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RESUMEN:

Este proyecto se basa en desarrollar un plan de exportacion de flores tropicales a Estados Unidos, California
con la finalidad de que exportadores puedan tener un mejor acceso al mercado internacional, optimizando
recursos y generando divisas al Ecuador.

Las flores tropicales son parte de los productos no petroleros del Ecuador, y son un rubro muy cotizado en
mercados internacionales. El Ecuador por ser un pais rico en produccién de materias primeras debe
aprovechar y motivar a la oferta exportable.

Cabe recalcar que hoy en dia las exportaciones se han vuelto un poco complicadas debido al ingreso de
sustancias estupefacientes, pero eso no es motivo para no exportar, puesto que existen las normas de gestién
de Calidad o BASC las cuales ayudan a que una empresa pueda mantener buenas practicas en sus procesos.

Para poder realizar exportaciones de flores tropicales o para cualquier negocio lo éptimo seria tener un plan
de exportacién para que el exportador tenga mas conocimientos acerca de los procesos que deben seguir y
de esta forma tener mayor productividad en su negocio.

Muchas veces los exportadores tienen problemas en sus negociaciones internacionales debido a la falta de
conocimiento o de una estructura que les permita realizar correctamente sus operaciones y la mejor manera
de realizarlas, es contando con un plan de exportacion como guia, con el cual optimicen tiempo, dinero y
demads recursos.

N. DE REGISTRO (en base de datos): N. DE CLASIFICACION:

DIRECCION URL (tesis en la web):

ADJUNTO URL (tesis en la web):

ADJUNTO PDF: |:| NO

CONTACTO CON AUTORES/ES: Teléfono: E-mail:
MARIA GABRIELA VELEZ VELASQUEZ 0995948678 gabrielavelezv@gmail.com
Mgs. HERMAN SOZORANGA SANDOVAL 2596500 hsozorangas@ulvr.edu.ec
CONTACTO EN LA INSTITUCION: MSC. ROSA HINOJOSA DE LEIMBERG, DECANA

Teléfono: 2596500 EXT. 201 DECANATO
E-mail:rhinojosal@ulvr.edu.ec

MAE JESSICA AROCA
Teléfono: 2596500 EXT. 264
E-mail: jarocac@ulvr.edu.ec

Quito: Av. Whymper E7-37 y Alpallana, edificio Delfos, teléfonos (593-2) 2505660/ 1; y en la Av. 9 de octubre 624 y
carrién, Edificio Prometeo, teléfonos 2569898/ 9. Fax: (593 2) 2509054




DECLARACION DE AUTORIA Y CESION DE DERECHOS

PATRIMONIALES

Yo, Maria Gabriela Vélez Velasquez, declaro bajo juramento, que la autoria del
presente trabajo de investigacion, corresponde totalmente a la suscrita y me
responsabilizo con los criterios y opiniones cientificas que en el mismo se

declaran, como producto de la investigacion realizada.

De la misma forma, cedo mis derechos patrimoniales y de titularidad a la
Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil, segun lo establece la

Ley de Propiedad Intelectual del Ecuador.

Este proyecto se ha ejecutado con el propésito de estudiar “Elaboracion de un

Plan de Exportacion de Flores Tropicales hacia el mercado de Estados Unidos

California”

Autor:

MARIA GABRIELA VELEZ VELASQUEZ

C.1. 1313172247



CERTIFICACION DE ACEPTACION DEL TUTOR

En mi calidad de Tutor del Proyecto de Investigacion“Elaboracién de un Plan de
Exportacion de Flores Tropicales hacia el mercado de Estados Unidos-
California’nombrado(a) por el Consejo Directivo de la Facultad de Administracion

de la Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil.

CERTIFICO:

Haber dirigido, revisado y analizado en todas sus partes del Proyecto de
Investigacion titulado: “Elaboraciéon de un Plan de Exportacion de Flores
Tropicales hacia el mercado de Estados Unidos-California”, presentado por la
estudiante Maria Gabriela Vélez Velasquezcomo requisito previo a la aprobacién
de la investigacion para optar al Titulo de Ingeniera en Comercio

Exterior,encontrandose apto para su sustentacion.

Mgs. HERMAN SOZORANGA SANDOVAL

C.1. 0703440842



CERTIFICADO DE ANTIPLAGIO

( URKUND
Urkund Analysis Result
Analysed Document: TESIS VELEZ VELASQUEZ MARIA G.docx (D21350318)
Submitted: 2016-08-09 20:45:00
Submitted By: hsozorangas@uivr.edu.ec
Significance: 6 %

Sources included in the report:

TESIS COMPLETA GABRIELA SANCHEZ 2015(NUEVO FORMATO) ULTIMO CORREGIDO.doc
(D20792515)

Tesis 2015 - Israel Rojas S.doc (D15832618)

Tesis Maria Blacio y Sandra Rubio.pdf (D14994380)
http://imww.buenastareas.com/ensayos/Raquel-Met-y-Tecnicas/70705927 .html
https://prezi.com/h29wfbnf-gfm/copy-of-floricultura-en-el-ecuador/

Instances where selected sources appear:

24

Vi



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios creador de todas las cosas, razén por la cual puedo realizar
todas mis actividades, de la misma manera a mis padres Andrés Vélez y Liliana

Velasquez quienes siempre estuvieron apoyandome en todos mis proyectos.

A la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil por abrirme sus puertas,
a todos misprofesoresespecialmente a mi tutor Mgs. Herman Sozoranga quien me

estuvo guiando para culminar este gran proyecto y llegar a la meta profesional.

Finalmente a todas las personas familiares, amigos, compafieroscon quienes
comparti importantes experiencias y estuvieron presentes en el trayecto de mi

carrera universitaria.

Gracias mil.

Maria Gabriela Vélez Velasquez

VIl



DEDICATORIA

Dedico este proyecto a todas las personas que tengan deseos de emprender,

crecer y desarrollar nuevos negocios.

Les dejo una frase de Warren Buffet: "Nunca invierta en un negocio que no pueda

entender".

Maria Gabriela Vélez Velasquez

VIl



INDICE GENERAL

PORTADA
REPOSITORIO ..o e e Il

DECLARACION DE AUTORIA Y CESION DE DERECHOS PATRIMONIALES ...1V

CERTIFICACION DE ACEPTACION DEL TUTOR .......coiieeeeeieeeeeee e Y,
CERTIFICADO DE ANTIPLAGIO.......coeviieuieeieeeeeeeeee oo ene e enaienns VI
AGRADECIMIENTO.....cueiitieiteteee ettt et st et se e VII
DEDICATORIA ...ttt ettt s ev et en e eneteae e e VIl
INDICE GENERAL .....ocvititieeeteeeeieeee et sens sttt s e saeaeae s, IX
INDICE DE TABLAS ....ovieiee ettt et ettt ee ettt e st anasssn s, XIl
INDICE DE FIGURAS ....coouieiieeeeteeceeeeeeeee ettt easn s st asenn s, XV
INDICE DE CUADROS ......ooueiiteeeeeteeeeeee e ee ettt s ene s, XVII
INTRODUGCCION ....cooiiiiiieieie et ettt sttt re e eaeeae s e, 1
CAPITULO L.ttt ettt ettt ettt s e eneanis 3
EL PROBLEMA A INVESTIGAR ....coouiuiiieieieteeeeieeeeee et en s en e e, 3
S 1 =1V RO 3

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ........c.cooitieeeeeeeeeeee e 3

1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA........coooviteeeeeeeeeeee e 4



1.4 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA........ccvcieeieeecieeieee e 4

1.5 OBJETIVO DE LA INVESTIGACION .......c.cocvoeeeeereeeeeeeeeeeen e 5

1.6  JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION .....ccovoiiiiiiiiieciecieee e 6

1.7 DELIMITACION O ALCANCE DE LA INVESTIGACION .......c.cccocvveee. 7

1.8 IDEAS ADEFENDER .......cocociiieteteeeeeeeeeieteeesee e en s s 7
CAPITULO ettt ettt ettt ettt ns et e en s 8
FUNDAMENTACION TEORICA . .....c.ooi ettt ettt e 8
2.1 ANTECEDENTES Y REFERENTES ....ceoioiiiiviieeeetceeeee e, 8

2.2 MARCO TEORICO REFERENCIAL .....ccovevviveeeeeeeeeereee e, 20

2.3 MARCO LEGAL ...cocuiiiieeeeeeeeeeeeee e e, 28

2.4 MARCO CONCEPTUAL ....coviicveeeteteeee ettt en s e, 41
CAPITULO .ottt ettt ettt ettt e 44
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION ......ccoiviiiieieeieeteeeeteee e 44
3.1  TIPOS DE INVESTIGACION .....cociiiieieeieeeeeere e en e 44

3.2 POBLACION Y MUESTRA ....ooviteeeeeeeeeeeiete et e es et en o, 44

3.3 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS ...... 45

3.4 RECURSOS, FUENTES, CRONOGRAMAS Y PRESUPUESTO PARA

LA RECOLECCION DE DATOS. ... .o 48



3.5 TRATAMIENTO A LA INFORMACION - PROCESAMIENTO Y

ANALISIS ...ttt ettt ettt e teete et s eaeanas 51

3.6 PRESENTACION DE LOS RESULTADOS ......ccooviveiereieeeeeeeee e, 67
(07N =11 W U1 10 31 LV 2SO 68
PROPUESTA . ..ottt et ee ettt s et et en ettt sean e s s s e, 68
4.1 ESTRUCTURA DEL PLAN DE EXPORTACION ......ccccoovoviveierieccnnanns 70

4.2 INTRODUCCION .......cocootieiieeeeeeeeeee e e, 72

4.3 DIAGNOSTICO DE EXPORTACION.......ccoiovieeeeeeeeeeeeeeeveee e, 73

4.4 SELECCION DE MERCADOS........coviveteeeeeeeeeeeeeeeeee e 76

4.5 OFERTA INTERNACIONAL .....cooviviuieeeeeeeeeeee e, 79

4.6 PROCESO LOGISTICO DE EXPORTACION.........cceoeeeererereeieeceeeans 81

4.7 PLAN ECONOMICO ....oouiuiiiiieieeceeeeeeee e en e, 90
CONCLUSIONES ..ottt et ee et et n sttt enns 110
RECOMENDACIONES .......oouiiiieteeeieeeee ettt e en e en e, 111
BIBLIOGRAFIA ...ttt ettt ettt ne s 112
ANEXOS ...ttt e et ee ettt ettt e a e ee et e st en ettt 114

Xl



INDICE DE TABLAS

Tabla N° 1 Produccién de Flores tropicales — Provincia Pichincha........................ 52
Tabla N° 2 Exportadores de Flores Tropicales Provincia Pichincha...................... 53
Tabla N° 3 Exportaciones de flores Tropicales hacia Estados Unidos.................. 54
Tabla N° 4 Costo de flete aéreo para exportar flores ............cooceeviiiiiiiin s 55
Tabla N° 5 Optimizar recursos al momento de exportar las flores tropicales ........ 56

Tabla N° 6 Negocién Nacionales Directa Productor — exportador / exportador -
0] (oo [ TX (o SO PP SRI 57
Tabla N° 7 Negociacién directa bajaria los precios finales de sus productos ....... 58
Tabla N° 8 Desarrollo de un plan de exportacion para los exportadores de flores
LUL0] o1 [0F= 1L TT 59

Tabla N° 9 Acogida de flores tropicales asi como las rosas en el mercado de

RS- T [0 13U 1o [ 1 PSP 60
Tabla N° 10 Exportacion de bouquets de flores tropicales...........cccceeeevieeeennnnnnnn.n. 61
Tabla N° 11 Exporta follajes de flores tropicales...........cccoovvviiiiiiiiiiiiiiiiii e, 62

Tabla N° 12 Persona encargada de realizar exportaciones dentro de empresa ... 63
Tabla N° 13 Disminucion de exportaciones en los Ultimos 2 afios ........................ 64
Tabla N° 14 Incremento de exportaciones en los Ultimos 2 afios............ccc.c.uueeee. 65
Tabla N° 15 Flores tropicales que tienen mas acogida en el mercado
LRy e= Yo (o 10T g1 0 [=T 0 1S TP PPPPPPPPPPPPPPRRN 66

Tabla N° 16 EqUIP0OS INfOrMALICOS .......cevviiiiiiiiii it e s 90

Xl



Tabla N° 17 EQUIP0S de OFICING .......uuuiiiiiiiiiic e e e e 90

Tabla N° 18 MuebIesS Yy EN SEIeS ... s 91
Tabla N°® 19 VENICUIOS. ... e e 91
Tabla N° 20 SumINIStroS de OfiCINAS ........uuuiiiiiei et e 91
Tabla N° 21 SumINIStroS de LIMPI@ZA .....uuuuiiieieeeiiieeieeeiiiit e 92
Tabla N° 22 Gasto de CONSLIUCION ........cooeeiiiiicic e e 92
Tabla N° 23 Sueldos y Remuneraciones Primer AfiO.........cccooeeveviiiiiiiecevie e, 93
Tabla N° 24 Sueldos del Primer ARO .......... et e 93
Tabla N° 25 Sueldos y Remuneraciones Segundo AfO .........cceevvvvieeiiiieneeeee e, 94
Tabla N° 26 Sueldos del SeguNAO AN ......ccooiiieiiiiiiiiii e 94
Tabla N° 27 Depreciaciones de Planta y EQUIPO........uuuuiiiiiiiniiiiiiiiiie e 95
Tabla N° 28 Resumen de GastoS BASICOS .......cccoeveviiiiiiiiiiiiiii e e 96
Tabla N° 29 Consumo de Agua Potable Mensual ...............cccoeiiiiiiiiin i, 96
Tabla N° 30 Consumo de TeIEfON0 ........cooeeiiiiic e e 96
Tabla N° 31 Resumen de Inversion Inicial Fija...........cooooeoiiiiiiiiiiin e 97
TabIa N 32 COSIO ... et e e e e e e e e e e eeeeees 97
Tabla N° 33 Costo de EnDbalaje ..........ooooeiiiiiiiiii i e 98
Tabla N° 34 Costo de FIores TropiCales........ooooiiiiiiiiiiiiiii et 98
Tabla N° 35 Tabla de Amortizacion Gradual .............ccooooiiiiiiiiin s 100
Tabla N° 36 Resumen de Gastos Mensuales ............uuviiiiiiiiiiiiiii e, 101
Tabla N° 37 Resumen de Costos Fijos y Variables.............ccoovvviiiiiiiiieeiiininnnns 102
Tabla N° 38 Punto de EQUIlIDIIO .......oooiiiii e 103

XIII



Tabla N° 39 Flujo Neto Proyectado ...........uuueuuiiiiiiiieeeeiie e e 106

Tabla N° 40 Estado de Situacion FINANCIEIa ........couneeeeeeeeeeeeeeeeee e 107
Tabla N° 41 Fuentes de FINanNCIamiento ......c.oeninie i e 108
Tabla N° 42 Indicadores de Evaluacion del Proyecto............cccceeeicciciiiinceneeennn. 109

XV



INDICE DE FIGURAS

Figura N° 1 Destino de las Flores Ecuatorianas 2003 en (%) ........ccoovvvvvevvvrnnnnnnnnn. 9
Figura N°2 Ecuador: Exportaciones Totales de FIores..........ccccccevivieiiiiiiiiieinneeen. 11
Figura N° 3 Ecuador: Exportaciones Mensuales de Flores USD Miles. ................ 12
Figura N° 4 Precio USD/Kilo (Exportaciones totales de flores) ........ccccccuvvvecennnnn. 13
Figura N° 5Exportaciones Totales por Tipo de Flor.........cooooviiiiiiiiiiniieee. 13
Figura N° 6 Precios por Tipo de FIOr ... 15
Figura N° 7 Participacion del Mercado 2014 - 2015........ccccceeeeeiiiiiiiiiiee e, 16
Figura N° 8EE.UU: Importaciones de Flores (USD MileS)......ccceeeeiiiiiiiiiiiiiiinnnnn. 16
Figura N° 9 Evolucion Temporada de San Valentin afio 2000 - 2016.................. 17
Figura N° 10 Ubicacion Geografica del Sector Floricultura en Ecuador ............... 19
Figura N° 11 Principales Exportadores de Flores de Verano del Mundo ............. 20
Figura N° 12 HelICONIA .....oiiiiiie ittt e 25
1o 10 = B A R R €11 gV = PR 26
1o 10 L= B A R 7 N 4 (8] o 1P 27
Figura N° 15 Follajes TropIiCalES .........iiiiiiieiiiieeieeeit e e 27
Figura N° 16Bouquet de Flores TropiCales .........ccoeveiieiiiiiiiiiiiii e 28
Figura N° 17INCortems 2010.......ccooiiiiiiiiiiiiaeee e s 32
Figura N° 18 Produccion de Flores tropicales — Provincia Pichincha................... 52
Figura N° 19 Exportadores de Flores Tropicales Provincia Pichincha ................. 53
Figura N° 20 Exportaciones de Flores Tropicales hacia Estados Unidos............. 54

