dinero recibido y un interés del valor propio, esto
nos sirve para construir la tasa del proyecto en los indicadores financieros.

6.-Tabla de amortizacién.- Nos sirve para conocer cual sera nuestro valor a devolver tanto en capital
como en intereses en el tiempo programado de tres afios que dura el proyecto.

7.- Balance de Situacién Inicial.- Con los posible activos e insumos y gastos de constitucién, como con
el pasivo que esta considerado por el valor del préstamo se construye el balance inicial y se calcula el
capital de trabajo que en este caso es de $ 3.051,41.

8.- Cuadro de resumen de Depreciaciones.- son el valor de degaste de los activos fijos los cuales sirven
para la construccién del resumen de gastos mensuales.

9.- Resumen de gastos mensuales.- son todos los gastos operativos que requiere el negocio para su
operacién y donde algunos de estos rubros han sido calculados y otros se proyectan gastar en el proceso
operativo, como se lo demuestra en el proyecto de inversion.

10.- Punto de equilibrio.- Es el razonamiento que se realiza para saber cuanto serd lo minimo que debe
vender el proyecto para cubrir sus costos y gastos, esto nos permite conocer que si el vivero vende el
valor de $ 2.152,82, no pierde ni gana, todo sobre este valor es ganancia, y como se ha estimado una
venta de $ 3.849,17, el proyecto estaria en buena disponibilidad financiera.

11.-Flujo Proyectado.- Es un resumen de todos los ingresos, costos y gastos que generara el proyecto
en los tres afios, aqui se determina cual serd el flujo resultante del movimiento operativo de los viveros,
con estos saldos o flujos se piensa construir los respectivos indicadores financieros. Ademas forman
parte de los datos que se requiere para la construccion del plan de negocio.

12.- Indicadores Financieros.-

- T.LLR. Tasa Interna de retorno.- Es el valor por el cual mido a mi proyecto y conozco a que interés
presto y a que interés me devuelve, en este caso la tasa del Proyecto es 9,97% y retorna al 54,63, es
decir que obtenemos 44,60% lo que es muy bueno para el negocio.

- V.AN. Valor Actual Neto.- Es considerar la inversion de los tres afios al momento actual cuanto
ganaria en este caso se invierte $4.760,45, y se recupera $ 14.125,30,

- Periodo de Recuperacion del Capital.- Es el tiempo en que se recupera el valor de la inversion y que
en este caso es de 10 meses, es decir en menos de un afio.

- Recuperacién Costo Beneficio.- Nos indica que por cada dolar que invertimos estamos recibiendo el
valor de $ 3,75, lo cual nos dice que ganamos $ 2,75 por ddlar invertido
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Una vez analizado el proyecto podemos indicar que el negocio arroja indicadores positivos, que nos
permitird una viabilidad y sostenibilidad de los viveros.

2.2 Plan de negocios para los viveros ubicados en la cuenca hidrografica
del rio Ayampe, en las provincias de Manabi y Santa Elena:

VIVEROS AGROFORESTALES DE LA CUENCA DEL RIO AYAMPE
USAID es la Agencia de Cooperacion al Desarrollo de los Estados Unidos, que

financia el proyecto Costas y Bosques Sostenibles en Ecuador, que es ejecutado por la
empresa CHEMONICS INTERNATIONAL.
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CHEMONICS, para la implementacién del proyecto ha contratado a un grupo de
ONGs, cuenta con cinco socios, este proyecto tiene una duracion en su primera etapa
de tres afios, y sujeto a una evaluacion de desempefio puede tener una ampliacion de
dos afios mas, actualmente esta en la zona de la cuenca del rio Ayampe en donde
trabajan cuatro socios que son: RAINFOREST ALLIANCE, C&D, ECOLEX,
ECOBIOTEC.

Rainforest Alliance es la organizacion encargada de la ejecucion de los programas de
reforestacion y restauracion paisajistica en la cuenca, la finalidad del presente plan de
negocios es introducir un modelo de sostenibilidad econdémica mediante la
implementacién de viveros familiares y comunitarios, que beneficiara directamente a
las comunidades y familias de la cuenca e indirectamente promovera el desarrollo
local.

Pretende mediante un plan de negocios advertir la viabilidad, y establecer los
parametros generales necesarios para la operatividad eficiente y efectiva de los “
Viveros agroforestales en el territorio de la Cuenca del rio Ayampe”, involucrando a
familias de la localidad, con el apoyo de organizaciones y entidades que promuevan
la reforestacion y su desarrollo, los productos que se produciran ayudaran, en el
mejoramiento, desarrollo y beneficio de las plantaciones forestales, también es
importante conectarles a estas familias ideolégicamente con personas que tengan
propdsitos ambientales y que promuevan la reforestacion rural, para tener una
presencia comercial en la localidad y fuera de ella, darles una oportunidad de
mejorar sus ingresos, colaborar con el medio y el manejo responsable de los recursos
naturales.

MISION

Queremos ser iniciativas locales de negocios rurales que puedan ofertar plantas
agricolas y forestales de calidad en la zona, promoviendo el desarrollo agricola,
forestal, la reforestacion y el manejo eficiente y productivo de nuestra tierra. Ser
proveedores de plantulas de calidad a empresas estatales y particulares que estén
interesadas y que promuevan la recuperacion, mantenimiento y uso sostenible de las
especies naturales, en cantidades suficientes, con responsabilidad social para con sus
habitantes, caracterizandonos por un servicio personalizado a todos nuestros clientes.

VISION

Los viveros de la cuenca del rio Ayampe para el 2013 seremos empresas rurales
lideres en la produccion orgéanica y comercializacion de plantas forestales,
agroforestales y ornamentales, contribuyendo con la conservacion y recuperacion de
la biodiversidad, desarrollo social y econdmico sostenible, rescatando el trabajo
participativo, con personal capacitado, y con excelente atencion y servicio.

OBJETIVOS
Establecer a los viveros agroforestales como lideres en el mercado de la produccion
de plantas forestales, agroforestales y ornamentales de excelente calidad,

posicionandose en el mercado local y regional.
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Apoyar a las familias en la consolidacion y sostenibilidad de negocios rurales
inclusivos para el mejoramiento de la calidad de vida colaborando con el desarrollo
comunitario local y un manejo sostenible de los recursos naturales.

- Ser un marco referencial para el fortalecimiento de las microempresas en la

zona.

- Contribuir en el mejoramiento de calidad de vida familiar, asi como
incrementar la productividad y sostenibilidad del vivero.

- Participar en alianzas estratégicas y de cooperacion para la generacion de
conocimientos entre las diferentes instituciones, organizaciones y el sector
agricola-forestal.

VALORES

Cooperacién, cultura, responsabilidad ambiental, desarrollo sostenible,
competitividad, garantia de calidad en el producto, honestidad.

1 DESCRIPCION GENERAL

El concepto de negocio surgié como necesidad de asegurar la continuidad del trabajo
implementado por proyecto Costas y Bosques Sostenibles, a través de su socio
implementador Rainforest Alliance, una vez finalizada la asistencia técnica,
fortaleciendo el funcionamiento y sostenibilidad de los viveros agroforestales ubicaos
en la cuenca del rio Ayampe.

Han organizado viveros agroforestales con gente local que seran gestionados como
microempresas locales, de produccion y comercializaciéon de todo tipo de plantulas,
con un énfasis inicial en algunas especies como es cafia guadua y especies forestales,
balsa, café y especies frutales y ornamentales.

En la actualidad estdn en proceso de produccidon, apoyados por técnicos Yy
capacitadores de Rainforest Alliance.

A mas de querer continuidad se pretende con estos viveros, mejorar la calidad de vida
de las familias de los &reas en donde estan ubicados, ser parte activa de la
conservacion del medio ambiente y el desarrollo socioeconémico comunitario, esta
iniciativa se espera sea la pionera y sirva de modelo de produccion y gestion, para la
integracion de otros micro emprendimientos ya que la zona tiene mucho potencial,
hay que aprovechar estas ventajas y ensefiar a la gente a ver el sin numero de
posibilidades que tienen al estar rodeados de un entorno natural unico.

Los viveros tendran como clientes potenciales a los Programas de reforestacion
implementados por el Estado (ex PROFORESTAL) que necesitan estas plantulas para
reforestar areas priorizadas dentro del plan nacional de reforestacion, para
recuperacion y restauracion de las nacientes de agua y microcuencas del area de
amortiguamiento del Parque Nacional Machalilla. Ademas entre los duefios de fincas
se promovera la reforestacion, diversificacion y mejoramiento de las fincas
agroforestales para incrementar su productividad y la calidad del ambiente, como
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también la predisposicion a un nuevo tipo de microempresa familiar comunitario de
produccion de plantulas agroforestales.

En la cuenca de Ayampe existen dos iniciativas de viveros empezaron su actividad de
produccion en el presente afio, en este momento se cuenta con alrededor de 40.0000
plantulas entre guadua, especies maderables como la balsa, virola, cedro, café. Cada
vivero cuenta con dos personas responsables y con la mano de obra integrada de todos
los miembros de la familia y en el caso de mingas un mayor nimero de participantes
de las escuelas de campo.

1.1 Datos Generales de la Empresa

Nombre de la empresa: Viveros Agroforestales de la cuenca del rio Ayampe (Vivero
Agroforestal “ La Fortuna” en el recinto Vueltas Largas y Vivero Agroforestal
Reberson en la parroquia de Pedro Pablo Gomez).
Numero de Socios: La Fortuna 28 socios, Reberson 9 socios
Domicilio Social: Zona de amortiguamiento del Parque Nacional Machalilla
Manabi — Ecuador
Santa Elena- Ecuador

Teléfono: Vivero La Fortuna: Juan Baque 085753363; Vivero Reberson:
Reberson Reyes: 081307764.