XV



Figura N° 21Costo de flete aéreo para exportar flores .......cccccccevvveeeeeeiiieenne, 55
Figura N° 22 Optimizar recursos al momento de exportar flores tropicales ......... 56
Figura N° 23 Negocidén Nacionales Directa Productor — exportador / exportador -
0] (oo [ TX (o] SO PRSP SRPPP 57
Figura N° 24 Negociacién directa bajaria los precios finales de sus productos ... 58
Figura N° 25 Desarrollo de un plan de exportacion para los exportadores de flores
LUL0] o1 [0F= 1L TT 59
Figura N° 26 Acogida de flores tropicales asi como las rosas en el mercado de
EStAd0S UNIUOS ... .ot et ettt e e e e e e e e e e e e eeneeen aeeas 60
Figura N° 27 Exportacion de bouquets de flores tropicales........cccccccvveeeeeinnnn 61
Figura N° 28 Exporta follajes de flores tropicales.............ooooviiiiiiiiiiiinniiiiiiiieenn. 62
Figura N° 29 Persona encargada de realizar exportaciones dentro de empresa . 63
Figura N° 30 Disminucion de exportaciones en los Ultimos 2 afios...................... 64
Figura N° 31 Incremento de exportaciones en los Ultimos 2 afos................eee.... 65
Figura N° 32 lores tropicales que tienen mas acogida en el mercado
ESTAOUNIAENSE ...ttt e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeebbse e senes 66
Figura N°® 33 DESCIIPCION ....uviiiiiiiiiiiiiiiiiei ettt et e e e e e e e e aeees aeeeeaneseeeeeeeeees 80
Figura N° 34 Declaracion Aduanera de EXpOrtacion ...........cccceeeeviiiiiieeneeiieeeeeennn 86
Figura N° 35 Empaque y EMDalaje ... e e 88
Figura N° 36 EtQUETATO .......cooeeeiiiiiiiieeii et e 88

XVI



INDICE DE CUADROS

Cuadro N° 1 Exportaciones de Flores por Volumen (Toneladas) Aiio 2000 - 2015

Cuadro N° 2 Exportaciones Totales por Tipo de Flor............ccoooiiiiiiiiiiiiinieiiiiinnnns 14
Cuadro N° 3 Evolucion Exportaciones Temporada San Valentin afio 200 - 2016. 18
Cuadro N° 4Recoleccion de la Informacion................ooovviiiiiiiis e, 48

Cuadro N° 5 Cronograma de ACtiVIdades .........ccoouvuiiiiiiiiiiiiie e 50

XVII



INTRODUCCION

El sector floricola es una de las industrias mas fuertes en muchos paises
desarrollados y los que estan en vias de desarrollo, esta industria inicio a finales
del siglo XIX con la produccion y cultivo de flores tropicales, flores de verano,
rosas y demas flores, recalcando que las flores que mas acogida o mayor

demanda a nivel mundial tienen son las rosas.

Esta industria ha crecido de manera rapida y comprende a los productores,
minoristas y mayoristas cuyas actividades comerciales estan interrelacionadas.

(PROECUADOR)

El Ecuador gracias a que goza de un excelente clima puede ofrecer al mercado
internacional su produccion de flores tropicales debido a que puede mantener el
cultivo durante todos los dias del afio, dando mas énfasis en los meses de mayor
demanda en los cuales se celebran por ejemplo: San Valentin, El dia de las

Madres, Navidad, Dia de los Difuntos, entre otras fechas.

Lo mas importante de todo es que gracias al desarrollo de la floricultura se genera
posibilidades de trabajo para la poblacion ecuatoriana, especialmente para los

exportadores de la provincia de Pichincha impulsando al plan del buen vivir.

Ecuador es reconocido a nivel mundial porque posee las mejores flores del mundo
tanto en calidad, colores y variedad.Los principales mercados de destino de las

flores tropicales son Estados Unidos, Canada, Europa, Rusia, Paises Bajos,



Alemania. Recalcando que Estados Unidos es el mayor socio comercial del

Ecuador.

Con este proyecto se pretende brindar una herramienta muy 0til para todas las
personas, empresas que conforman el sector floricultor, incentivando el comercio
internacional y recordando que sin un plan de exportacion se dejan pasar grandes

oportunidades.



CAPITULO |
EL PROBLEMA A INVESTIGAR

1.1 TEMA

“Elaboracién de un Plan de Exportacion de Flores Tropicales hacia el mercado de

Estados Unidos-California”.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El comercio internacional consiste en el intercambio de un bien o servicio entre
dos paises o naciones desde cualquier parte del mundo, dentro de esta actividad

encontramos las exportaciones e importaciones.

Este proyecto se enfocara en las exportaciones las mismas que permiten que un
pais genere divisas aportando al equilibrio de la balanza comercial; por elloes
indispensable elaborar un plan de exportacion especificamente para el sector
floricultor debido a que es el segundo rubro no petrolero mas cotizado a nivel
internacional, pero con poco conocimiento, planificacion y organizacion al

momento de exportar.

Las flores tropicales son productos muy apetecidos en otros paises gracias a sus
diversas formas, colores exéticos y mayor durabilidad en el florero y
lamentablemente por el desconocimiento, falta de planificacion y una guia para los
productores y comercializadores de estas hermosas plantas se esti
desperdiciando una gran produccion de las mismas cada afioy no solamente eso,
si se realiza un célculo estadistico incurre en grandes pérdidas econémicas para el

desarrollo del pais y nivel de vida de los habitantes.
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Para que el pais tenga un equilibrio economico debe fomentar las exportaciones,
por este motivo se elaborara el plan de exportacion incentivando a cada una de las
personas 0 empresas inmersas en este gran sector proporcionandoles una guia y
herramientas necesariaspara que puedan exportar y satisfacer las necesidades de

los consumidores extranjeros.

1.3 FORMULACION DELPROBLEMA

¢,De qué forma ayudara la elaboracion de un plan de exportacién a los productores
y comercializadores de flores tropicales de la provincia de Pichincha hacia Estados

Unidos-California?

1.4 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

- ¢Cudl ha sido el comportamiento econdmico de las exportaciones no

petroleras -flores tropicales- en los ultimos cinco afios?

- ¢De qué manera los productores y comercializadores de flores tropicales

pueden determinar las exigencias de los consumidores?

- ¢Cuales son los beneficios que obtendra el sector floricultor con la

elaboracion del plan de exportacion?

- ¢Sera necesario determinar los costos de exportacion para examinar el

desemperio del negocio en este sector?



1.5

OBJETIVO DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de exportacion para ingresar flores tropicales al

mercado de losEstados Unidos-California

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Recopilar informacion del sector floricultor de los ultimos cinco afios
para conocer su incidencia en la economia del pais.

Interpretarlas exigencias de los consumidores para proporcionar los
productos que el mercado desea adquirir.

Determinar la logistica de todo el proceso de exportacion para verificar
que sea factible el plan de exportacion para los productores y
exportadores de este sector.

Detallar los costos de exportacion para tener un mayor control al

momento de negociar sus productos y lograr clientes potenciales.



1.6 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Este proyecto se desarrolla con la finalidad de dar a conocer todo el proceso de
exportacion de flores tropicales para que de esta forma los productores o
comercializadores de flores puedan guiarse y negociar en el mercado
estadounidense sin ningun problema; de esta forma pueden conocer el giro del
negocio y obtener beneficios, adicionalmente generarian plazas de trabajo

incentivando el plan del buen vivir del pais.

Se debe impulsar a la exportacion de flores tropicales puesto que Ecuador posee
todas las herramientas para poder explotar y obtener un beneficio tanto para los
productores como para la economia del mismo; ademas aprovechar los atributos
gue poseen estas hermosas plantas motivo por el cual son muy apetecidas por
los consumidores extranjeros y mantenerse como el pais que goza de las mejores
flores del mundo. Toda empresa deberia contar con un plan de exportacion como
una herramienta importante para analizar y evaluar el crecimiento sostenido de su
negocio, muchas veces el 80% de estas fracasan pasado los 5 afios porgue no

tienen una ruta a seguir y no tener una vision clara de lo que desean.

Finalmente con este proyecto se pretendebrindar una herramienta muy util para
todas las personas, empresas que conforman el sector floricultor, incentivando el
comercio internacional y recordando que sin un plan de exportacion se dejan

pasar grandes oportunidades.



1.7 DELIMITACION O ALCANCE DE LA INVESTIGACION

Tiempo: Periodo 2015-2016

Sector Geografico: Provincia de Pichincha

Campo: Comercio

Area: Exportaciones

Aspectos: Elaboracion deun Plan de Exportacion de Flores Tropicales hacia el

mercado Estados Unidos-California.

1.8 |IDEAS A DEFENDER

- ¢Con el plan de exportacion se podra beneficiar en sus ingresos a los

comercializadores de flores tropicales de la provincia de Pichincha?



CAPITULO I
FUNDAMENTACION TEORICA

2.1 ANTECEDENTES Y REFERENTES

2.1.1 EXPORTACIONES DE FLORES TROPICALES

Los antecedentes revelan los avances y el estado actual del conocimiento en un
area determinada y sirven de ejemplo para futuras investigaciones. Toda la
informacion que se pueda recopilar desde el inicio del objeto de investigacion

ayuda mucho al indagador para continuar con el proyecto de estudio.

(Revista Perspectiva, 2005) Los primeros pasos fueron dificiles, mantener las
plantaciones y buscar mercados rentables era practicamente imposible, conseguir
los insumos necesarios para una adecuada produccion y el proceso de
comercializacion enfrentaba grandes dificultades. Soélo cuando el negocio
demostré su potencial a mediados de los noventa, el interés en la floricultura fue
creciendo y se fueron desarrollando la infraestructura y logistica necesarias; las 30
plantaciones que existian en el 1990 se multiplicaron rapidamente y 10 afios mas
tarde se podian contabilizar 350 plantaciones de flores. Esto se pudo lograr
gracias a la introduccion en nuevos mercados los mismos que en una primera

fase no fueron explotados.

Por ejemplo, en el afio 1993 se exportaban rosas a 31 paises luego de 10 afios
estuvieron presentes en aproximadamente 84 paises; dos tercios de las flores
exportadas tenian como destino Estados Unidos principal socio comercial de

Ecuador en cuanto a este sector.



Destino de las Flores Ecuatorianas 2003 en (%)
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Figura N° 1 Destino de las Flores Ecuatorianas 2003 en (%)
Fuente: Banco Central del Ecuador
(Expoflores, 2016) El sector floricola es una importante fuente de divisas y empleo
para el Ecuador. En el 2013, se exportd un total de 730 millones de ddlares y
gener0 empleo de manera directa e indirecta a mas o menos 115.000
personas.Ecuador tiene 580 fincas productoras, 700 exportadores (incluidas las
mismas fincas) y vende directamente a importadores, comercializadores (locales
en destino) e inclusive a pequefios establecimientos; ésta ha sido una de las
estrategias mas exitosas de la floricultura ecuatoriana. Basado en la prolongada
vida en florero una gran caracteristica de la flor ecuatoriana, el productor decidié
hace ya 20 afos incursionar en vender flor a todos los destinos y a todos los

gustos.

La practica y experiencia internacional siempre fueron producir pocas variedades
en grandes extensiones de terreno, para que la productividad sea la que marque
costos y precios competitivos. La finca ecuatoriana es pequefia y abarca muchas
variedades de flor, actualmente los productores colombianos y holandeses estan
imitando esta estrategia, debido a que es exitosa. El consumidor cada vez es mas

exigente y detallista en cuanto a gustos y variedad.
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El gasto en regalias® del sector oscila entre los 12 y 18 millones de doélares
anuales, frente a los 83 millones de dolares de exportacion. Ecuador produce y

exporta cerca de 450 variedades de flor, es decir, el doble de sus competidores.

En estos ultimos 15 afios el mercado de hibridacién ha generado interés y las
condiciones para desarrollar 4 programas locales del mismo. El sector floricola
requiere de innovacion constante en cuanto a variedades de flores por esto es
importante que hibridadores?nacionales como extranjeros estén en el pais, en
cuanto a los hibridadores extranjeros han decidido ingresar a Kenia puesto que lo
ven como una alternativa viable esto se debe a que el IEPI en el Ecuador
incrementd el registro y mantenimiento de variedades del producto y esto hace
gue se limite el acceso de nuevas variedades al sector productor afectando el
desarrollo de hibridadores nacionales, se espera que el IEPI reconsidere esta
medida ya que el sector floricultor lo mira como una amenaza a su estrategia

comercial y desarrollo local.

En el 2015, el sector floricultor ha experimentado un leve crecimiento de sus
exportaciones con respecto al 2014, segun las cifras oficiales publicadas en el
Banco Central del Ecuador, fue el afio que tuvo una fuerte caida especialmente en

el mercado ruso a pesar de presentar un leve crecimiento del 2.7%.

Algunos factores influyeron negativamente en la evolucion de las exportaciones de

flores de Ecuador; la apreciacion del délar y la depreciacién de las monedas de

! Regalia: En términos econémicos es una compensacion por el uso de la propiedad ajena basada sobre un
porcentaje acordado de los ingresos resultantes de su uso. En términos generales es la cantidad que ha de
pagarse por el uso de una propiedad industrial, patente, marca, etc. Registrada a nombre de otro.
2 Hibridar: Producir hibridos de forma artificial. Hibrido: Obtenido del cruce de diferentes especies.
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los principales mercados: el ruso y europeo, impactaron fuertemente a los

importadores, quienes tuvieron que pagar mas por la misma cantidad de flores.

Por otra parte nos situaban en una gran desventaja nuestros principales
competidores Colombia y Kenia debido a la facilidad de devaluar la moneda, con
esto las flores se comercializaban a precios mayores y se perdia competitividad en

los costos de produccion frente a estos paises.

Estados Unidos sigue siendo el principal socio comercial de Ecuador con el 44%
de las exportaciones, mientras que el mercado ruso representd el 15% al finalizar

el aflo quedando en cuarto puesto como mercado.

En el 2015 las exportaciones de flores alcanzaron los $820 millones, lo cual indica
que hubo un crecimiento del 2.7% con respecto a los $798 millones exportados en

el afo 2014, afio en el cual se registrd6 un decrecimiento de 1.2% en relacion al

2013.
ECUADOR: EXPORTACIONES TOTALES DE FLORES
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Figura N°2 Ecuador: Exportaciones Totales de Flores
Fuente: Banco Central del Ecuador
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En términos de volumen, en el afio 2015 las exportaciones se ubicaron sobre las
145 mil toneladas, evidenciando un crecimiento del 4.7% en relacién al afio 2014

en el cual se exporté 139 mil toneladas.

EXPORTACIONES DE FLORES POR VOLUMEN (TONELADAS) ANO 2000-2015

usD

Afo | Toneladas | USD Miles | Precio | Tons. Miles

2000 | 7883001 | 19465571 | 247
2001 | 74600098 | 23600308 | 3.16 -5.35% | 21.29%
2002 | 8363634 | 200331.41 347 1210% | 2297%
2003 | B0 36261 | 308,736.80 | 3.84 -391% | 6.34%
2004 | B485263 | 35481802 | 418 559% [ 14.92%
2005 | 12218530 | 39790776 | 326 | 44.00% | 12.14%
2008 | 10416363 | 43584259 | 418 | -1475% | 953%
2007 | 8992494 | 46042523 | 522 | 36T% | 7.71%
2008 | 107.033.65 | 557.560.11 521 19.03% | 16.76%
2009 | 10074084 | 54669049 | 543 | -583% | -195%
2010 | 105, 732.75 | 607, 762.20 | 5.75 406% [ 11.17%
2011 | 11705807 | 675676.34 | 577 | 10.7T1% | 11.17%
2012 | 11729850 | 71349614 | 608 020% | S560%
2013 | 148.333.71 | 808,13060 | 545 | 26.46% | 13.26%
2014 | 13034006 | 70843664 | 573 | 606% | -120%
2015 | 14584840 | 82013123 | 562 467% | 272%

Cuadro N° 1 Exportaciones de Flores por Volumen (Toneladas) Aiio 2000 - 2015
Fuente: Banco Central del Ecuador

ECUADOR: EXPORTACIONES MENSUALES DE FLORES
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Figura N° 3 Ecuador: Exportaciones Mensuales de Flores USD Miles
Fuente: Banco Central del Ecuador
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Por otro lado, segun datos del Banco Central del Ecuador, a pesar de que el 2015
presenté un crecimiento, durante la temporada de San Valentin existié6 una caida
del 5% en el valor FOB y del 14% en toneladas con respecto al 2014. Esto se
debe principalmente a que el primer semestre del 2014 fue bastante bueno para el
sector, donde el crecimiento alcanzaba el 12% en valor y 9% en toneladas con

respecto al afio 2013.