Fecha de Inicio: Junio del 2010

1.2. Descripciéon general de la oportunidad de negocio

Se ha visto una oportunidad de negocio en el sector agroforestal, ya que hacen falta
proveedores para algunas instituciones de Gobierno que estan trabajando en la
implementacién de proyectos enmarcados en el plan nacional de reforestacion en el
sur de Manabi y Santa Elena, Asimismo en la zona existe demanda de los
agricultores locales y propietarios de fincas no residentes en la zona que viven en
Guayaquil.

Por lo que se ha incorporara a las familias que han demostrado interés por mejorar su

calidad de vida y que trabajan de la mano con las actividades del proyecto para que se
conviertan en productoras y comercializadoras de especies agroforestales (cafa
guadua y especies forestales, balsa y café¢) en volumenes considerables (vivero de
produccion comercial). Estas familias han sido apoyadas con la infraestructura,
asistencia técnica y capacitacion por parte del proyecto USAID Costas y Bosques
Sostenibles.

Este apoyo se entrego a las familias beneficiarias a cambio del compromiso de
colaborar en la produccién de 50.000 plantas para la implementacion de las iniciativas
de reforestacion con los participantes de las ECAS (escuelas de campo de
agricultores) organizadas por el proyecto en sus respectivas comunidades.

Planes de negocios 25



Una vez terminado el programa se entregara este lote de plantas, los viveros pasaran a
ser administrados por las familias responsables del cuidado, produccion y manejo de
las plantulas, las mismas que se convertirdn en duefias y administradoras de la
produccién, comercializacion y gestién de cada vivero, recibiendo apoyo técnico,
capacitacion y busqueda de redes comerciales de la organizacion gestora, ya que la
duracion y la asistencia técnica brindada por el proyecto obtendran los conocimientos
y desarrollaran habilidades para manejar cada vivero eficiente y sustentablemente.
Actualmente la competencia mas cercana estan ubicados en la comunidad La Entrada
que existe un vivero de produccion de plantulas ornamentales, y el Vivero Olon que
produce especialmente plantulas de cafia guadua y especies forestales.

Se ha tomado en cuenta también, que la gente de la zona vive de la agricultura y
siempre esta vinculado con algun tipo de proyecto.

Asimismo las familias responsables de los viveros son agricultoras, tienen experiencia
en viveros comunitarios, cuentan con el apoyo de un ingeniero agronomo y un
forestal.

Las familias a cargo tienen toda la voluntad y ganas de trabajar para salir adelante
como propietarias de cada vivero ya que les representara un ingreso extra en sus
economias familiares, que a su vez se convierte en desarrollo social y econémico
comunitario, beneficiando indirectamente a unos 500 familias locales (a través de la
entrega de plantulas para la reforestacion de fuentes de agua y diversificacion de las
fincas).

Y sobre todo hay la necesidad de cubrir la demanda interna de la zona ya que se les es
muy dificil a los pobladores salir a otras ciudades a comprar plantas.
Numero de Lineas de Negocio: se trabajaran dos lineas de negocio

0 Produccién y venta de plantulas cafia guadua

0 Produccion y venta de plantulas forestales analisis en el
plan de negocios especie balsa (Ochroma piramydale)

Mercado o Sector Objetivo: el sector objetivo de los viveros agroforestales seran:

e Sector publico (gobierno nacional y sus programas de reforestacion).
e Sector de ganaderos (para la cafia guadua y especies forestales y balsa).
e Sector agricola (café, frutales, cacao).

POBLACION el producto va principalmente dirigido a entidades gubernamentales,
organizaciones y personas naturales que tengan relacion con reforestacion,
recuperacion, conservacion de micro cuencas y preservacion de la biodiversidad.
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1.3 Evaluacién Comparativa
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HIDROGRAFICA

Seguimiento de la institucion promotora

EMPRESA FACTORES DE EXITO FACTORES DE FRACASO
Todos los factores contrarios que los que
Cuentan con agua L, .
lleva al éxito
) ) Falta cuidado en sus primeros procesos de
Asesoramiento de gente capacitada .
produccion
Necesidad de obtener recursos cercania a vias de comunicacion
Haber escogido el suelo adecuado La excesiva oferta del producto
Plantaciones cercanas a potreros de
VIVEROS Ubicacion geografica . P
animales
AGROFORESTALES |RRHH con voluntad de trabajar Falta de mantenimiento a los viveros
EN LA CUENCA

Plagas

DEL RiO

Experiencia en viveros comunitarios

Factores Climaticos adversos

Gestion enfocada a la regeneracion de las

Santa Elena

AYAMPE . Falta de voluntad para el trabajo
fincas
Conocimientos de técnicas para injertos Falta de busqueda de nuevos clientes
.. . .. .. |Noverrecompesado su trabajo en beneficio
Redes de apoyo técnico y comercializacion ..
econémico
Transferencia de conocimientos entre los
actores
Experiencia pasadas y supuestos en
practica
. . . No podria abastecer a un cliente con
Tienen clientes y posicion en el mercado .
volumenes altos
VIVERO DE Variedad de plantas ornamentales frutales |Vende plantas ornamentales y muy pocas
e injertas forestales
Esta a menos de tres kilometros de nuestros
LA ENTRADA El vivero es su medio de sobrevivencia )
clientes
Experiencia en gestion integral Tienen escasa de agua
Pueden experimentar con especies nuevas
Su posicion geografica y en vias accesibles
Produccion en volumenes de plantas de
VIVERO DE - P Clima
cafia guadua
Apoyo de gobierno en programas de
OLON conservacion de las fuentes de agua en Plagas

Clientes fijos particulares

Escasa gestion a los clientes

Buena ubicacion geografica cerca vias de
acceso

No tiene variedad

1.4 Matriz DAFO
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ANALISIS INTERNO

ANALISIS EXTERNO

Debilidades

Falta de capacitacion en gestion integral

Insuficiente sentido de pertenencia en el manejo del negocio
Falta de centros de investigacion forestal

Falta de desconocimiento de uso efectivo de recursos

Falta de comunicacion efectiva entre los socios(viveros)

Falta de motivacion y percepcion de la aplicabilidad de este plan
Falta de incentivos

Formacion técnica insatisfecha
Falta de estandarizacion en la produccion

Falta normas de calidad en el producto
Falta de una pagina Web para comercializacién y promocién

Escases de semilla y material vegetativo

Fortalezas

Politicas forestales y apoyo gubernamental

Terreno apto para la produccion de los productos
Clima favorable

Apoyo de la promotora con recursos mariales y RRHH.

Mercado potencial actual y local.

Generacion de empleo y desarrollo local

Redes de integracion de instituciones, gobierno y lideres comunales

Proyecto enfocado a la preservacion y recuperacion de la biodiversidad

Amenazas

Apatia y falta de colaboracién de lo involucrados y comunidad
Falta de mantenimiento de vias de comunicacion

Clima, plagas

Cambios de reglamentos del plan nacional de reforestacion
Ruptura de relaciones entre gobierno y ONGs

La falta de mercado

Incumplimiento de objetivos marcados por parte de los lideres

Descoordinacion interinstitucional entre ONGs y gobierno
Que los nuevos proyectos traigan plantas propias

Mala relacién con la comunidad.

Oportunidades

Aprovechar el apoyo técnico

Reformular proyectos en base un estudio de viabilidad

Presentar propuestas como red de viveros a instituciones gubernamentales
Poder mejorar la calidad de vida de las familias involucradas

Generacion de otros proyectos para beneficio de la comunidad

Diversificar las lineas de negocio incrementando nuevos servicios y productos

1.5 Tecnologia Requerida en canales de comunicacion

Pagina Web

Ninguna no es dificil conseguirla, pero
ninguna de las iniciativas tiene en la red
Sus servicios

Comunicacién Telefonico

Telefonia celular, telefonia fija,

2 PLAN DE PRODUCTO

A continuacion se definirdn los productos que se van a producir y comercializar en el vivero.
Con lo que se pretende obtener datos necesarios para estudiar la viabilidad de la primera linea
de negocio. Béasicamente solo cambiaremos los datos en cuanto a costos o algin dato
importante que cambie significativamente los anélisis, ya que los demas puntos son los

mismos para todas las lineas de negocio.

Linea de Negocio Numero 1

Produccion y venta de plantas de Cafia guadua
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Descripcion del producto
Cafia Guadua:

La reproduccion de la cafia es de manera asexual, se obtienen los esquejes a través de la recoleccion del
material vegetativo de los guadales nativos, a continuacion se siembran en fundas de polietileno,
recomendable de una libra por el crecimiento del sistema radicular o en platabanda especialmente para
bancos reproductores de esquejes, dependiendo de la disponibilidad de espacio.

Para el prendimiento de los chusquines, este es un método de reproduccion vegetal, una vez terminado
este proceso se va separando los hijuelos para la venta. Una vez separados los que son para la venta, se
los alista en fundas de media a cinco libras, segun el pedido, no se dara a elegir el producto al cliente por

que todas las plantas tienen la misma calidad.

Aportaciones del producto

TIPOS DE RAZONES PARA ADQUIRIR EL
CLIENTES | NECESIDADES QUE SATISFACE PRODUCTO NOVEDADES Y VENTAJAS
Mantener el agua en las cuencasde |Necesitan proveedores parael Plan
losrios Nacional de reforestacion Ubicacén geografica
Conserva, recuperar las tierras
degradadas o en proceso de erosion |Son planes de nuevos cultivos Variedad Climatica
Solucidn en parte al abastecimiento |Las plantas son producidasen el Experiencia en la adaptacion
EMPRESAS |nacional de plantas forestales medio regional (propias) de especies forestales
Institucion |Prevencion de desastres Incentivan alas comunidadesy Capacidad con posibilidades
es naturales(corrimientos de tierra) promueven el desarrollo local. de crecimiento
Contar con proveedoresfijosy
Estatales [serios Por laflexibilidad en contratos
Cuentan con volumenesde
Contrtos por volumnes cosiderables|produccion suficiente
Conservacion de labiodiversidad y
medio ambiente
Calidad y servicio
Ahorro econémico Preciosy calidad en el servicio personalizado
Mantener las protegidas
ecolégicamente Seriedad Flexibilidad
Diversificacion viable en las Son plantas nativas y se desarrollan
PERSONAS [plantaciones perfectamente en el ambiente Experienciaen laProducciéon
Necesitan preservar y recuperar sus |[Modelo nuevo de negocio
Proteccidn de las fuentes de agua recursos naturales en lalocalidad
Ejemplo para futuros
Madera para uso doméstico Pueden comercializarse microemprendimientos.
Control de lamaleza Pueden transformarlas
Proteccién en las quebradasy Se necesita parala construccién de
riberasde losrios. viviendas