Figura N° 4 Precio USD/Kilo (Exportaciones totales de flores)
Fuente: Banco Central del Ecuador

En el 2015, el precio referencial por kilo se situ6 en $5.62 registrando un
decrecimiento del 1.9% ($0.11 ctvs.) con relacion al 2014.Las exportaciones
portipo de flor mantienen la misma participacion, predominando las exportaciones
de rosas con un 74%, seguido de los demas con el 15% que incluyen flores de
verano (gerbera, alstroemeria, aster, crisantemos, etc.), gypsophila con el 8%,

claveles y crisantemos con el 2% y 1% respectivamente.

EXPORTACIONES TOTALES POR TIPO DE FLOR

8%

Gypsophila

15%

Los demds

Figura N° 5 Exportaciones Totales por Tipo de Flor
Fuente: Banco Central del Ecuador
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Al final de 2015, las exportaciones de rosas crecieron 3% en valor y 7.6% en
volumen con respecto al afio anterior. Otros productos que han registrado
variaciones positivas en sus exportaciones son: otras flores de verano 9%,
gypsophila 7%, otros claveles 0.5%, otros crisantemos 79%, gerbera

20.5%,azucenas 475%, crisantemos 739% y orquideas 2315% en valor.

EXPORTACIONES TOTALES POR TIPO DE FLOR

2014 2015 Gp 2015201 Participacion 2015
Subpanida Descripcion UsD
s Toneladas | USD Miles | Toneladas | USD Miles | Toneladas Miles Toneladas | USD Miles
603110000 | Rosas 10358518 | 567 210 04 | 11144451 60465733 159% 290% 16.4% 3%
603199090 | Otras flores deverano | 1654524 | 10229033 | 1060330 | 191,71662 | -35.91% 9.22% T3% 136%
603191000 | Gypsophila 9506.72 | 6136448 | 1003584  B57T67.05 1.30% 1.14% 6.9% B.0%
603129000 | Otros claveles 272280 | 1045193 | 282664 10,507 49 3181% 053% 19% 13%
B03199010 | Linos 142023 | 95391 | 118265  V2B419 | 1673 | -364% | 03% 01.9%
603193000 | Alstroemena 192720 | 669500 | 129731 B3ibd2 | -3260% | 411% 09% 5%
ROMZI000 | Claveles 105304 | 478564 | GEETAT 138302 | 5M4% | -1110% | 46% 0.2%
3145000 | Otros Crsaniemos 13007 | 447276 93207 g.02444 29.27% | 79.41% 0.6% 1.0%
[ BOS192000 | Adter 216.47 144353 B 1.029.05 15 04% -28.T1% 01.2% 0.1%
603194000 | Gerbera 14192 690.36 13982 83205 1.48% 2052% 0.1% 0.1%
603150000 | Azucenas 101.93 28569 33007 164374 | 22382% | 47536% | 02% 02%
60141000 | Crisantemos 2119 9779 56.30 B2046 | 10259% | T3001% | 00% 0.1%
B0I30000 | Orquideas 048 T 04 8936 3% [ BBE%] 0% 0.0%
TOTAL 139.026.77 | 789,351.25 | 145.848.40 | 6200013

Cuadro N° 2 Exportaciones Totales por Tipo de Flor
Fuente: Expoflores

Las flores que mas decrecimiento registraron en el 2015 son los claveles con -

71%, &ster con -29%, lirios con -24% y alstroemeria con -75.5% en valor.

Segun datos del Banco Central del Ecuador, existio una caida del 4% en el precio
de las rosas, cayendo de $5.67 en el 2014 a $5.43 en el 2015 (-$0.24 ctvs.). Asi
mismo existe un decrecimiento en el precio de otros claveles con -3%, claveles
con -95% vy aster con -38%. Las demas variedades de flores registraron

crecimiento en sus precios.
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PRECIOS POR TIPO DE FLOR
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Figura N° 6 Precios por Tipo de Flor
Fuente: Banco Central del Ecuador

En el 2015, las flores ecuatorianas fueron exportadas en un 44% a Estados
Unidos quien se ha convertido en nuestro principal socio comercial desde inicios
de la floricultura. En comparacion al afo 2014 este mercado incremento el
2%.Rusia dejo de posicionarse como el segundo mercado para las flores
ecuatorianas, registrando una caida del -7% en su participacion, la cual ocupaba

el 22% de las exportaciones en 2014 y disminuy6 a 15% en el 2015.

Los 28 paises que conforman la Unién Europea han obtenido el segundo lugar de
las exportaciones en el 2015, presentando un crecimiento del 2% en su
participacion; estas representaban el 19% en 2014 y crecieron a 21% en el 2015.
La participacion a otros destinos también registré un crecimiento, representando

un 20% de las exportaciones.

Segun USITC, La Comision de Comercio Internacional de los Estados Unidos, en
el 2015 las importaciones totales de flores en Estados Unidos registraron una

variacion de 22.5% en miles de doélares, alcanzando los $1.248 millones
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importados. Colombia y Ecuador abastecen el 81% de la demanda de flores en
este mercado, 60% y 21% respectivamente. Las importaciones desde Colombia
registran 15% de incremento mientras que las importaciones desde Ecuador

registran un crecimiento del 42% en relacion al 2014.

PARTICIPACION PARTICIPACION
DELMERCADO DELMERCADO
2014 2015

m EEUU mEEUU

mUE mUE
m RUSIA H RUSIA

W OTROS mOTROS

Figura N° 7 Participacién del Mercado 2014 - 2015
Fuente: Expoflores

Figura N° 8EE.UU: Importaciones de Flores (USD Miles)
Fuente: Banco Central del Ecuador

En este mercado también se encuentran proveedores de flores como Holanda,
México, Costa Rica y Kenia juntos cubren el 11% de la demanda importada 6%,

2%, 2% y 1% respectivamente.

16



En el 2015 las importaciones de flores provenientes de estos paises registraron
importantes crecimientos como es el caso de Holanda, quien aumenté 60%, Kenia

55%, Costa Rica 41% y México 3% en relacion al 2014.

En referencia al 2016 especialmente para la temporada de San Valentin, hubo un
crecimiento sostenido de exportaciones, especialmente a Estados Unidos
registrando el 58% de las exportaciones en miles de ddlares y un crecimiento del
36,6%. Asi mismo hubo afectacion por una caida del -14.7%, registrando

decrecimiento del -62,1% en Europa, -18% Rusia y -39.6% en otros destinos.

El volumen de las exportaciones presentaron un crecimiento del 5.1% en relacion
al 2015, afio en el cual existio un decrecimiento del -13.9%. Estados Unidos es el
principal destino en cuanto a volumen, con 54%, seguido por Rusia con 17% y

Europa con el 16%.

EVOLUCION TEMPORADA DE SAN VALENTIN ANO 2000-2016
USD Miles

100,376

19.665
24,849

29,358

2_000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2013 2014

mmm Otros destinos Rusia . Europa m EELU

Figura N° 9 Evolucion Temporada de San Valentin afio 2000 - 2016
Fuente: Banco Central del Ecuador

(Banco Central del Ecuador, 2016) Las rosas registran el 79% de las

exportaciones en miles de dolares, seguido por otras flores de verano con 11% y
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gypsophila con 6%. Durante la temporada de San Valentin 2016 todas las flores
mostraron decrecimiento en valor con excepcién de las flores de verano, las

mismas que tienen un crecimiento del 1%, claveles 1% y azucenas 129%.

Asimismo la mayoria de las flores presentaron crecimientos en toneladas
exportadas, rosas con 2%, otras flores de verano 33%, gypsophila 3%, lirios 0.5%,
claveles 5%, otros crisantemos 46%, gerberas 39%, azucenas 102%, crisantemos
70% y las demas con el 48%; al contrario de otros claveles, alstroemerias y aster,

gue han sufrido decrecimientos del 17%, 22% y 9% respectivamente.

EVOLUCION EXPORTACIONES TEMPORADA SAN VALENTIN ANO 2000-2016

TONELADAS
0TROS

EEUU <% EUROPA =<% RUSIA ><% DESTINGS =<9 TOTAL =<%
2000 9,085 2,325 571 963 12,945
2001 11,050 21.6% 2,697 16.0% 900 57.5% 1,059 10.0% 15,706 21.3%
2002 10421 [-5.7%) 2,609 (-3.3%) 895 (-0.6%) 1,118 5.5% 15,042 (4.2%)
2003 10,386 (-0.3%) 2,461 (-5.7%) 1,631 82.3% 1,118 0.0% 15,586 3.7%
2004 11,074 6.6% 3,013 225% 1521 (-6.8%) 1L213 8.5% 16,821 7.9%
2005 39,979 261.0% 3,635 206% 1,745 14.7% 1,512 24.7% 46,870 178.6%
2006 9812 -75.5%) 3,169 (-12.8%) 1,325 (-24.0%) 1,1189 (-21.4%) 15435 (-66.9%)

2007 10,831 10.4% 3,877 224% 2436 83.8% 1,557 31.0% 18,700 20.7%
2008 14,027 29.5% 1,735 (-55.2%) 764 (-68.6%) 1,1187 (-23.7%) 17,714 (-5.3%)

2009 7,104 49.4% 10,201 487.8% 2,620 242.8% 1,807 52.1% 21,731 22.7%
2010 8,778 23.6% 5,222 (48.8%) 4,269 63.0% 2,787 54.3% 21,056 (-3.1%)
2011 9,293 5.9% 4,479 (14.2%) 4,904 149% 2,899 4.0% 21,576 2.5%

2012 9,657 3.9% 4,594 2.6% 6,532 33.2% 3,304 14.0% 24,086 11.6%
2013 13,929 44.2% 4,699 2.3% 6,270 (-4.0%) 3,840 16.2% 28,738 19.3%
2014 11,808 [-15.2%) 6,156 31.0% 8,524 36.0% 5,240 36.7% 31,737 10.4%
2015 10,638 (-9.9%]) 6,329 2.8% 5276 (-38.1) 5080 (-3.2%) 27,322 (-139%

2016 15438 45.1% 3,515 (44.5%) 4,886 (-74%) 4,876 (4.0%) 28,715 5.1%

LLLLLAL L bbb

B Ot diter B [ i

Cuadro N° 3 Evolucion Exportaciones Temporada San Valentin afio 200 - 2016
Fuente: Banco Central del Ecuador
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2.1.2 PRODUCCION NACIONAL DE FLORES TROPICALES

En el Ecuador segun la ubicacién geografica del sector floricultor, la mayor
produccion de flores se encuentran con mayor proporcion en la provincia de
Pichincha con el 75%, Cotopaxi, Azuay e Imbabura representan el 7% y las otras

provincias del Ecuador el 4%.

Del total de las flores producidas el 215 corresponden a flores de verano o
tropicales. Pichincha es la provincia con mayor superficie cultivada 661.70
hectareas sembradas. Cotopaxi, Azuay e Imbabura suman un total de 188.90

hectareas cultivadas.

UBICACION GEOGRAFICA DEL SECTOR FLORICULTOR EN ECUADOR
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Figura N° 10 Ubicacidn Geografica del Sector Floricultura en Ecuador
Fuente: Banco Central del Ecuador

Las demas provincias como Morona Santiago, Pastaza, Carchi, Chimborazo y

Tungurahua, suman 32.10 hectareas de flores de verano.
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A nivel mundial los principales exportadores de flores tropicales son Holanda en
primer lugar con el 57% de participacion, esto se debe a que este pais tiene las

condiciones para cultivar y ademas es como el centro logistico de Europa.

Colombia tiene una participacion del 18%, Ecuador con el 4%, Bélgica, Kenya y

demas paises suman un porcentaje del 21%.

PRINCIPALES EXPORTADORES DE FLORES DE VERANO
EN EL MUNDO
% Participacién, 2013

2%
2%
4%

m Holanda
H Colombia
B Ecuador
mBélgica

B Kenya

B Otros

Figura N° 11 Principales Exportadores de Flores de Verano del Mundo
Fuente: Trademap ICC

2.2 MARCO TEORICO REFERENCIAL

El comercio internacional tiene su origen ante la necesidad que tienen los paises
de intercambiar sus bienes o servicios con elpropdsito de satisfacer la distribucion

de sus recursos econémicos.

(Revista Zona Franca, 2012)El auge del comercio mundial tiene lugar desde
mediados del siglo XV, con el descubrimiento de las Américas y el creciente
intercambio comercial entre las potencias econdmicas del momento y sus
colonias. Esta expansién contribuyé a la consolidacion de grandes fenédmenos

econémicos como lo fueron la division y mayor especializacion del trabajo, la
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utilizacion de los beneficios de las ventajas comparativas y el surgimiento de los
modelos econdmicos formales que regularon el intercambio comercial de la época,

el Mercantilismo y Liberalismo.

Como rasgo fundamental del Mercantilismo, el Proteccionismo se defini6 como
una forma de intervencién gubernamental en la economia mediante la aceptacion
de medidas e introduccibn de alianzas que favorecian los intereses de
determinados sectores productivos creando barreras que dificultaran las
importaciones.En la antigliedad estas barreras eran creadas con la objetivo de
tener ingresos adicionales para enriquecer al Estado; sin embargo, en la
actualidad estas barreras se utilizan primordialmente con la finalidad de proteger la

industria nacional, y reducir las inestabilidades de la balanza de pagos.

El comercio internacional ha progresado a través de los tiempos, y con ello las
formas de intervenir en las negociaciones, ninguna economia esta fuera del
continuo crecimiento del comercio debido al sinnimero de cambios socio-
econdémicos y politicos; sin embargo se debe mantener un equilibrio entre las
politicas proteccionistas y liberales para un mayor beneficio econdmico de las
personas o empresas que participan en el intercambio comercial, para ello es
importante tener un plan de exportacion que permita un mejor desenvolvimiento e

interaccion en el mundo de los negocios internacionales.

Un plan de exportacion es una herramienta atil que le permite a los productores,
comercializadores, pequefias 0 medianas empresas conocer como estar

preparado frente a los mercados internacionales, es un instrumento para analizar
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que dificultades pueden llegar a encontrarse y preparar un plan de contingencia en
la medida necesaria. Ademas permitira identificar de una mejor manera los
mercados de destino, idear una estrategia de exportacion lo que ayudara a

mejorar la relacion con los clientes o entidades financieras.

Por lo general un plan de exportacién no tiene una estructura predeterminada ya
gue puede variar en funcién de los productos, servicios y particularidades de cada
empresa 0 negocio. Lo mas importante es ingresar al mercado extranjero y darle
continuidad a las exportaciones con menores costos y obteniendo mayor
rentabilidad puesto que con un guia de forma organizada se puede conocer qué
se desea exportar, donde exportar, cOmo se va a desarrollar y qué recursos posee

para hacerlo.

Elaborar apropiadamente un plan de exportacion no solo ayuda a interrelacionarse
con mercados extranjeros, sino que permite que los productores, empresarios
puedan evaluarse, generando mayor participacion en la operatividad
continuamente; razén por la cual el plan debe ser flexible y adaptable,

reconociendo los puntos importantes dentro de una negociacion.

(Proecuador, 2016)EI sector floricola posee una de las industrias mas fuertes en
muchos paises desarrollados y en vias de desarrollo. Esta industria, que se inicio
a finales del siglo 19 abarca produccion y cultivo de flores variadas tales como
rosas, flores de verano, flores tropicales, y otras. Siendo las rosas el producto mas

cotizado y de mayor demanda a nivel mundial.

Es una industria muy dindmica, que ha crecido de manera rapida; y se compone

de 3 principales actores: los productores, los mayoristas y los minoristas cuyas
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actividades comerciales estan interrelacionadas. Las tendencias actuales de
Mercado son orientadas hacia la eliminacién de los intermediarios, es decir que las
flores pasen desde el productor hacia el minorista, ya que asi se lograria una

considerable disminucion en los precios.

Hace aproximadamente dos décadas, Ecuador descubri6 su potencial para cultivar
y exportar flores; claveles, crisantemos, gypsofilas, rosas, eran las primeras flores
gue se sembraban para exportaciéon, y ahora posee una porcién importante del
mercado internacional. La biodiversidad geografica del Ecuador y el clima,
favorecen el crecimiento de muchas especies de flores, incluidas astromelias,
claveles, crisantemos, margaritas, limonios, gypsofilas, flores de verano, etc. Las
especies tropicales como la heliconia se cultivan en las areas célidas y hiumedas

del Ecuador.

Existen 158 fincas de flores de verano o tropicales en el pais, todas se dedican a
importar las semillas o plantas de cada una de las variedades de las flores de
verano o tropicales, por esto cancelan un valor de regalias que depende del

proveedor, unos cobran por semillas, hectareas cosechadas o valor fijo anual.

Por los altos valores que cancelan muchas de las fincas han decidido invertir en
hibridacion, esto consiste en la obtencidon de sus propias variedades con el plus de
nuevos colores, tamafios, mayor tiempo de vida en el florero y las semillas mas
resistentes las mismas que podrian ser vendidas a nivel nacional e internacional y
como resultado cobrarian por regalias. Esta blusqueda de nuevas variedades de

flores puede tardar afios.
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Casi todas las fincas cuentan con las mejores técnicas de sembrado y cultivo y
siempre estan en la busqueda de nuevas alternativas para disminuir las plagas
que invaden a las flores, tener un mejor sistema de riego para optimizar recursos y

mejorar cada dia la cosecha de las hermosas flores.