Costes del Producto de la Cafia guadua

Planes de negocios

30




MATERIA UNIDADES COSTE

COSTES PRIMA ANO UNITARIO

Materia primay similare 8.174,32 56.000,00 0,146
Publicidad y Promocién 600,00 56.000,00 0,011
Distibucion 510,00 56.000,00 0,009
Servicios y otros gastos 44,10 56.000,00 0,001
Gastos generales 529,20 56.000,00 0,009
Amortizacion 69,48 56.000,00 0,001
Gastos personal 4.729,92 56.000,00 0,084
Total 14.657,02 0,26 0,262

Politicas de Marketing

Politica del producto

Presentacion del
producto

Las plantas se ofreceran en fundas plasticas (con sustrato de una libra), se
implementara una identificacién del producto a través de una pequefia
etiqueta de identificacion de origen (es una posibilidad).

Nombre o marca

Se creara un logo por cada vivero que identificara las lineas de produccion.

Garantias

Las plantas se ofrecera con garantia de produccion adecuada y se dara el
servicio de post-venta

Evolucion del
producto

No se ha previsto ningun tipo de evolucion en el producto, de momento, sin
embargo si el mercado lo exige se desarrolla las acciones necesarias para su
incorporacion.

Politica de promocion

Imagen deseada de la
empresa

La empresa quiere dar una imagen corporativa, con un enfoque social de
trabajo, un negocio inclusivo rural. La imagen de calidad se ira
construyendo con el tiempo y con la ampliacion del negocio.

promocion

Publicidad grafica y en medios de comunicacion, se contratara una
persona exclusivamente para colaborar en la comercializacion y redes de

Medios a emplear para la | contacto. En esta etapa el proyecto ha brindado asistencia técnica para

su vinculacién con el mercado

Acciones a emprender

Se visitara personalmente a los clientes, reuniones con asociaciones
directamente relacionadas, radio y television local, vallas a la entrada y
en la via a principal, mensaje boca a boca.

Coste anual de promocion | $600.00

NUmero de unidades 56.000
Costo unitario de
promocion $0.011

Politica de distribucién

NuUmero de puntos de
venta

Habra dos puntos de venta. Ubicados en: Pedro Pablo Gdmez en la parte
alta de la cuenca del rio Ayampe y en el recinto Vueltas Largas, parte
media de la cuenca.

Localizacion geografica

Nos vamos a cefiir al ambito local, y provincial con proyeccion a las
provincias vecinas.

Coste total de distribucion

de producto

$510.00

Coste unitario de la

$0.009 (es un valor que puede modificarse de acuerdo al volumen y
distancia de entrega)
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distribucién

Se distribuira de acuerdo a la demanda existente y pedidos
Método de distribucién establecidos entre proveedor y cliente.

Politica de precios

Politica de precios DE LA CANA GUADUA

Coste total por unidad de producto 0,26
Margen unitario deseado (Beneficio /
0,08
ud.)
P.V.P. Deseado / Ud. 0,34
Precio medio unitario de referencia del
0,40
mercado
P.V.P. Definitivo / Ud. 0,35

Linea de Negocio NUumero 2

Produccion y venta de plantas de Balsa (referencia para especies forestales)

Descripcion del producto

Se adquiere la semilla certificada. Se tiene listas las fundas con sustrato, hay que darle un tratamiento de
pre germinacion, hay que hacer una prueba de germinacion para saber cuantas semillas hay que poner en
cada funda, o la germinacién en semilleros. En el caso de la produccidn en fundas se presenta la situacion
de la germinacion de dos o mas plantulas hay que dejar la mas fuerte, se mantendran en el vivero las
plantas de un mes a un mes y medio, dependiendo del pedido y el lugar de destino.

Finalmente estaran listas para la venta en fundas (media libra de sustrato por planta) las plantas seran
vendidas en el vivero.

Se entregara en el lugar de plantacion dependiendo del volumen y la distancia. En cada fundita ira una
pequefia etiqueta con el nombre de la empresa.

Costes del Producto de la Balsa
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COSTES MATERIA PRIMA | UNIDADES ANO | COSTE UNITARIO
Materia prima y similares 8.444,36 88.000 0,096
Publicidad y Promocién 600,00 88.000 0,007
Distibucion 510,00 88.000 0,006
Servicios y otros gastos 44,10 88.000 0,001
Gastos generales 529,20 88.000 0,006
Amortizacion 69,48 88.000 0,001
Gastos personal 4.729,92 88.000 0,054
Total 14.927,06 0,17 0,170

Politica de promocién de la Balsa

Imagen deseada de la
empresa

La empresa quiere dar una imagen corporativa, con un enfoque social de
trabajo, un negocio inclusivo rural. La imagen de calidad se ira
construyendo con el tiempo y con la ampliacion del negocio.