De manera general las flores una vez que se cortan, se trasladan en canastas
mediante rieles que son instalados alrededor de la finca, para llegar al lugar de
post cosecha tardar aproximadamente 30 minutos en donde se realiza el proceso
de hidratacion y que puedan ser procesadas, es decir, se seleccionan las flores
dependiendo de su tamafio y calidad para que puedan ser clasificadas como flores
de exportacion o flor local. Luego de esto se realiza el empaque de cada flor
dependiendo de los gustos y preferencias de los consumidores ya sea por peso o

numero de tallos.

Las flores son empacadas en capuchones de plastico o envueltas en papel,
dependiendo de la variedad deben ser hidratadas, para posteriormente ingresar al
cuarto de pre-frio y frio donde deben permanecer maximo 3 dias. Después de este
proceso los bonches® son empacados en cajas de carton de diferentes tamarios
como lo hayan solicitado en el departamento de ventas, se trasladan en un camion
refrigerado para este tipo de producto; y para finalizar el proceso son embarcadas

en el medio de transporte que las llevara al exterior.

A continuaciéon se dara a conocer breve informaciéon acerca de las flores

tropicales, sus multiples usos dependiendo de la ocasion.

3 Bonches: Racimo o manojo.
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2.2.1 FLORES TROPICALES

Las flores tropicales son las plantas que crecen en climas tropicales y
subtropicales, en regiones cerca del Ecuador, donde tienen la calidez y humedad
necesaria durante todo el afio. Las flores tropicales se pueden cultivar en zonas
mas templadas, en un clima demasiado frio podrian sufrir dafios. Son muy

utilizadas en ramilletes o bouquet.

2.2.2 TIPOS DE FLORES TROPICALES

2.2.3 HELICONIAS

Pertenecen a la familia Heliconiaceae, por su aspecto parecido a las de banano se
las conoce como platanillos posee inflorescencias erectas y péndulas con bracteas
coloridas. En los trépicos americanos los colibries son los polinizadores exclusivos
de las heliconias, estos son atraidos por sus brillantes colores rojo, rosado,

naranja y amarillo.

Existen mas de 450 especies, en el Ecuador se presentan 57 especies distribuidas
en los bosques humedos de las regiones costanera y amazonica, de las cuales 18
son endémicas. Las plantaciones de heliconias con fines de exportacion a los
mercados norteamericano y europeo se encuentran en la provincia del Guayas,

Los Rios y el Puyo.

HELICONTA

Fuente: Orquideas Ecuador
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2.2.4 GINGER

Es una flor tropical originaria de la zona indo-malaya que se ha ido expandiendo
durante siglos hasta cubrir una amplia area geografica que va desde la India a
Hawai pasando por todos los paraisos de los mares del Sur como son Indonesia,

sudeste asiatico, Australia y los archipiélagos de la Polinesia.

Tiene variados nombres, pero el nombre mas comercial es Ginger que proviene
del griego Ziniberi, que tiene su origen en la palabra india inchiver con cual es
descrito el rizoma de esta hermosa planta. Asimismo data del sanscrito Gandasuli
gue significa “la fragancia de la princesa”, en referencia al olor que tiene la raiz del

Ginger.

GINGER
»

| |

Figura N° 13 Ginger
Fuente: Grupo Siempre Verde

2.2.5ANTURIOS (ANTHURIUM)

Son plantas que provienen generalmente de bosques lluviosos tropicales del area
amazoénica y América Central. Desarrollan grandes hojas para absorber la luz en
las condiciones de baja luminosidad. Son muy apreciadas por sus hojas ya sea

por su tamafo y elegancia.
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ANTURIOS

Figura N° 14Anturios
Fuente: Grupo Siempre Verde

2.2.6 FOLLAJES TROPICALES

Existen diferentes tipos de follajes tropicales, la mayoria de ellos se desarrollan en
climas humedos y célidos. Geograficamente a 30° altitud norte y sur. Optimas
entre 0° a 15° norte y sur. Los suelos preferiblemente deben ser profundos y ricos
en materia organica aunque no hay inconveniente si se carece de ellos puesto que
estas plantas pueden crecer en suelos duros también. Con los follajes se da un
toque especial al arreglo floral debido a la variedad de hojas en sus formas y

colores.

FOLLAJES TROPICALES

MhY
}, ' A\ ‘yr
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Figura N° 15 Follajes Tropicales
Fuente: Grupo Siempre Verde
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2.2.7 BOUQUET

Es un conjunto de flores y hojas con el que se forma un arte floral, el mismo que
puede ser destinado para diferentes lugares y ocasiones especiales. Por lo
general son utilizados para eventos formales, en hoteles, iglesias, unidades

educativas, oficinas, entre otros.

BOUQUET DE FLORES TROPICALES

Figura N° 16Bouquet de Flores Tropicales
Fuente: Floristeria Da Flores

2.3 MARCO LEGAL

Existen muchos factores que se deben considerar al momento de exportar

cualquier producto, en este caso, se profundizara en el tema de flores tropicales.

A medida en que pasan los afios se van creando sistemas que facilitan el proceso

de exportacion, todo esto se debe a la tecnologia.

Si una persona o empresa desea exportar debe conocer las leyes, normas que
regulan el sector del comercio exterior detallado a continuacion, cabe indicar que
se puntualizard lo relacionado a las exportaciones:
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La Decision 515 de la Comunidad Andina en el articulo 1 establece el marco
juridico andino para la adopcion de medidas sanitarias y fitosanitarias de
aplicacion al comercio intra-subregional y con terceros paises de plantas,

productos vegetales, articulos reglamentados, animales y sus productos.

En el articulo 3 indica que se crea el Sistema Andino de Sanidad Agropecuaria
como el conjunto de principios, elementos e instituciones, encargado de la
armonizaciéon de las normas sanitarias y fitosanitarias; de la proteccién y
mejoramiento de la sanidad animal y vegetal; de contribuir al mejoramiento de la
salud humana; de la facilitacion del comercio de plantas, productos vegetales,
articulos reglamentados, y animales y sus productos; y de velar por el
cumplimiento de las normas sanitarias y fitosanitarias del ordenamiento juridico

andino.

En el articulo 4 el Sistema Andino de Sanidad Agropecuaria tiene los siguientes

objetivos:

a) Prevenir y controlar las plagas o enfermedades que representen riesgo para la

sanidad agropecuaria de la Comunidad Andina.

b) Servir de mecanismo para la armonizacion de las legislaciones en materia de

sanidad agropecuaria.

c) Facilitar el comercio intra-subregional y con los terceros paises de plantas,
productos vegetales, articulos reglamentados, animales y sus productos, evitando
que las medidas sanitarias y fitosanitarias se constituyan en restricciones

encubiertas al comercio.
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d) Implementar programas, actividades y servicios sanitarios y fitosanitarios
orientados al incremento de la produccion y productividad agropecuaria, asi como
promover las condiciones sanitarias y fitosanitarias favorables para el desarrollo

sostenido de las exportaciones agropecuarias andinas.

e) Promover la adopcién de posiciones conjuntas en temas técnico-cientificos o
comerciales en materia de sanidad agropecuaria, ante los distintos foros de
negociaciones internacionales, organismos internacionales competentes en

sanidad animal y vegetal y con terceros paises.

En la seccion F nos menciona los permisos o documentos Fitosanitarios para
exportacion, especificamente en el articulo 42; los certificados Fito y Zoosanitarios
para exportacion seran utilizados para asegurar que se estan cumpliendo todos y

cada uno de los requisitos establecidos para la importacion.

En el articulo 43 se refiere a que los Certificados Fitosanitarios deberan ser
compatibles con los modelos de Certificado Fitosanitario de la CIPF que estén

vigentes.

Los Certificados Fitosanitarios para la Exportacion deberan ser firmados por
ingenieros agrénomos, bidlogos o ingenieros forestales con experiencia
profesional y debidamente calificados en los aspectos fitosanitarios. Los hombres,
las firmas y cargos de los profesionales autorizados deberan ser puestos en
conocimiento de la Secretaria General y a través de ellas hacerlas de

conocimiento de los demas Paises Miembros.

El Cddigo de Produccion, Comercio e Inversiones en el Articulo 154 se refiere a la

Exportacion como el régimen aduanero que permite la salida definitiva de
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mercancias en libre circulacion fuera del territorio aduanero comunitario o a una
zona de desarrollo econdmico ubicada dentro del territorio aduanero ecuatoriano,
con sujecion a las disposiciones establecidas en el presente codigo y en las

demas normas aplicables.

El Reglamento del Cddigo de Produccion, Comercio e Inversiones determina que
la salida definitiva del territorio aduanero ecuatoriano de las mercancias
declaradas para su exportacion, deberd tener lugar dentro de los 30 dias

siguientes a la aceptacion de la Declaracion Aduanera de Exportacion.

2.3.1 ACUERDOS MULTILATERALES
2.3.2ACUERDO POR EL QUE SE ESTABLECE LA ORGANIZACION

MUNDIAL DE COMERCIO

El acuerdo de la OMC se dio para reconocer sus relaciones en la actividad
comercial y economica con el fin de elevar la calidad de vida, aumentar el ingreso
real y la demanda efectiva, incrementando la produccion de bienes y servicios
para lograr una Optima utilizacion de los recursos mundiales manteniendo un

desarrollo sostenible protegiendo el medio ambiente.

Ademas les interesa que se realicen esfuerzos positivos para que los paises en
desarrollo y los menos adelantados tengan un incremento en el comercio

internacional que corresponda a las necesidades de su desarrollo econémico.

Entre los logros que se desean obtener estan: reduccion sustancial de los
aranceles aduaneros y demas obstaculos al comercio, asi como el trato

discriminatorio en las relaciones comerciales internacionales.
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2.3.4 INCOTERMS

Las reglas sobre el uso de términos de negociacion nacionales e internacionales
facilitan el proceso de una compra o venta puesto que con las mismas se definen
las obligaciones y derechos del importador o exportador, se visualizan los costos y
riesgos que implica trasladar la carga al lugar de destino, para que esto sea

efectivo debe detallarse en el contrato de compra-venta internacional.

INCOTERMS 20104

|Polivalente
FCA
|Palivalente
FAS
Maritimo
FOB
| WMaritime
CPT
Polivalente
P
Polivalante
CFR
Maritimo
CIF
Maritimo
DAT
Polivalente
DAP
|Polivalente
ODP
Polivalente

@ 2010 Camara de Comercio infemacional CCI

vendedor . Compradaor - Wendador / Compradat

Figura N° 17Incortems 2010
Fuente: Camara de Comercio Internacional

4Incoterms: International CommercialTerms, en espafiol Términos de Negociacién Internacional.
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2.3.5 CLASIFICACION DE LOS INCOTERMS

Para cualquier modo de transporte se pueden utilizar:

EXW (En Fébrica)

El vendedor no tiene ninguna obligacion con el comprador de formalizar
un contrato de transporte, ni de seguro; pero puede proporcionar la
informacion de contacto al comprador para que este pueda agilitar su
gestion. Puesto que si el comprador no se presenta a retirar su
mercancia debido a que el vendedor no ha acordado el punto de
entrega éste se debe hacer responsable por todos los dafios o pérdida
de toda la mercaderia siempre que la misma no haya sido objeto de
contrato.

El vendedor debe pagar todos los costos de la mercancia hasta que
haya sido entregada al comprador esto incluye el embalaje y adicional
un embalaje especifico que llegara a requerir el comprador siempre y
cuando se haya definido dentro del plazo del contrato de compra venta.
El comprador no tiene obligacion con el vendedor para contratar
transporte o seguro.

El comprador debe pagar todos los costos relativos a la mercancia
después de la recepcion de la misma, y valores adicionales si se ha
excedido del plazo estipulado en el contrato. Adicional pagar costos

relativos a los tramites aduaneros de exportacion.

FCA ( Franco Porteador)
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El vendedor debe contratar el transporte y debera asumir los costos
para el tramite de exportacion en el caso de que el comprador lo solicite.
Si no fuera de este modo, el comprador debera contratar el transporte
desde el lugar designado.

El vendedor no es responsable de contratar el seguro, pero puede
ayudar al comprador indicando el contacto para contratar.

El vendedor corre todos los riesgos hasta que la mercancia haya sido
entregada.

Debe asumir los costos por embalaje asi como en el EXW.

El comprador corre con todos los riesgos desde que recibe la mercancia
cuando no haya notificado si éste iba a realizar el contrato de transporte
0 persona asignada siempre que la mercaderia sea objeto de un
contrato.

Asi mismo debe comunicar con tiempo suficiente al vendedor los datos
del transportista para que a su vez pueda entregar la mercaderia a

tiempo.

CPT (Transporte Pagado Hasta)

El vendedor debe realizar el tramite para la exportacion de la
mercaderia y asumir los costos de la misma.

El vendedor debe contratar el transporte desde el punto de entrega
acordado hasta el lugar de destino asignado, ya que se considera

mercaderia entregada cuando se ha cedido al transportista. Desde este
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punto corre riesgos el comprador. La ruta de encuentro debe ser la mas
recurrente o que sea mas conveniente para el vendedor.

El vendedor debe entregar al comprador el documento de transporte
para que éste puede realizar algun reclamo al transportista de ser el
caso. Ademas debe facilitar los contactos de seguro al comprador para
agilitar la gestion.

Asi como en el EXW y FCA el vendedor debe asumir los costos por
embalaje.

El comprador siempre debe entregar la mayor informacion posible de su

mercaderia al vendedor.

CIP (Transporte y Seguro Pagado Hasta)

El vendedor debe realizar el tramite de exportacion de la mercaderia y
asumir todos los costos de la misma.

El comprador corre los riesgos de la mercaderia una vez que es
entregada al transportista. EI vendedor debe encargarse de contratar el
transporte hasta el lugar designado para la entrega.

Asi mismo debe contratar un seguro, por lo menos de cobertura minima
pero que cubra el precio dispuesto en el contrato mas un 10%.

El vendedor debe entregar al comprador el documento de transporte,
puesto que si el comprador desea vender su mercaderia en transito
pueda realizarlo sin ningan inconveniente.

El vendedor debe cubrir por todos los gastos de embalaje o de acuerdo

a lo que estipule en el contrato.
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El comprador se responsabiliza desde que su carga es entregada al
transportista hasta el destino de la misma o en su defecto dependiendo

de los que hayan estipulado en el contrato.

DAT (Entregada en Terminal)

El vendedor debe asumir los costos de la exportacion de la mercancia
del comprador.

El vendedor debe contratar el transporte hasta la terminal designada en
el lugar de destino. Se considera entregada la mercaderia cuando una
vez que se llega al lugar de destino la misma es descargada y se deja a
disposicion del comprador.

El comprador una vez que recibe toda la mercaderia corre el riesgo de
la misma. Asi mismo debe contratar un seguro y en caso de requerir
informacion el vendedor debe brindar toda la informacion que necesite.
El vendedor asumira los costos de embalaje o segun lo que haya

acordado en el contrato.

DAP (Entregada en Lugar)

El vendedor debe asumir todos los costos de exportacion de la
mercancia, esto incluye el tramite.

El vendedor debe contratar el transporte hasta el lugar de destino
asignado y se considera entregada la mercaderia una vez que la
mercaderia llega al lugar acordado pero se deja lista para su descarga a

disposicion del comprador.
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El vendedor asume todos los gastos de embalaje o lo acordado en el
transporte, como también proporcionar informacién en caso de que el
comprador requiera contratar un seguro para su mercaderia.

El comprador asume todos los riesgos de la mercaderia una vez que
esta es preparada para la descarga y se informa que esta a disposicion

del comprador.

= DDP (Entregada Derechos Pagados)
El vendedor debe asumir todos los costos de la mercaderia y asi mismo
que se responsabilice por los tramites aduaneros para la importacion de
la mercancia por ejemplo: los impuestos y demas costos relacionados.
El vendedor debera contratar el transporte hasta el lugar designado,
recalcando que el lugar de entrega se refiere al lugar en destino donde
la misma debe ser preparada para su descarga.
El vendedor debe asumir todos los gastos de embalaje y lo que indique
el contrato. Debe proporcionar informaciéon al comprador en caso de
requerir seguro para su mercaderia.
El comprador asume todos los riesgos una vez que su mercaderia ha
sido entregada en destino y lista para ser descargada en su bodega o

donde lo haya designado.

Para el transporte maritimo y vias navegables interiores se pueden utilizar:

o FAS (Franco al Costado del Buque)
El vendedor debe realizar el tramite para la exportaciéon y asumir los costos

de la misma.
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El vendedor no tienen obligacion de contratar el transporte, pero en caso de
que el comprador le solicite, éste debe contratarlo pero el riesgo va por
parte del comprador.

Se considera entregada la mercaderia una vez que el vendedor la coloca al
costado del buque o en el puerto de embarque asignado por el comprador
en el plazo establecido. Si el comprador no ha indicado el lugar de entrega
el vendedor puede escoger el puerto de embarque.

El vendedor debe asumir todos los costos de embalaje o lo que acordaron
en el contrato.

El comprador debe contratar el seguro y en caso de no tener informacion el
vendedor puede otorgarle la informacion necesaria.

El comprador asume todos los costos de la mercaderia en el caso de que el
buque escogido por €l no llegue a tiempo o no pueda hacerse cargo de la
mercaderia.

El comprador debe informar al vendedor el nombre del buque, el lugar de

carga y entrega dentro del plazo estipulado.

FOB (Franco a Bordo)

El vendedor asume los costos de la mercaderia asi como el tramite de
exportacion.

El vendedor no se responsabiliza del contratar el transporte pero en caso
de que el comprador le solicite, éste debera hacerse cargo pero a riesgos
del comprador. Se entiende como mercaderia entregada una vez que la

carga sea puesta a bordo del buque en el puerto de embarque designado.
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El comprador deberéa indicar el nombre del puerto de embarque, del buque
en el plazo estipulado en el contrato.

El vendedor no tiene la obligacion de contratar el seguro pero si el
comprador requiere de esta informacion éste debe proporcionarle para el
efecto.

El comprador debe asumir todos los costos de embalaje y de acuerdo a lo

que se estipule en el contrato.

CFR (Costo y Flete)

El vendedor debe asumir los costos de la mercaderia asi como de realizar
el tramite de exportacion.

El vendedor debe contratar el transporte desde el punto de entrega
acordado hasta el puerto de destino asignado. La mercaderia se considera
asignada cuando es entregada a bordo del buque, pero tiene que asumir
todos los gastos hasta que la mercaderia llegue al puerto de destino
asignado.

El comprador debe contratar su seguro.

El vendedor debe entregar el documento de transporte al comprador para
que éste pueda vender su carga en transito o tener algin tipo de
comunicacién con el transportista.

El vendedor asume todos los costos de embalaje o segun lo hayan

estipulado en el contrato.
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El comprador es responsable de la mercaderia y de los costos cuando ésta
es entregada en el puerto de destino. Todo depende de lo que hayan

estipulado en el contrato.

CIF (Costo, Seguro y Flete)

El vendedor se hace responsable del tramite de exportacion y de todos los
costos de la misma.

El vendedor tiene que contratar el transporte desde el punto de entrega
acordado hasta el puerto de destino asignado. La carga se considera
entregada cuando se pone a bordo del buque, pero aqui el comprador toma
los riesgos y el vendedor debe asumir los costos hasta que la carga llegue
al lugar de destino.

El vendedor debera también contratar el seguro con cobertura minima
desde el punto de entrega acordado hasta el puerto de destino asignado.

Si el comprador quisiera un seguro adicional, sera a riesgo de €l mismo y
debera comunicar al vendedor para que le dé la informacion necesaria.

El vendedor entregard al comprador el documento de transporte al
comprador para que éste pueda vender su mercaderia en transito o puedo
realizar algun reclamo al transportista.

El comprador debe asumir todos los costos desde que su mercaderia fue
entregada hasta su llegada en el puerto de destino, incluyendo los costos
ocasionados mientras estaba en transito o segun lo estipule el contrato

entre las partes.
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2.3.5.1 INCOTERMS CONVENIENTES PARA LA EXPORTACION DE

FLORES TROPICALES

El Incoterms a utilizarse es el FOB puesto que los compradores de Estados
Unidos prefieren este término para sus embarques en el caso de que sea

maritimo, si es aéreo seria con termino FCA.

24 MARCO CONCEPTUAL

Las exportaciones se refieren a los productos o servicios que son enviados o
vendidos a otros paises del exterior. Es una negociacién internacional que

requiere de algunos documentos y procesos para que se pueda ejecutar.

El Ecuador tiene muchos productos para exportar, pero en este proyecto se
enfocara en las flores tropicales un rubro muy apetecido por el mercado
internacional, pero del cual se desconoce muchas veces por la falta de

informacion.

2.4.1 EXPORTACIONES VIA MARITIMA

Segun el tipo de carga los productos pueden ser transportados mediante carga
contenerizada, al granel o carga suelta; para el caso de las flores tropicales se

utilizaran:

2.4.2 CARGA CONTENERIZADA

Cuando la transportacion de las flores tropicales se realice dentro de una unidad

de carga, excepto contenedores aéreos.

41



2.4.3 CARGA SUELTA

Cuando la transportacion de las flores tropicales se transporte de forma individual
debido al tamafio y no en contenedores, ya que aqui se manipula y embarca de

forma separada y con el embalaje adecuado para evitar posibles dafios.

Las flores que se transporten en contenedores aéreos, deben ser declaradas

como carga suelta.

2.4.5 TRANSPORTE INTERNO

Al transporte interno se le denomina red nacional porque estd compuesto de vias

primarias y secundarias, asi como terciarias y vecinales.

Las vias primarias y secundarias tienen carreteras principales y son reconocidas
por tener mayor trafico vehicular, ademas se intercomunican con capitales de la
provincia, cabeceras de canton, puertos de frontera internacional y centros de

actividad econémica medianos y grandes.

Las vias terciarias 0 caminos vecinales son conocidas como via provincial y ésta
tiene un reducido trafico, estos caminos se vinculan con las cabeceras

parroquiales y zonas de produccién nacional.

2.4.6 TRANSPORTE INTERNACIONAL

Las flores tropicales cuando son enviadas al exterior deben pasar por un proceso
detallado a continuacién, pero sobretodo cabe indicar que la temperatura es un

papel muy importante dentro de la logistica internacional.
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a) Comercializadores o Exportadores
b) Aeropuerto
c) Importador

d) Consumidor final

2.4.71 EMBARQUES INTERNACIONALES

El transporte aéreo es uno de los medios de transporte mas rapidos y seguros
para realizar el traslado de mercaderia al pais de destino, por este motivo es muy
ventajoso aunque en relacion a los costos, éste es el mas elevado pero para las

flores tropicales es muy conveniente puesto que llegan frescas al exterior.

Para solicitar una cotizacion de un flete via aérea debe facilitar la siguiente

informacion:

» El peso neto, que consiste en el precio del producto mas el empaque.

» Las medidas de la carga a transportar, que se refiere a las dimensiones que
tiene cada una de las cajas que se va a transporta, para ser mas precisos
se requiere de ALTO, ANCHO Y LARGO en centimetros.

» Datos del aeropuerto de destino.

» Datos del importador o exportador que asumira el costo del flete.
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CAPITULO llI

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1 TIPOS DE INVESTIGACION

3.1.1 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

Se realizdé con datos cuantitativos.

3.1.2 TECNICAS DE LA INVESTIGACION

La informacion para la elaboraciondel plan de exportacion de flores tropicales, se
recopild de una base de datos de todas los comercializadores de flores tropicales
dedicados a la exportacion de flores tropicales en la provincia de Pichinchay se

realiz6 mediante encuestas via e-mail.

3.2 POBLACION Y MUESTRA

La poblacién y muestra se tom6 de 10 exportadores de flores tropicales de la
provincia de Pichincha interesados en exportar hacia el mercado de Estados

Unidos — California.

44



3.3 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE

DATOS

En la investigacion cientifica hay una variedad de técnicas o instrumentos para la
recoleccion de datos, de acuerdo al método y tipo de investigacion se pueden
utilizar diferentes técnicas.
Entre ellas:

- Encuestas

- Entrevistas

- Observacion sistematica

- Andlisis de Contenido

- Pruebas de rendimiento

- Inventarios

- Experimentos

- Pruebas estadisticas, entre otros.

3.3.1 LAENCUESTA

Es una técnica que se utiliza para obtener datos de una investigacién en general la
misma que se la realiza a un grupo de personas cuyas opiniones son de mucho
interés para el investigador. Con este resultado el investigador puede determinar
el problema que existe en el tema consultado y lo puede presentar mediante

graficos estadisticos, utilizando un analisis.
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3.3.2 FORMATO DE LA ENCUESTA

1. ¢ Se dedica a la produccion de flores tropicales?
S ) NO( )

2. ¢Se dedica a la exportacion de flores tropicales?
St ) NO( )

3. ¢Sus exportaciones estan destinadas a Estados Unidos?
St ) NO( )

4. ;Los costos de flete aéreo para la transportacion de las flores

tropicales son muy elevados?
SI( ) NO ( )

5. ¢Desearia optimizar recursos al momento de exportar las flores

tropicales?
SI( ) NO ()

6. ¢Desearia que su negociacion nacional sea de manera directa

productor-exportador / exportador-productor?
SI( ) NO ( )

7. ¢ Considera que esta negociacion directa bajaria los precios finales

de sus productos?
SI(C ) NO ()

8. ¢Estaria de acuerdo con el desarrollo de un Plan de exportacion

para los exportadores de flores tropicales?
SI( ) NO ()

9. ¢Le gustaria que las Flores Tropicales tengan mas acogida asi

como las rosas en el mercado de Estados Unidos?
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SI( ) NO ( )

10. ¢ Exporta bouquets de flores tropicales al mercado de Estados
Unidos?

SI( ) NO ()

11. ¢ Exporta follajes de flores tropicales al mercado de Estados
Unidos?

SI( ) NO( )
12. ¢ Usted tiene una persona encargada de realizar sus

exportaciones dentro de su empresa?

SI( ) NO( )
13. ¢ Sus exportaciones de flores tropicales han disminuido en los

altimos 2 afos?
SI( ) NO( )
14. ¢Sus exportaciones de flores tropicales han aumentado en los
altimos 2 afos?
SI(C ) NO ()
15. ¢ Cuales son las flores tropicales que tienen mas acogida en el
mercado estadounidense?
Gypsophilas ( )
Hypericum ( )
Ginger ( )
Heliconias ( )

Otras flores tropicales ( )
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3.4 RECURSOS, FUENTES, CRONOGRAMAS Y PRESUPUESTO

PARA LA RECOLECCION DE DATOS.

A continuacion las principales fuentes y técnicas de obtencion de informacion en el

proceso de investigacion cientifica.

Sampieri, R. H. (2010)Toda investigacion requiere la elaboracion de un
cronograma Yy de un pequefio presupuesto de inversion para administrar la
dedicacion de tiempo y los recursos finacieros requeridos para el dsarrollo dela

diferentes actividades previstas para la investigacion que se va a realizar.

Personas
Primarias Hechas
Fuentes
Material impreso
_ Secundarias e p
Material digita
Encuesta Cuestionario
Recoleccion . I
ersona
de la Técnicas Entrevista Telebrica
. - (o Ly [ L
informacion

principales Correo internet
Obsenvacion Personal-directa
Con apoyo de equipos para tal efecto

Intemet A través de |as tecnologias de la informacion
y las comunicaciones

+ Claridad en los objetivos de la investigacion gue va a realizarse
Pasos « Seleccion de la poblacian o muestra
« Disefio y utlizacion de técnicas de recolecadn de informacion

« Recoger la informacién

Cuadro N° 4 Recoleccion de la Informacion
Fuente: Libro Sampieri Proceso de Investigacion Cientifica
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3.4.1 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Sampieri, R. H. (2010) Es un documento que consiste en describir y programar las
actividades requeridas para deesarrollar la investigacibn que se va a realizar
segun la secuencia y su respectiva demanda de tiempo, por tal razén, para
elaborar el cronograma de actividades, lo primero que se requiere es tener
claridad sobre cuales son las actividades que se deben realizar para dearrollar la
investigacion segun los objetivos que se hayan planteado.

Ademas el cronograma debe elaborarse de acuerdo a la disponibilidad del tiempo
y experiencia del investigador, los recursos financieros y el tiempo total para
concluir la misma.

En este proyecto se detalla cada una de las actividades que se realizaron para
poder completar y finalizar la investigacién realizada para los exportadores de

flores tropicales de la provincia de Pichincha.
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Actividades

Duracion (meses, inicio 04 de enero de 2016)

Enero

Febrero

Marzo Abril Mayo

Junio

Julio

[

N

6

7

0o

Vo]

10|11 14|15 18|19

[ERY
N

13 16|17 20

21

22123

24

25

26|27

28

Anteproyecto

Problema a Investigar

Tema

Planteamiento del Problema

Formulacion del Problema

Delimitacién del Problema

Justificacién de la Investigacion

Objetivos General y Especificos

Sistematizacion de la Investigacion

Ideas a Defender

XXX | X[ X|X|X|X|X|X

XXX | X[ X|X|X|X|X|X

XIX XX [X|X|X|X|X|X|w
XIX X |[X[X|X|X|X|X|X|p
X|IX|[X|[X[X|X|X|X|X|X|wn
XXX [X[X|X|X|X|X|X

XXX | X[ X|[X|X|X|X|X

XXX [X[X|X|X|X|X|X

XXX [X[X|X|X|X|X|X

XXX | X[ X|X|X|X|X|X
XXX | X[ X|X|X|X|X|X
XXX | X[ X|X|X|X|X|X
XX [ X|X[X|X|X|X|X
XX X [|X[X|X|X|[X]|X
XX X[ X [X|X|X|[X|X
X | X [ X|X[X|X|X|X|X

Antecedentes y Referentes

Marco tedrico

Marco Referencial

Marco Legal

Marco Conceptual

XIX X |X[X|X|X|X|X|X|X|X|X|X
XX | X | X [X|X|X|X
XX X | X [X|X|X|X

X | X | X | X [X

Metodos de Investigacion

Poblacién y Muestra

Tecnicas e instrumentos - recoleccion de datos

Recursos, fuentes, cronogramas, presupuesto
para recoleccion de datos

X | X | X | X
X | X | X |X

x| X
x| X

Procesamiento y Analisis

>
>

Presentacion de Resultados

X [IX| X X [X|X|X|X|X|X|X

>
>

X | X | X |[X|X|X

Propuesta

Recomendaciones

Conclusiones

Bibliografia (APA)

XX | X |X|X|[X]| X |X|[X]|X

XX | X [ X | X | X

Anexos

XX |X [ X [ X |X|X

Indice

XX [ X | X | X [ X

Cuadro N° 5 Cronograma de Actividades
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor




3.4.2 PRESUPUESTO DE INVERSION

Sampieri, R. H. (2010) Toda investigacion requiere de compromiso y disponibilidad
de recursos financieros para su desarrollo, por este motivo es importante elaborar
un presupuesto.

El presupuesto debe mostrar el costo total de realizar la investigacion, pero
también el costo detallado por los honorarios de la persona responsable dela
investigacion, materiales y equipos para el desarrollo de la actividades que se
ejecutaran.

También se debe indicar que donde se obtendra el dinero para el desarrollo del

proyecto.

3.5 TRATAMIENTO A LA INFORMACION — PROCESAMIENTO Y
ANALISIS

Después de haber culminado las encuestas a los exportadores de flores tropicales
de la provincia de Pichincha, se mencionara el resultado luego del siguiente

analisis:



1. ¢Se dedica a la produccion de flores tropicales?

Produccion de flores tropicales provincia Pichincha

CATEGORIA # ENCUESTADOS %
S| 1 10%
NO 9 90%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 1 Produccion de Flores tropicales — Provincia Pichincha
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Produccion de flores tropicales provincia Pichincha

mSsl
mNO

Figura N° 18 Produccién de Flores tropicales — Provincia Pichincha
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha
El resultado de la primera pregunta indica que del 100% de los encuestados el

10% se dedica a la produccion de flores tropicales y el 90% no se dedica a la

produccion de flores tropicales.
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2. ¢, Se dedica a la exportacion de flores tropicales?

Exportadores de flores tropicales provincia Pichincha

CATEGORIA # ENCUESTADOS %
S| 9 90%
NO 1 10%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 2 Exportadores de Flores Tropicales Provincia Pichincha
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Exportacion de flores tropicales provincia Pichincha

LN
mNO

Figura N° 19 Exportadores de Flores Tropicales Provincia Pichincha
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

El resultado de la segunda pregunta indica que el 90% de los encuestados realiza
exportacion de flores tropicales y el otro 10% no porgue muchas veces se les

complica y para no perder venden localmente su producto.
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3. ¢ Sus exportaciones estan destinadas a Estados Unidos?

Exportaciones de flores tropicales destinadas a Estados Unidos

CATEGORIA # ENCUESTADOS %
S 4 40%
NO 6 60%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 3 Exportaciones de flores Tropicales hacia Estados Unidos
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Exportaciones de flores tropicales destinadas a
Estados Unidos

mSsl
= NO

Figura N° 20 Exportaciones de Flores Tropicales hacia Estados Unidos
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

El resultado de la tercera pregunta indica que el 90% exporta flores tropicales a los
Estados Unidos y el 10% no exporta flores tropicales a los Estados Unidos y

deben vender localmente su producto.
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4. ¢Los costos de flete aéreo para la transportacion de las

flores tropicales son muy elevados?

Costos de flete aéreo para exportar flores tropicales

CATEGORIA # ENCUESTADOS %
S 9 90%
NO 1 10%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 4 Costo de flete aéreo para exportar flores
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Costos de flete aéreo para exportar flores tropicales

LN
mNO

Figura N° 21 Costo de flete aéreo para exportar flores
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

El resultado de la cuarta pregunta indica que el 10% piensa que el flete aéreo no

es muy costoso y el 90% indica que si es costoso el flete aéreo.
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5. ¢ Desearia optimizar recursos al momento de exportar las

flores tropicales?