Medios a emplear para la
promocion

Publicidad grafica y en medios de comunicacion, se contratara una
persona exclusivamente para colaborar en la comercializacion y redes de
contacto. Actualmente se esta siendo apoyado por el proyecto.

Acciones a emprender

Se visitar personalmente a los clientes, reuniones con asociaciones
directamente relacionadas, radio y television local, vallas a la entrada y
en la via a principal, mensaje de persona a persona (boca a boca).

Coste anual de promocion

$ 600

NUmero de unidades 88.000
Costo unitario de
promocion $0.006

Politica de Distribucién

NuUmero de puntos de
venta

Habra dos puntos de venta. Ubicados en: Pedro Pablo Gémez y Vueltas
Largas

Localizacion geogréafica

La distribucion se a cefiir al ambito local, y provincial con proyeccion a
las provincias vecinas.

Coste total de distribucion
del producto

$510.00

Coste unitario de
distribucién

$0.006

Meétodo de distribucion

La venta de las plantulas seran en el vivero, en caso de solicitarse y llegar
a una acuerdo econémico se distribuira las plantulas dependiendo del
volumen y la distancia a los lugares negociados.

Politica de precios de la Balsa
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Politica de precios de la balsa

Coste total por unidad de producto 0,170
Margen unitario deseado (Beneficio / Ud.) 0,04
P.V.P. Deseado / Ud. 0,21

Precio medio unitario de referencia del 0,24
P.V.P. Definitivo / Ud. 0,21

3 PLAN DE COMERCIALIZACION

3.1 Descripcion del mercado

Segmentos del mercado al que
voy dirigir (proveedor)

Tipo de mercado

Planificacion de la compra

Motivos del cliente para
comprar

Frenos a la compra

Poder adquisitivo de los
clientes

3.2. Andlisis de la competencia

COMPETIDOR TIPO DE CLIENTE ESTRATEGIAS DE MARKETING | ACCIONES DE NUESTRA EMPRESA

Vivero La Entrada

Vivero Olén
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3.3. Facturacion prevista

Unidades Precio Total ventas
PLANTAS DE CANA GUADUA 56000 0,35 19.600,00
PLANTAS DE BALSA 88000 0,21 18.480,00
TOTAL FACTURACION 38.080,00
3.4. Plan de Ventas
VENT
AS 1 2 3 4 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
Linea
1 4900 4900 4900 4900 19600
Linea
2 2310 2310 2310 2310 2310 2310 2310 2310 18480
0
0 2310 7210 2310 0 7210 2310 7210 2310 7210 38080
COB
P 1 2 3 4 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
Linea
1 4410 4410 4410 4410 17640
Linea
2 2079 2079 2079 2079 2079 2079 2079 2079 16632
0 0 0 0
TOTA
L r;## 2079 6489 2079 r 0 6489 rO 2079 6489 2079 r 0 6489 34272
DED 11| 2 3 4 6 |7] s 9 10 | 11| 12 | TOTAL
Linea
1 721 490 721 490 2422
Linea
2 231 231 231 231 231 231 231 231 1848
0 0 0 0
TOTAL 4270

Planes de negocios 35




4.2. Inversidn necesaria

Financiacion Amortizacion
B -
Elemento de inmovilizado Compra Compra . orcen;:;e Coste
al financiad Leasing o amortizacié
e totales Amortizacié n
n
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 1544,00 10,00 154,40
0,00
0,00
0,00
0,00
INVERSION TOTAL 1544,00 0,00 0,00 0,00 154,40
PAGOS PRIMER
RESUM EN ARO
Inversiéon en inmovilizado 1544,00 Contado 1544,00
Intereses 0,00 Devolucién capital
TOTAL A PAGAR 1544,00 Intereses
DEUDAS INMOVILIZADO 0,00 TOTAL 1544,00
4.3. Existencias
Comprade Existencias Pago de Existencias
Existencias consumidas 16619,68 Existencias 16619,68
Existencias en stock 3099,25 Existencias en 3099,25
TOTAL EXISTENCIAS 19718,93 TOTAL PAGOS 19718,93
5. Organizacion y personal
5.1. Organigrama de la empresa
5.2. Costes de personal
N Salario por Seguridad Gasto por
DEpEr R Empleados empleado Social empleado Total Gastos
ADMINISTRATIVOS 1,00 240,00 29,16 269,16 269,16
OPERATIVO 1,00 240,00 29,16 269,16 269,16
0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00
538,32
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6. Plan econ6dmico / financiero

PAGOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Salarios 53832 | 53832 | 53832 | 53832 | 53832 | 53832 | 53832 | 53832 | 53832 | 53832 | 53832 | 53832
Existencias 1384,97 | 1384,97 | 1384,97 | 1384,97 | 1384,97 | 1384,97 | 1384,97 | 1384,97 | 1384,97 | 1384,97 | 1384,97 | 1384,97
SAMEED 250,00 | 250,00 | 250,00 | 250,00 | 250,00 | 250,00 | 250,00 | 250,00 | 250,00 | 250,00 | 250,00 | 250,00
profesionale

Material de

oficinay 3000 | 3000 | 3000| 3000| 3000 3000| 3000| 3000]| 3000| 3000| 3000] 3000
Publicidady 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 [ 100,00 | 100,00 | 100,00 | 10000 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00
promocién , ! ! : : : ! : ! : ! :
Distribucién 8500 | 8500 | 8500| 8500| 8500 s8s00| 8500| 8500]| 8500 8500| 8500] 8500
Alquileres

Agua 2700 | 2700 2700 2700 2700 2700 2700| 2700 2700 2700[ 2700] 27,00
Luz 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620
Correos

Tel&fono 4500 | 4500 | 4500 4500 4500 4500| 4500 4500 4500 4500 4500 4500
Amortizacién 11,58 11,58 11,58 11,58 11,58 11,58 uss| 1,58 158 11,58 11,58 11,58
Legalizacién B75| 1875 1375 B75| 13875| 1375 17| 15[ 1875 B[ BIB| 1375
Seguros 3750 | 3750 | 3750 | 3750 3750 3750 3750 | 3750 3750 3750 | 3750 37,50
Compra de 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000| 000 0,00 0,00
inmovilizado

Intereses 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
préstamos ’ ’ ' ' ' ’ ! ’ ' ' ' '
Tributos 4000 | 4000 [ 4000 4000 [ 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 40,00
TOTAL 2579 | 2579 2579 2579 2579 | 2579 | 2579 | 2579 [ 2579 | 2579 | 2579 2579
':“CUMU'-AD 2579 5159 7738 10317 | 12807 | 15476 | 18055 | 20635 | 23214 | 25793 | 28373 | 30952
COBROS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Capital 150

Sacial

Ventas 3173 3173 3173 3173 3173 3173 3173 3173 a73| a3 3173 3173
Otros

TOTAL 3323 3173 3173 3173 3173 3173 3173 3173 a7z | a3 3173 3173
f‘CUMU'-AD 3323 | 6497 9670 | 12843 16017 | 19100 | 22363 | 25537 | 28710 | 31883 | 35057 | 38230
SALDO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
COBROS-PAGOS 744 594 594 594 594 594 594 594 594 594 594 594
ACUMULADO 744 1338 1932 2526 3120 3714 | 4308 | 4902 | 5496 | 6000 | 6684 7278
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6.2. Cuenta de pérdidasy ganancias

DEBE HABER
GASTOS INGRESOS

Compras 16619,68 Ventas 38080,00

Gastos generales 4613,40 Otros ingresos 0,00
Gastos personal 9459,84
Dotacién alaamortizacion del 138,96

BENEFICIOS DE EXPLOTACION 7248,12 PERDIDAS DE EXPLOTACION 0,00
Gastos financieros 0,00
RESUL TADO ANTES DE IMPUESTOS 7248,12
Impuestos sobre beneficios 1812,03
RESUL TADO DEL EJERCICIO 5436,09

6.3. Balance de situacion

ACTIVO PASIVO
Inmovilizado 1544,00 Capital social 150,00
Amortizacion acumulada 138,96 Resultado del ejercicio 5436,09
Gastos diferidos 165,00Acreedores de inmovilizado a L.H 0,00
TOTAL ACTIVO FHJO 1570,04 TOTAL PASIVO FIJO 5586,09
Existencias 3099,25Pcreedores de inmovilizado a C.H 0,00
Clientes 2728,83 Proveedores 0,00
Tesoreria .acreedorapor impuesto de scd 1812,03
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 5828,08 TOTAL PASIVO CIRCULANTE 1812,03
TOTAL ACTIVO 7398,12 TOTAL PASIVO 7398,12
0,00
CAPITAL CIRCULANTE 4016,05

Analisis de la Proyeccion de Inversién.-
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Para la elaboracién del Plan de Negocios, primeramente se tiene que realizar el
Proyecto de Inversion, que nos permitird conocer la factibilidad de la correspondiente
inversion.

1.- Inversion Fija.- se detalla todos los requerimientos de equipos, herramientas,
maquinarias que se necesita para la implementacion del vivero, como también ciertos
aspectos legales que debe considerar para el funcionamiento de dicho vivero, el cual
nos demuestra que necesitamos un valor de $ 4.760,45.

2.- Requerimientos Humanos.- Son el personal que necesita el vivero para su
funcionamiento, se elabora un rol proforma para conocer el valor del sueldo y el
aporte patronal que recibiran los trabajadores, y que es parte de los gastos operativos
del negocio, como también se conoce otros beneficios que reciben los empleados.

3.- Resumen de Gastos.- Es el célculo de los servicios basicos que vaya a utilizar el
proyecto, como: Luz, Agua, y Teléfono.