Optimizar recursos al momento de exportar flores tropicales

CATEGORIA # ENCUESTADOS %
S 10 100%
NO 0 0%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 5 Optimizar recursos al momento de exportar las flores tropicales
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Optimizar recursos al momento de exportar flores
tropicales

LN
mNO

Figura N° 22 Optimizar recursos al momento de exportar flores tropicales
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

El resultado de la quinta pregunta indica que el 100% de los encuestados desean

optimizar recursos al momento de exportar las flores tropicales.
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6. ¢ Desearia que su negociacion nacional sea de manera directa

productor-exportador / exportador-productor?

Negocién Nacionales Directa Productor — exportador / exportador - productor

CATEGORIA # ENCUESTADOS %
S 10 100%
NO 0 0%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 6 Negocién Nacionales Directa Productor — exportador / exportador - productor
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Negocion Nacionales Directa Productor — exportador /
exportador - productor

m Sl
mNO

Figura N° 23 Negocién Nacionales Directa Productor — exportador / exportador - productor
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

El resultado de la sexta pregunta indica que el 100% de los encuestados desea
gue su negociacion nacional sea directa productor- exportador para optimizar sus

costos.
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7. ¢Considera que esta negociacion directa bajaria los precios
finales de sus productos?
Negociacion directa bajaria los precios finales de sus productos
CATEGORIA # ENCUESTADOS %
Sl 10 100%
NO 0 0%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 7 Negociacion directa bajaria los precios finales de sus productos

Elaborado por: El Autor

Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Negociacion directa bajaria los precios finales de sus productos

mSl

mNO

Figura N° 24 Negociacion directa bajaria los precios finales de sus productos

Elaborado por: El Autor

Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

El resultado de la séptima pregunta indica que el 100% de los encuestados

desearia tener una negociacion directa para que bajen sus precios finales.
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8. ¢Estaria de acuerdo con el desarrollo de un Plan

exportacion para los exportadores de flores tropicales?

Desarrollo de un plan de exportacion para los exportadores de flores tropicales

CATEGORIA # ENCUESTADOS %
S| 10 100%
NO 0 0%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 8 Desarrollo de un plan de exportacion para los exportadores de flores tropicales

Elaborado por: El Autor

de

Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Desarrollo de un plan de exportacién para los exportadores de flores
tropicales

m S|
mNO

Figura N° 25 Desarrollo de un plan de exportacion para los exportadores de flores tropicales

Elaborado por: El Autor

Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

El resultado de la octava pregunta indica que el 100% de los encuestados esta de

acuerdo con el desarrollo de un plan de exportacién para los de su sector.
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9. ¢Le gustaria que las Flores Tropicales tengan méas acogida

asi como las rosas en el mercado de Estados Unidos?

Acogida de flores tropicales asi como las rosas en el mercado de Estados Unidos

CATEGORIA # ENCUESTADOS %
S| 10 100%
NO 0 0%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 9 Acogida de flores tropicales asi como las rosas en el mercado de Estados Unidos
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Acogida de flores tropicales asi como las rosas en el mercado de
Estados Unidos

mSl
= NO

Figura N° 26 Acogida de flores tropicales asi como las rosas en el mercado de Estados Unidos
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

El resultado de la novena pregunta indica que el 100% de los encuestados desea

gue las flores tropicales tengan mas acogida en el mercado de Estados Unidos.
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10. ¢ Exporta bouquets de flores tropicales al mercado de Estados

Unidos?
Exportacion de bouquets de flores tropicales
CATEGORIA # ENCUESTADOS %
Sl 2 20%
NO 8 80%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 10 Exportacion de bouquets de flores tropicales
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Exportacion de bouquets de flores tropicales

m S|
mNO

Figura N° 27 Exportacién de bouquets de flores tropicales
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

El resultado de la décimapregunta indica que el 20% de los encuestados exporta

bouquets de flores tropicales y el 80% no exporta bouquets de flores tropicales.
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11. ¢Exporta follajes de flores tropicales al mercado de Estados

Unidos?

Exporta follajes de flores tropicales

CATEGORIA # ENCUESTADOS %
S 8 80%
NO 2 20%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 11 Exporta follajes de flores tropicales
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Exporta follajes de flores tropicales

m S|
mNO

Figura N° 28 Exporta follajes de flores tropicales
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha
El resultado de la decimoprimera pregunta indica que el 20% de los encuestados

no exporta follajes de flores tropicales y el 80% si exporta follajes de flores

tropicales.
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12. ¢Usted tiene una persona encargada de realizar sus

exportaciones dentro de su empresa?

Persona encargada de realizar exportaciones dentro de empresa

CATEGORIA # ENCUESTADOS %
S 6 60%
NO 4 40%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 12 Persona encargada de realizar exportaciones dentro de empresa
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Persona encargada de realizar exportaciones dentro de empresa

mSsl
®mNO

Figura N° 29 Persona encargada de realizar exportaciones dentro de empresa
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

El resultado de la decimosegunda pregunta indica que el 40% de los encuestados
no tiene una persona que se encargue de las exportaciones dentro de su empresa
y el 60% si tiene personal que se encarga de las exportaciones dentro de su

empresa.
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13. ¢Sus exportaciones de flores tropicales han disminuido en

los ultimos 2 ainos?

Disminucidn de exportaciones en los ultimos 2 aiios

CATEGORIA # ENCUESTADOS %
S| 9 90%
NO 1 10%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 13 Disminucidn de exportaciones en los tltimos 2 afios
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Disminucion de exportaciones en los ultimos 2 afos

mSsl
= NO

Figura N° 30 Disminucion de exportaciones en los ultimos 2 afios
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

El resultado de la decimotercera pregunta indica que el 10% de los encuestados
ha incrementado sus exportaciones en los ultimos 2 afios, mientras que el 90%

indica que no hay incrementado sus exportaciones en los ultimos 2 afios.
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14. ¢Sus exportaciones de flores tropicales han aumentado en

los ultimos 2 ainos?

Incremento de exportaciones en los ultimos 2 afios

CATEGORIA # ENCUESTADOS %
S 1 10%
NO 9 90%
TOTAL 10 100%

Tabla N° 14 Incremento de exportaciones en los ultimos 2 aios
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Incremento de exportaciones en los ultimos 2 aios

m Sl

mNO

Figura N° 31 Incremento de exportaciones en los ultimos 2 afios
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

El resultado de la decimocuarta pregunta indica que el 10% de los encuestados
tuvo un incremento en sus ventas en los ultimos dos afos, mientras que el 90% no
ha tenido ventas debido a los costos que se incurre en la exportacion y por otros

factores.
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15.¢ Cudles son las flores tropicales que tienen mas acogida en

el mercado estadounidense?

Flores tropicales que tienen mas acogida en el mercado estadounidense

CATEGORIA # ENCUESTADOS %
Gypsophilas 4 40%
Hypericum 1 10%
Ginger 2 20%
Heliconias 3 30%
Otras flores tropicales 1 10%
TOTAL 10 110%

Tabla N° 15 Flores tropicales que tienen mas acogida en el mercado estadounidense
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha

Flores tropicales que tienen mas acogida en el
mercado estadounidense

Otras flores

H 0,
icales 10% Gypsophilas
mH i
Gypsophilas 40% yperieum
o Ginger
M Heliconias

H m 10%

Otras flores tropicales
Ginger 20

Figura N° 32 lores tropicales que tienen mas acogida en el mercado estadounidense
Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuestas realizadas a los Exportadores de Flores Tropicales de la provincia Pichincha
El resultado de la decimoquinta pregunta indica que del total de las flores
tropicales exportadas, el 40% representa a las Gypsophilas, el 30% a las
Heliconias, el 20% Ginger, 10% Hypericum y el 10% restante pertenece a otras

flores tropicales. Lo bueno de este sector es que existe variedad de flores para

poder ofrecer a la gran cantidad de consumidores en el mercado estadounidense.
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3.6 PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

Una vez que se finaliz6 el andlisis de las encuestas se puede obtener como
resultado que si es viable el desarrollo de un Plan de Exportacion de flores
tropicales para los exportadores de la provincia de Pichincha, para tener un
mejoramiento en este sector y obtener beneficios del mismo para los duefios de su

negocio como para la economia del pais.
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CAPITULO IV
PROPUESTA

Al analizar el sector floricultor se puede conocer que la exportacién de
flores es un ingreso importante para la economia del pais, y no solo de
los dltimos cinco afos. Ecuador desde la década de los 80 tuvo un auge
en la economia, cabe recalcar que para ese tiempo el producto de
mayor exportacion eran las rosas,motivo por el cual se gener6 empleo a
muchas familias ecuatorianas, parte del ingreso fue utilizado para
laconstruccion de carreteras, entre otros. Por esta razén es la propuesta
de Elaborar el Plan de Exportacion de Flores Tropicales hacia el
Mercado de Estados Unidos — California, porque si anteriormente se
tuvo excelentes ingresos con la exportacion de rosas, es muy probable
que con la exportacion de flores tropicales también se genere ingresos
cada vez mayores que incentiven a la economia del pais.

Al interpretar las exigencias de los consumidores se identificO los
productos que el mercado desea adquirir, destacando como dato
importante que las flores son un regalo tradicional en los Estados
Unidos el 50% se utilizan como expresiones de amor o amistad, el 13%
decoracién, 5% cumpleafos, 3% aniversarios y el 2% recuperacion.Las
personas que compran flores en su mayoria son mujeres con el 65% y
hombres en un 35%. EIl mercado para exportar es inmenso, el plan de
exportacion es una excelente alternativa para incrementar la economia

del pais.
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Al desarrollar la logistica de todo el proceso de exportacion se verificd
que el plan de exportacion es factible para los productores y
exportadores de este sector. Estados Unidos es un pais que cuenta con
un territorio muy extenso, su nivel econémico es muy atractivo y esto
hace que haya movimiento en el comercio interno como externo.
California es uno de los principales estados de este pais, se considera
como la octava economia mas grande del mundo. Ademas posee el
complejo portuario de Los Angeles y Long Beach que es el méas grande
de los Estados Unidos con un cuarto de volumen de contenedores que
se movilizan para todo el pais. Es un lugar estratégico para el comercio
exterior y la inversion extranjera directa que cualquier otro estado.

Al detallar los costos de exportacién se pudo tener una idea clara de los
valores que involucran el negociar las flores tropicales, y se visualizé
gue se debe tener un control de todo el presupuesto que se maneje para
este tipo de negocio, enfatizando que es muy importante reducir los
costos para poder ofrecer un mejor precio al consumidor y de esta
manera lograr clientes potenciales. Se determind que la exportacion de
flores tropicales es un negocio rentable, dependera del tamafio o
financiamiento con que cuente la empresa o0 persona para iniciar este

negocio.

Se debe aprovechar los recursos que tienen las tierras ecuatorianas para acceder

a los mercados internacionales, que el producto ecuatoriano sea reconocido a

nivel mundial por su calidad y belleza, mantener las relaciones comerciales con

este imponente pais que a través de los afios se ha logrado fortalecer, pero vale la
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pena ofrecer un poquito mas cada dia y nada mejor que incentivar al consumo de
las flores tropicales, teniendo en cuenta que Estados Unidos es el segundo
consumidor a nivel mundial de flores frescas cortadas, obviamente sin dejar de

lado los demés productos que compran al Ecuador.

Con un buen plan de exportacién se pueden llevar a cabo negociaciones no sélo
con Estados Unidos, y con una adecuada planificacion, se puede cumplir con las
exigencias de la demanda externa y registrar importante crecimiento en la
economia del pais que a su vez incentivara al plan del buen vivir, fomentando
empleo para los habitantes que por el momento ha disminuido debido a diferentes

factores.

A continuacion detallaré la estructura del plan de exportacion que he propuesto
para los exportadores de flores tropicales que estén interesados en el mismo.
4.1 ESTRUCTURA DEL PLAN DE EXPORTACION
PLAN DE EXPORTACION DE FLORES TROPICALES HACIA EL MERCADO
DE ESTADOS UNIDOS — CALIFORNIA
= INTRODUCCION
= EL PRODUCTO
o INFORMACION GENERAL DEL PRODUCTO

0 PRESENTACION DEL PRODUCTO
o CERTIFICACIONES DEL PRODUCTO

= DIAGNOSTICO DE EXPORTACION

ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA
ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA
ANALISIS DAFO INTERNACIONAL
DIAGNOSTICO DE EXPORTACION

O O OO
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= SELECCION DE MERCADOS

0]
o
0]

CONCENTRACION Y DIVERSIFICACION
SELECCIQN DE PAISES MAS FAVORABLES
SELECCION DE MERCADO OBJETIVO

FORMA DE ENTRADA

O O 0O

SELECCION DE FORMA DE ENTRADA
ALTERNATIVAS DE FORMA DE ENTRADA
PERFIL DEL CLIENTE/AGENTE/SOCIO
CONDICIONES DE NEGOCIACION

OFERTA INTERNACIONAL

o
o

SELECCION DE GAMA DE PRODUCTOS
CALCULO DE PRECIOS INTERNACIONALES

PROCESO LOGISTICO DE EXPORTACION

O O0OO0OO0O0OO0OO0OO0OOo

PROCESO DE EXPORTACION

FASE PRE-EMBARQUE

FASE POST-EMBARQUE

PROCESO LOGISTICO Y DE TRANSPORTE

EL EMPAQUE Y EMBALAJE

ETIQUETADO

CONTENEDOR

INCOTERMS

LOS MEDIOS DE TRANSPORTES Y SUS OPERADORES

PLAN ECONOMICO

O O0OO0OO0O0OO0OO0O0O0OO0OO0OO0OOo

INVERSION FIJA

REQUERIMIENTO RECURSO HUMANO
DEPRECIACIONES

RESUMEN DE GASTOS BASICOS

RESUMEN DE INVERSION INICIAL FIJA

TABLA DE AMORTIZACION GRADUAL
RESUMEN DE GASTOS OPERATIVOS

PUNTO DE EQUILIBRIO

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
FINANCIAMIENTO

INDICES FINANCIEROS

- VALOR ACTUAL NETO

- PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL
- TASA INTERNA DE RETORNO

- RELACION COSTO BENEFICIO
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4.2 INTRODUCCION

El plan de exportacion se enfocarda en la exportacion de flores tropicales al
mercado de Estados Unidos — California con el fin de que éstas tengan mayor

acogida en el mercado internacional asi como las rosas ecuatorianas.

4.2.1 PRODUCTO

4.2.1.1 INFORMACION GENERAL DEL PRODUCTO

El producto son las flores tropicales que los productores cultivan para ser vendidos
a los exportadores de la provincia de Pichincha y estos a su vez lo comercialicen

a nivel internacional, mercado meta Estados Unidos — California.

4.2.1.2 CERTIFICACION DEL PRODUCTO

Las certificaciones son un sistema establecido para identificar un producto con
caracteristicas especificas, para verificar que las practicas y procesos de
produccion se alineen a los estandares de calidad, comercio justo, sustentabilidad,
etc.

Para el caso de las flores tropicales se requiere de:

- Certificacién Fitosanitaria

- Certificacion de Agrocalidad
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4.3 DIAGNOSTICO DE EXPORTACION

4.3.1 ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA

Para poder vender los productos al exterior se deben considerar algunos puntos
gque son de mucha importancia dentro de la empresa exportadora y lo primero que
se debe realizar es un andlisis de las capacidades competitivas que tiene la

empresa en relaciébn a mercados exteriores.

Citaré algunas de ellas:

- La empresa o persona que se dedique a la exportacion de flores tropicales
debe saber si tiene la capacidad para satisfacer la demanda internacional.

- Si puede adaptar su producto al mercado meta.

- Si dispone de los recursos apropiados que le permitan acceder con éxito a
los mercados escogidos.

- La empresa debe tener recursos para financiar todas las operaciones que
se realicen para la exportaciéon del producto.

- Debe contar con los equipos necesarios dentro de su empresa, no
solamente en lo material; sino con el equipo de trabajo que esté dispuesto a
brindar un excelente servicio.

- Facilidad para la toma de decisiones.

Si la respuesta a todas estas opciones es positiva, se encuentra en la ruta

indicada.
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4.3.2 ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA

Cada empresa tiene conocimiento de las capacidades que tiene para influir en el
mercado internacional por esto debe identificar los factores econémicos, politicos,

entre otros para que la misma pueda mantenerse en su actividad.

- Debe saber si su empresa puede competir en el mercado debido a la
diversidad de productos que ingresancada dia.

- Contar con tecnologia para poder encontrar posibles clientes mediante el
uso de internet, utilizando redes sociales, haciendo publicidad, o realizando
una venta directa del producto que se esté exportando.

- Mejoramiento en los sistemas de transporte.

- Diversificacién de productos.

- Gustos y preferencias de los consumidores que siempre es diferente.

4.3.3 ANALISIS DAFO INTERNACIONAL

Es muy conveniente que los exportadores de flores tropicales tomen en cuenta
este detalle como es el DAFO puesto que les permitird identificar todos los

recursos que posee su empresa para relacionarse internacionalmente.

Esto consiste en: Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades que tiene la

empresa y que se debe aprovechar o mejorar después de realizar el andlisis.

74



v Producto con mayor durabilidad en el
florero y mayor resistencia durante el
viaje al exterior.

Acuerdos comerciales favorables entre
Estados Unidos y Ecuador.

La produccion de flores tropicales se
mantiene durante todo el afio en el
Ecuador.

Las flores son un producto aceptable

dentro del mercado estadounidense.

OPORTUNIDAD

Producto con mayor acogida dentro del
mercado estadounidense.

Incentivar el plan del buen vivir en el
Ecuador.

Incrementar las exportaciones de los
productos no tradicionales del Ecuador.
Posicionarse en el mercado de Estados

Unidos con las flores tropicales.

DEBILIDADES

v Desconocimiento en el proceso de
exportacién de flores tropicales.
v' Cumplir con las

exigencias en

estandares de calidad de las flores
tropicales y los procesos de negociacion
con Estados Unidos.

v Poco material publicitario para las flores

tropicales.
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v" Fuerte competencia con Colombia en
cuanto a la participacién en el mercado.

v Incremento en los costos de transporte.

v Inexistencia de un Tratado de Libre
Comercio.

sector

v' Desarrollo del agricola en

Estados Unidos.



4.3.5 DIAGNOSTICO DE EXPORTACION

Cuando el exportador de flores tropicales puede identificar sus fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades debe llegar a la conclusion de que debe
tomar la pauta para mejorar en lo que haga falta o aprovechar todas las fortalezas

que tenga para tener éxito en las negociaciones internacionales.

Y luego en base a esto proponer estrategias comerciales, para adaptarse al
mercado, conseguir clientes potenciales, satisfacer las necesidades de la
demanda externa. A su vez puede identificar si posee todos los recursos para
financiar la compra de productos, maquinarias, etc.; asi como llegar a posicionar

su marca en el mercado meta.

4.4 SELECCION DE MERCADOS

4.4.1 CONCENTRACION Y DIVERSIFICACION

Para poder seleccionar el mercado se debe realizar un estudio del mismo
identificando los gustos y preferencias del consumidor. El exportador de flores
tropicales se debe concentrar en el producto estrella, es decir, el que tiene mas
acogida y que se convierte en el mas fuerte de las ventas de la empresa, pero
también debe tener otras variedades debido a que los gustos de los compradores
estdn en constante cambio; pero sobretodo se debe diversificar por la
competencia que existe en el mercado internacional y tener el plus de ofrecer

siempre algo mas.
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4.4.2 SELECCION DE PAISES MAS FAVORABLES

El exportador de flores tropicales debe tener en cuenta que tiene todo el planeta
tierra para ofrecer su producto, pero debe enfocarse en las necesidades de los
consumidores, en los paises que tengan la mayor demanda de flores tropicales.
Por ejemplo se puede ofrecer el producto a los siguientes paises:

Estados Unidos

Rusia

Japon

Holanda, entre otros.
Primero se debe enfocar en uno y luego con el pasar del tiempo vender a los
demas, depende de la experiencia que va obteniendo y de los requisitos que

necesita para ingresar al mercado escogido.

4.4.3 SELECCION DE MERCADO OBJETIVO

Este proyecto se estd enfocando como mercado objetivo en los Estados Unidos,
estado California, por los siguientes factores:

Compra mas de mil millones de délares en flores anualmente.

Es uno de los paises mas desarrollados del mundo.

Su economia es muy dinamica y activa.

Su extension geografica es tal que se puede ofrecer la mayor cantidad de

productos.

Es parte de su tradicion la compra de flores frescas como parte de su

consumo.
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Ecuador es uno de sus principales proveedores de materia prima.

Existe una buena relaciéon comercial que permite fortalecer los negocios.

4.4.4 FORMA DE ENTRADA

4.4.4.1 ALTERNATIVAS DE FORMA DE ENTRADA

Se puede ingresar al mercado de Estados Unidos para ofrecer las flores tropicales
a través de las ferias internacionales que se realizan anualmente, el contacto se lo
puede obtener por medio de Expoflores que es uno de los principales en
promocionar las maravillosas flores del Ecuador. Se puede asociar con ellos para
tener constantemente toda la informacién necesaria que requiere el exportador
para poder ofrecer su producto al exterior.

Otra forma de entrada puede ser a través de las redes sociales, ofreciendo
directamente el producto.

Una vez que se tienen las alternativas, se debe seleccionar la mas adecuada o la

gue tenga mayor acogida para vender el producto.

4.4.4.2 PERFIL DEL CLIENTE/AGENTE/SOCIO
Esto dependera del producto que se ofrece en este caso flores tropicales, por eso
se debe definir a quien sera dirigido y quiénes son los que compraran el producto.
Se puede realizar de la siguiente manera:
Estudio sobre los habitos de consumo.
Encuestas realizadas en camaras de comercio.

Necesidades que los clientes revelan a través del internet.
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En qué temporada del afio consumen por mayor volumen el producto.

4.4.4.3 CONDICIONES DE NEGOCIACION

Para tener un proceso de negociacion con empresarios de Estados Unidos es

importante tener en cuenta los siguientes factores:

4.5

La innovacion en los productos es un factor relevante, les gusta aprovechar
las nuevas oportunidades, les gusta el cambio.

Son muy puntuales en cuanto a las citas, por eso es preferible planificar con
tiempo para evitar incumplimientos.

Su idioma oficial es el inglés, el exportador debe estar preparado para llevar
a cabo una negociacion.

Se debe responder oportunamente los e-mails o llamadas de los
potenciales clientes.

Los empresarios estadounidenses son directos y buscan resultados

eficientes.

OFERTA INTERNACIONAL

4.5.1 SELECCION DE GAMA DE PRODUCTOS

Para los exportadores de flores tropicales existe una amplia gama de productos

entre ellas tenemos:

Gypsophilas; Hypericum; Ginger; otros claveles; otros crisantemos; Gerbera;

Azucenas; crisantemos y orquideas, follajes, entre otros.
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4.5.2 CALCULO DE PRECIOS INTERNACIONALES

Para el célculo de los precios internacionales el exportador se puede ayudar con la
base de datos que existe en el Banco Central del Ecuador puesto que alli se
detallan las estadisticas en cuanto a precios, productos, entre otros. Todos los

datos necesarios que se requieren para poder ofertar el mejor precio.

Ademas puede identificar los productos de mayor acogida durante todo el afio.

La otra opcion es sumar todos los costos que incurren para la exportacion de

flores tropicales y de acuerdo a eso vender a su comprador del exterior.

Partida Descripeién

0603110000 |Bosas

0603199090 | Demis foges v ampullos fresmos
Grpsophila (Tlnwma, ddnson) (Gypsophilia
panienlata L.}

0603191000

0603800000 Demais flores 7 mpullos, comtados pam mmos

o adornos, excepto fresoos
0603120000 | Claveles

0603192010 | Licos

0603140000 |Cosantem os

0603193000 | Alstroemeria

0603192000 | Aster

0603194000 [Gebea

Demis flores

Figura N° 33 Descripcion
Fuente: Banco Central del Ecuador
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4.6 PROCESO LOGISTICO DE EXPORTACION
4.6.1 PROCESO DE EXPORTACION

Para realizar las operaciones de comercio exterior y ser un exportador, se deben
cumplir algunos requisitos exigidos y estipulados por el estado y la entidad
aduanera dependiendo del pais donde se encuentre. En este caso la operacién se

realizar4 en 2 fases.

4.6.2 FASE PRE-EMBARQUE

Para poder realizar la fase de pre-embarque se necesita los siguientes requisitos

como exportador:

Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

- Original y copia de Cedula

- Original y copia del Certificado de votacion altimo proceso electoral.

- Original y copia de planilla de servicios basicos donde se verifique
direccion de oficinas del exportador.

- Indicar la actividad a realizar.

Certificado de firma digital token
- Ingresar al sitio web del banco Central del Ecuador.
- Seleccionar en el menu de Certificacion Electronica, la opcion firma

electrénica y dar clic en registro de empresa.
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- Completar datos solicitados y adjuntar documentos en formato pdf
como lo requiere el sistema.

- La empresa que solicita el servicio recibira correo electrénico con la
notificacion del registro y aprobacién del correo registrado.

- Imprimir la solicitud.

- El exportador deberd acercarse a las oficinas del Banco Central del
Ecuador.

- Realizar el pago respectivo.

- Presentar la solicitud, recibo de pago y en caso de autorizar a otra
persona enviar carta de autorizacion, para que el banco entregue la

clave y token.

Registro como Exportador en el Ecuapass.

Primeramente debe estar al dia con las obligaciones del SRI.

Ingresar a la pagina del Ecuapass

Ingresar a solicitud de uso

Ingresar a solitud de uso de representante y llenar datos solicitados

Firmar con el dispositivo token

Esperar 24 horas para la aprobacion.
Una vez que el exportador haya realizado los debidos registros, debe preparar
toda la documentacion necesaria que requerira para la exportacion de las flores

tropicales como por ejemplo:
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Registro en Agrocalidad como Operador de Exportacion

- Copia de Cedula

- Constitucion de la empresa

- Nombramiento del representante legal( persona juridica)

- Croquis de ubicacion del centro de acopio (Exportador) y cultivo
(Exportador — Productor)

- Factura de pago segun la solicitud de registro.

Inspeccién por Agrocalidad

- Un auditor de Agrocalidad realiza la inspeccion del lugar detallado en el
croquis entregado como documentos requerido y prepara un reporte el
cual deben ser aprobado por Agrocalidad. Una vez aprobado el reporte
se emite al usuario un certificado de registro y un cédigo de registro los
cuales avalan el registro como operador en Agrocalidad. (Este requisito

es reconocido internacionalmente).

Solicitar Certificado Fitosanitario

- Registro como Operador

- Copia del manifiesto de embarque

- Factura proforma u otro documento que identifique el envio.

- Previo al embarque de las flores se requiere un certificado fitosanitario,
uno por cada exportacién y se lo debe solicitar maximo dos dias de
antes del despacho de la misma. Se solicita una inspeccion o pre-

inspeccion (si el lugar de acopio o cultivo se encuentra fuera de salida
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de carga) esto se realiza en el punto de control (Aeropuertos, Puerto
maritimo o pasos fronterizos) o en las coordinaciones provinciales de

Agrocalidad en el caso de una pre-inspeccion.

Despacho Aduanero

Para este proceso se requiere de la contratacion de un Agente de Aduana, si el
exportador no tiene conocimiento de como se maneja el ingreso de la

documentacion en el sistema Ecuapass.

Los documentos que se requieren para realizar la Declaracion Aduanera de
Exportacion son los siguientes:

- Factura Comercial que debe contener:

- Ciudad y fecha

- Nombres, direccion, teléfono y correo electronico del comprador

- Forma de Pago

- Termino de Negociacion (FOB)

- Modo de Transporte (maritimo o aéreo)

- Cantidad de venta

- Descripcion del Producto

- Valor Unitario

- Valor Total

- Subpartida arancelaria

- Precio Unitario y total
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- Como dato adicional debe verificar que la factura esta con fecha de
vigencia dentro de los parametros indicados por el SRI para que esta

pueda ser declarada sin problemas.

s Ademas debe conocer la siguiente informacion.

» Empresa Naviera, Aerolinea o Consolidadora con la cual va a
realizar el transporte internacional, para que le pueda indicar la
fecha de recepcion de la carga, fecha de cierre y gastos locales de
la misma.

» Informacion de carga de Exportacion o MRN, puesto que es un
requisito que le ayudara a verificar pesos, bultos de carga.

» Subpartida Arancelaria
Las partidas en las que se clasificaran las flores tropicales son las
siguientes:0603.19.10.00; 0603.19.90.10; 0603.12.00.00;
0603.14.00.00; 0603.19.20.00; 0603.19.40.00.00 esto depende del

tipo de flores tropicales a exportar.

» Lista de Empaque, documento donde se puede constatar la informacion del

MRN pero mas detallada por cada bulto.
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DAE Declaracion Aduanera de

informacion:

e
Declaracion de Exportacion

INFORMACION GENERAL
* AD5.Cadigo del declarante 01777792
* AD3.Codigo de Régimen

IMFORMACION DE EXPORTADOR

* B)4,Codigo de tipo de T
identificacion del exaortador (00} RUC
B)2.Direccion del exportador

* B)6.Ciudad de residencia del GUA"AQUIL

expartador

INFORMACION DEL DECLARANTE

Bii.Direccion del declarante | URDENOR L MZ 125 SOLAR 11

COMUN Item DOCUMENTOS

B19.Mombre del consignataro

* fB25|.DJdigo de DEiS de destino [US] ESTACOS UNIDOS
na Eiaa T e et

* B12.Valor FOB USD

* B14,Codigo de unidad de
raoneca de transaccior

* (01.Codigo de monedz

* (003.Tctal Moneda transaccion

*B22.Tido de carga --Selecc@én--

*B15.Codigo de puerto de
embarmue

+RB17.Codigo de puerto de
llegada o de destino

TOTALES
* (04, Cantidad totz| de rems

* 005.Peso neto total
* C07.Cantidad totel de bultos

* (09, Cantidad totzl de unidaces
fsicas

C11.Codigo de |a mercancia de [ e
cespacho urgente Seleccion

[40] =XPORTACION DEFINITIVA

[USD] DOLAR ESTADOUNIDENSE v

[USD] DOLAR ESTADOUNIDENSE

[ECGYE] GUAYAGUIL

[OCD] LOS ANGE-ES-CENTURY CITY AIRPOR | * B23,Amacen de ugar de

Exportacion contiene la siguiente
© ]
. * AD.Cadigo del distrito [013] GUAYAQUIL - AERED v
| | # A04.Tipo de despach [0] DESPACHO NORMAL -
v (0911824522001 | iE| +B0:.Nomore del exportador | BARRETT VALDIVIEZO JAMES ALBERT
BO3.Teléfono del exportador | 042270712
| «B07.c11u [9993] OTRCS I
! EC L FIS0 OFICINA 11E
B20.Jireccion dz| corsignatario
9 s B21.Ciudad del consignatario CN.‘:F.OP‘.NI.A

$ 27,600.000 * é‘éﬁa:tﬁg:_lgfagg Jﬁrggggﬁcfaﬁw [06] FINANCIACION DIRECTA DEL PROVEED( v

Sla-egradeenisondel oy [B)
¥ | # C02.Tipo de cambio 1.00
$ 27,600,000 |
B24.Medio de transporte del o I
lugar de partida SE'ECC'PF! =
+| Bl6.Codigo de puerto privado  |_gojecaion-- =

desde donde embarca

Sl [D500607-] TERMINAL DE CARGAS DEL ECUA »

1

700.000 | * C06.%es0 aruto total 0.00
350 # C08.Cantidad de contenedores 0
11,000 * c%%i?giggd total de unidades |~ 11,000
aCf1°2r.OC‘udigu de solicitud de —Seleccion-- =

| Guardar temporal || Traer |

Figura N° 34 Declaracion Aduanera de Exportacion

Elaborado por: El Autor

Fuente: Sistema Informatico Ecuapass (SENAE)

86



Una vez que se realiza el llenado del formato de la figura N° 35 se deben adjuntar
las facturas, lista de empaque de ser necesario y los certificados que requiere el
producto, luego se realiza el envio y el agente de aduana firma digitalmente con el
dispositivo token para que sea aprobado por el sistema, generando el numero de
refrendo de la carga a exportar.

El refrendo seré la identificacion de la carga y el transportista puede ingresar con

ese numero mas las copias de los documentos de exportacion.

4.6.3 FASE DE POST-EMBARQUE

Cuando se realiza el registro electrénico de la DAE que indica que se da por
finalizado el proceso de exportacibn para consumo, Régimen 40, se debe

regularizar la DAE para lo cual tiene 30 dias para completar el proceso.

4.6.4 PROCESO LOGISTICO Y DE TRANSPORTE

Este proceso depende de como el exportador con el transportista acuerdan para

trasladar la mercaderia.

4.6.5 EL EMPAQUE Y EMBALAJE

Para exportar las flores tropicales se requiere de un empaque diseflado para
proteger de filtraciones como agua, estabilidad y aislamiento necesario sin
importar cual fuere el medio de transporte que llevara la mercaderia.

Por lo general son cajas de cartdn corrugadas que tengan las dimensiones

necesarias para el tamafio de la flor a exportar.
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Figura N° 35 Empaque y Embalaje
Fuente: Flor Angles

4.6.6 ETIQUETADO

Las flores tropicales deben contener la siguiente informacién en sus etiquetas para

poder identificar los productos o variedades que se estan exportando.