4.- Resumen de la Inversion.- es la cantidad total que requiere el proyecto para iniciar
las actividades, de desglosa por rubro y permite ver en forma general, el valor que se
necesita invertir para el funcionamiento de los viveros.

5.- Financiamiento.- explica el aporte de los socios y el valor que nos vayan a
conceder ya sea como fondo no reembolsable o por medio de crédito. Sin embargo
colocamos como que fuera un crédito, para visualizar dentro de su flujo la devolucion
de este préstamo, que después ellos lo convertirdn en un capital propio. También se le
coloca el valor de $150,00 ddlares, como aporte de ellos a la parte de la inversion.
Aqui se coloca el valor del interés por el dinero recibido y un interés del valor propio,
esto nos sirve para construir la tasa del proyecto en los indicadores financieros.

6.-Tabla de amortizacion.- Nos sirve para conocer cudl serd nuestro valor a devolver
tanto en capital como en intereses en el tiempo programado de tres afios que dura el
proyecto.

7.- Balance de Situacion Inicial.- Con los posibles activos e insumos y gastos de
constitucion, como con el pasivo que esta considerado por el valor del préstamo se
construye el balance inicial y se calcula el capital de trabajo que en este caso es de $
3.051,41.

8.- Cuadro de resumen de Depreciaciones.- son el valor de degaste de los activos fijos
los cuales sirven para la construccion del resumen de gastos mensuales.

9.- Resumen de gastos mensuales.- son todos los gastos operativos que requiere el
negocio para su operacion y donde algunos de estos rubros han sido calculados y otros
se proyectan gastar en el proceso operativo, como se lo demuestra en el proyecto de
inversion.

10.- Punto de equilibrio.- Es el razonamiento que se realiza para saber cuanto sera lo

minimo que debe vender el proyecto para cubrir sus costos y gastos, esto nos permite
conocer que si el vivero vende el valor de $ 2.119,13, no pierde ni gana, todo sobre
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este valor es ganancia, y como se ha estimado una venta de $ 3.173.33, el proyecto
estaria en buena disponibilidad financiera.

11.-Flujo Proyectado.- Es un resumen de todos los ingresos, costos y gastos que
generard el proyecto en los tres afios, aqui se determina cual sera el flujo resultante del
movimiento operativo de los viveros, con estos saldos o flujos se piensa construir los
respectivos indicadores financieros. Ademas forman parte de los datos que se
requiere para la construccion del plan de negocio.

12.- Indicadores Financieros.-

- T.I.R. Tasa Interna de retorno.- Es el valor por el cual mido a mi proyecto y conozco
a que interés presto y a que interés me devuelve, en este caso la tasa del Proyecto es
9,302% Yy retorna al 39.45, es decir que obtenemos 30.15% lo que es muy bueno para
el negocio.

- V.A.N. Valor Actual Neto.- Es considerar la inversion de los tres afios al momento
actual cuanto ganaria en este caso se invierte $4.760,45, y se recupera $ 7.141.55,

- Periodo de Recuperacion del Capital.- Es el tiempo en que se recupera el valor de la
inversion y que en este caso es de un afio y siete meses.

- Recuperacion Costo Beneficio.- Nos indica que por cada dolar que invertimos
estamos recibiendo el valor de $ 1.78, lo cual nos dice que ganamos $ 0.78 por ddlar
invertido

Una vez analizado el proyecto podemos indicar que el negocio arroja indicadores
positivos, que nos permitird una viabilidad y sostenibilidad de los viveros.

3. Conclusiones

e Los planes de negocios son herramientas sencillas que han sido contribuidos
con la participacion de los responsables de los viveros y que seran la guia para
fortalecer el negocio de produccion de plantulas.

e Los viveros agroforestales han sido implementados con la finalidad de
fortalecer iniciativas economicas locales que generen y diversifiquen los
ingresos econdmicos a las familias locales.

e Los viveros agroforestales tienen dentro de su plan de negocios como ventaja
competitiva, la produccién de plantulas de especies nativas que la competencia
no dispone en su stock de existencias.

e Dentro del proceso de establecimiento de los viveros se han fortalecido
relaciones interinstitucionales con los Gobiernos Seccionales, Ministerios y
comunidades, que tienen una excelente expectativa en la produccion y
plantacion de las plantulas.

e El ex Programa PROFORESTAL, esta considerando a los viveros establecidos
como potenciales proveedores de plantulas de especies forestales nativas que
es un valor agregado y competitivo en el mercado.
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e Los responsables de los viveros disponen de una serie de herramientas y
procesos de planificacién que contribuyen a la gestion de las acciones que
estan siendo implementadas en los viveros agroforestales.

4. Anexos

Anexo 1. Matriz de analisis financiero de los viveros en las cuencas hidrogréaficas de
los Galera y San Francisco, en la provincia de Esmeraldas.

Anexo 2. Matriz de anélisis financiero de los viveros agroforestales en las cuencas
hidrogréficas del rio Ayampe, en las provincias de Manabi y Santa Elena.
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