FLORES DE CRISANTEMO DE EXPORTACION A ESTADOS UNIDOS

. LOCALIDAD DE ORIGEN
. CODIGO/NOMBRE DEL LUGAR DE PRODUCCION/FINCA

. CODIGO/NOMBRE DE PRODUCTOR

. cODIGO/NOMBRE DE EXPORTADOR

AGROCALIDAD - ECUADOR

Figura N° 36 Etiquetado
Fuente: Agrocalidad

4.6.7 CONTENEDOR

Las flores tropicales deben ser transportadas en un contenedor refrigerado, ya que
la mayoria de las flores deben conservarse a temperaturas entre 0 y 2°C a
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excepcion de las flores sensibles al frio que deben permanecer en temperaturas
por encima de 10°C.
Esto es un dato muy importante ya que la conservacion de la calidad de las flores

después de su corte se asegura con el enfriamiento adecuado.

4.6.8 INCOTERMS

El Incoterms a utilizarse es el FOB puesto que los compradores de Estados
Unidos prefieren este término para sus embarques en el caso de que sea

maritimo, si es aéreo seria con termino FCA.

4.6.9 LOS MEDIOS DE TRANSPORTES Y SUS OPERADORES

El transporte se realizara dependiendo de la cantidad a exportar este puede ser
aéreo o maritimo. Para que la naviera o aerolinea le pueda cotizar valores debe

dar como referencia lo siguiente:

- Datos del solicitante

- Numero de Bultos

- Dimensiones de las Cajas a exportar
- Puerto de Embarque

- Puerto de Destino
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4.7 PLAN ECONOMICO

4.7.1 INVERSION FIJA

Segun el andlisis financiero la inversion fija que se debe realizar para llevar a cabo
un proyecto de exportacion de flores tropicales es de $55,214.70 en la tabla
detallada a continuacién se podra observar:

EQUIPOS INFORMATICOS

CANTIDAD DESCRIPCION P.U. TOTAL
6 COMPUTADORES 820,00 4.920,00
2 LAPTOP 1.450,00 2.900,00
1 INFOCUS CON PUNTERO 900,00 900,00
2 IMPRESORAS 450,00 900,00
11 TOTAL EQUIPOS INFORMATICOS 9.620,00

Tabla N° 16 Equipos Informaticos
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor

EQUIPOS DE OFICINA
CANTIDAD DESCRIPCION P.U. TOTAL
1 AIRE ACONDICIONADO 1.200,00 1.200,00
2 VENTILADORES 300,00 600,00
1 PIZARRA DE TIZA LIQUIDA 100,00 100,00
1 DISPENSADOR DE AGUA 150,00 150,00
1 SUMADORA 145,00 145,00
1 CAMARA FOTOGRAFICA FILMADORA 350,00 350,00
1 REFRIGERADOR DE 4 PIES 400,00 400,00
1 CAFETERA 70,00 70,00
1 WAFLERA 60,00 60,00
1 COPIADORA 2.100,00 2.100,00
11 TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 5.175,00

Tabla N° 17 Equipos de Oficina
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
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MUEBLES Y ENSERES

CANTIDAD DESCRIPCION P.U. TOTAL
6 ESCRITORIOS 170,00 1.020,00
6 SILLONES 110,00 660,00
2 MESAS 80,00 160,00
1 ARCHIVADOR 125,00 125,00
4 SILLAS DE ESPERA 12,00 48,00
7 CUADROS 35,00 245,00
26 TOTAL MOBILIARIOS Y ENSERES 2.258,00

Tabla N° 18 Muebles y En seres
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
VEHICULOS
CANTIDAD DESCRIPCION P.U. TOTAL
1 MOTO SUZUKI 2.800,00 2.800,00
1 CAMIONETA CHEVROLET 34.000,00 34.000,00
2 TOTAL DE VEHICULOS 36.800,00
Tabla N° 19 Vehiculos
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
SUMINISTROS DE OFICINA
CANTIDAD DESCRIPCION P.U TOTAL
10 | RESMAS DE PAPEL 4,50 45,00
6 | PERFORADORAS 10,00 60,00
6 | GRAPADORAS 12,00 72,00
12 | ESFEROS 0,25 3,00
6 | TIJERAS 4,00 24,00
2 | FACTUREROS 50,00 100,00
2 | TIZAS LIQUIDAS 0,60 1,20
100 | CARPETAS IMPRESAS CON LOGOTIPO 0,90 90,00
10 | CAJAS DE CLIPS 0,80 8,00
4 | CAJAS DE GRAPAS 1,80 7,20
6 | CORRECTORES 1,00 6,00
12 | NOTITAS 0,90 10,80
6 | PEGA EN BARRA 1,00 6,00
100 | SOBRES 1,60 160,00
6| CINTA SCOTCH 1,50 9,00
6 | MASKING 1,70 10,20
TOTAL SUMINISTROS DE OFICINA 612,40

Tabla N° 20 Suministros de Oficinas
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
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SUMINISTROS DE LIMPIEZA

CANTIDAD DESCRIPCION P.U TOTAL
2 PINOKLIN (GALON) 9,00 18,00
1 PAPEL HIGIENICO (PACA) 5,00 5,00
1 CLORO (GALON) 2,80 2,80
1 ESCOBA 2,50 2,50
6 BASUREROS 4,50 27,00
3 TOALLAS DE BANO 4,00 12,00
1 JARRA 12,00 12,00
1 CIENTO DE FUNDAS DE BASURA 20,00 20,00
TOTAL DE SUMINISTROS DE LIMPIEZA 99,30
Tabla N° 21 Suministros de Limpieza
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
GASTO DE CONSTITUCION

Honorarios de abogado 150,00

Constitucion Notaria publica 90,00

Gasto de publicidad de minuta de constitucion 50,00

Otros gastos por tramites 70,00

Inscripcién en el Registro Mercantil 90,00

Permisos municipales, Direc.Salud, Bomberos y otros 200,00

TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION 650,00

TOTAL INVERSION FIJA 55.214,70

Tabla N° 22 Gasto de Constitucion
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
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4.7.2 REQUERIMIENTO RECURSO HUMANO

La empresa de exportacion puede contar con 6 personas dentro de su ndmina de

empleados, se esta determinando el sueldo mensual y sus beneficios, para luego

ver el total anual.

EXPORTADORA DE FLORES TROPICALES
SUELDOS Y REMUNERACIONES PRIMER ANO

SUELDO BASICO 366,0

O _ - o o %) @)
a << 0o o = T W< o <
3 B8 22 2 | 8 | & |EZ8 og| 20%| 2%
E FUNCION zQ o |k = 12 S Og- | oW =L ==z0
= TR (O @] i (@) AR Zz® owo (O )
g zz2 | =3 " | o | g |<57|8% T3] 2
Q:DIQ—: 2 — o S m E
1| GERENTE COMERCIAL 600,00 600,00 | 50,00| 30,50| 72,90 153,40 | 753,40
1| GERENTE ADMINISTRATIVO 550,00 550,00 | 45,83| 30,50| 66,83 143,16 | 693,16
1| SECRETARIA-CONTADORA 380,00 380,00| 31,67 | 30,50| 46,17 108,34 | 488,34
2 | ASISTENTES 366,00 732,00| 61,00 40,00| 88,94 189,94 | 921,94
1| MENSAJERO 366,00 366,00 | 30,50| 14,17 | 44,47 89,14 | 455,14
0,00/ 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
6 TOTAL 2262,00 | 0,00 | 2628,00 | 219,00 | 145,67 | 319,30 | 0,00 | 683,97 | 3311,97
Tabla N° 23 Sueldos y Remuneraciones Primer Ao
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
SUELDOS DEL _ PRIMER __ Afio
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
SUELDOS | 2.262,00 | 2.262,00 | 2.262,00 | 2.262,00 | 2.262,00 | 2.262,00 | 2.262,00 | 2.262,00 | 2.262,00 | 2.262,00 | 2.262,00 | 2.262,00 | 27.144,00
DECIMO
TERCERO | 219,00 219,00 219,00 219,00 219,00 219,00 219,00 219,00 219,00 219,00 219,00 219,00 2.628,00
DECIMO
CUARTO 145,67 145,67 145,67 145,67 145,67 145,67 145,67 145,67 145,67 145,67 145,67 145,67 1.748,00
APORTE
PATRONA
L 319,30 |319,30 |319,30 [319,30 [319,30 |319,30 |319,30 |319,30 |319,30 |319,30 | 319,30 | 319,30 | 3.831,62
FONDO
DE
RESERVA
TOTAL $ | 2.945,97 | 2.945,97 | 2.945,97 | 2.945,97 | 2.945,97 | 2.945,97 | 2.94597 | 2.94597 | 2.945,97 | 2.945,97 | 2.945,97 | 2.945,97 | 35.351,62

Tabla N° 24 Sueldos del Primer Afio
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
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EXPORTADORA DE FLORES TROPICALES
SUELDOS Y REMUNERACIONES SEGUNDO ANO

SUELDO BASICO 366,00
©) = O o 0 @)
< -
<DE é 0 8 0n v 4 5 E E <Z( © Lg <>( 4 Q & - é
a w< o <5 < @) < EED o <O i
E FUNCION Z0 ¢ 2 [ = x 5 oS- A W Er< Ez0
Z oLy ok o) i O EE zZ0n owo 05
< =z T = N o << © = FZo F=
© ro g g 3 - = o ® &
1| GERENTE COMERCIAL 650,00 650,00 54,17 30,50 78,98 54,17 | 217,81 867,81
1| GERENTE ADMINISTRATIVO 600,00 600,00 50,00 30,50 72,90 50,00| 203,40 803,40
1| SECRETARIA-CONTADORA 400,00 400,00 33,33 30,50 48,60 33,33 | 145,77 545,77
2 | ASISTENTES 380,00 760,00 63,33 30,50 92,34 63,33| 249,51 | 1009,51
1| MENSAJERO 380,00 380,00| 31,67 30,50 46,17 31,67 | 140,00 520,00
0,00 0,00 30,50 0,00 0,00 30,50 30,50
6 TOTAL 2410,00 0,00 |2790,00| 232,50 | 183,00 338,99 | 232,50 986,99| 3776,99
Tabla N° 25 Sueldos y Remuneraciones Segundo Ano
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
SUELDOS DEL SEGUNDO ANO
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
SUELDOS 2.410,00 | 2.410,00 | 2.410,00 | 2.410,00 | 2.410,00 | 2.410,00 | 2.410,00 | 2.410,00 | 2.410,00 | 2.410,00 | 2.410,00 | 2.410,00 | 28.920,00
DECIMO TERCERO 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 2.790,00
DECIMO CUARTO 183,00 183,00 183,00 183,00 183,00 183,00 183,00 183,00 183,00 183,00 183,00 183,00 2.196,00
APORTE PATRONAL | 338,99 338,99 338,99 338,99 338,99 338,99 338,99 338,99 338,99 338,99 338,99 338,99 4.067,82
;(églggvliE 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 232,50 2.790,00
TOTAL $ | 3.396,99 | 3.396,99 | 3.396,99 | 3.396,99 | 3.396,99 | 3.396,99 | 3.396,99 | 3.396,99 | 3.396,99 | 3.396,99 | 3.396,99 | 3.396,99 | 40.763,82

Tabla N° 26 Sueldos del Segundo Afio
Elaborado por: El Autor

4.7.3 DEPRECIACIONES

Fuente: El Autor

Las depreciaciones se realizan para determinar la vida util de los equipos con los

gue consta la empresa, puesto que los mismos al pasar el tiempo pierden su vida

atil y ya no tienen el mismo valor como cuando se efectué la compra.
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DEPRECIACIONES DE PLANTA'Y EQUIPO

NOMBE DEL ACTIVO

VIDAUTIL EN | COSTO DEL | DEPRECIACION | DEPRECIACION VALOR
ANOS ACTIVO MENSUAL ANUAL RESIDUAL
EQUIPOS INFORMATICOS 3 9.620,00 240,50 2.886,00 962,00
EQUIPOS DE OFICINA 10 5.175,00 38,81 465,75 517,50
MUEBLES Y ENSERES 10 2.258,00 16,94 203,22 225,80
VEHICULOS 5 36.800,00 552,00 6.624,00 3.680,00
TOTAL 53.853,00 848,25 10.178,97 5.385,30

NOTA: El valor residual equivale al 10% del costo del activo fijo.

Tabla N° 27 Depreciaciones de Planta y Equipo
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor

4.7.8 RESUMEN DE GASTOS BASICOS

Para llevar un control de los gastos que tendra la empresa también se ha realizado

un cuadro detallando los valores que se deberan cancelar para el funcionamiento

de la misma.

CUADRO RESUMEN DE CONSUMO DE ENERGIA ELECTRICA MENSUAL EN

KV/H
lcostokviH | 0,25]
TIEMPO
PROMEDI | TIEMPO DE | CONSUMO COSTO
N POTENCIA MENSUAL
- | DESCRIPCION | (PROMEDIO) |OPEUSO| [PIEr | Twm | “50r™ | MEnsUAL
VATIOS HORA UNIDAD
h | d
AIRE
1 | ACONDICIONADO 450| 8 20 160 72 18,00 18,00
6 | COMPUTADOR 360 | 8 20 160 57,6 14,40 86,40
2 | VENTILADOR 250 | 8 20 160 0,25 0,06 0,13
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DISPENSADOR DE
1| AGUA 285! 8 | 20 160 45,6 11,40 11,40
1 | REFRIGERADOR 280| 8 | 20 160 44,8 11,20 11,20
1| CAFETERA 320/ 3 | 20 60 19.2 4.80 4.80
1| WAFLERA 3200 1 | 10 10 3.2 0.80 0.80
1| COPIADORA 360| 8 | 20 160 57.6 14.40 14.40
1
o |FOCOs 40| 8| 20 160 6.4 1,60 16,00

0 0 0,00 0,00
TOTAL
MENSUAL 306,65 76,66| 163,13

Tabla N° 28 Resumen de Gastos Basicos
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor

CUADRO RESUMEN DE CONSUMO DE AGUA POTABLE MENSUAL EN M3

COSTO POR M?® 0,50
CONSUMO
o CONSUMO TOTAL COSTO
N DESCRIPCION DIARIO EN M3 TOTAL
24 | CONSUMO 1,5 36 18,00
TOTAL MENSUAL 18,00
Tabla N° 29 Consumo de Agua Potable Mensual
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
CUADRO RESUMEN DE CONSUMO DE TELEFONO
COSTO POR M2 0,05
CONSUMO
TOTAL
N° DESCRIPCION @ ooy
22 | CONSUMO 65 1430 71,50
TOTAL MENSUAL 71,50

Tabla N° 30 Consumo de Teléfono
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
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4.7.9 RESUMEN DE INVERSION INICIAL FIJA

Las inversiones del proyecto son todos los gastos que se efectian en relacion al

tiempo para la adquisicion de determinados factores o medios productivos, que

permiten implementar una unidad de produccion que al pasar el tiempo genera

flujo de beneficios.

Una parte de esto se destina para compras de bienes o servicios y la otra para

incrementar el capital de la empresa.

RESUMEN DE INVERSION INICIAL FIJA

DESCRIPCION | TOTAL
Recursos materiales y equipos 54.564,70 54.564,70
Recurso Humano 2 | 2.945,97 5.891,94
Gastos de Constitucion 650,00
Inventario de materiales 2 13.300,00 26.600,00
TOTAL INVERSION INICIAL 87.706,64
EN EL RECURSO HUMANO SE COLOCA PARA DOS MESES DE SUELDO, HASTA QUE
ARRANQUE
Tabla N° 31 Resumen de Inversion Inicial Fija
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
CANTIDAD COSTO PRECIO COSTO TOTAL INGRESOS TOTALES
PRODUCTOS MENSUAL UNITARIO | UNITARIO MENSUAL MENSUAL UTILIDAD
FLORES TROPICALES
(EMPAQUE+MATERIALES) 11000 1,209091 2,50 13.300,00 27.500,00 14.200,00
2,50 13.300,00 27.500,00 14.200,00

Tabla N° 32 Costo

Elaborado por: El Autor

Fuente: El Autor
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COSTO DE EMBALAJE

MODO DE PRECIO CANTIDAD A
PRODUCTOS COMPRA UNITARIO UTILIZAR TOTAL
Cajas de Papel Corrugadas Unidad 0,50 11000 5.500,00
COSTO DE EMBALAJE 5.500,00
NUMERO DE VENTAS 11.000,00
COSTO POR VENTA 0,50
Tabla N° 33 Costo de Embalaje
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
COSTO DE FLORES TROPICALES
MODO DE PRECIO CANTIDAD A
PRODUCTOS COMPRA UNITARIO UTILIZAR TOTAL

Gypsophilas Unidad 0,75 4000 3.000,00
Jazmin Unidad 0,80 2000 1.600,00
Heliconias Unidad 0,70 3000 2.100,00
Hypericum Unidad 0,60 1000 600,00
Otras flores tropicales Unidad 0,50 1000 500,00
COSTO DE FLORES TROPI 7.800,00
NUMERO DE VENTAS 11.000,00
COSTO POR VENTA 0,71

Tabla N° 34 Costo de Flores Tropicales
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
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4.7.10 TABLA DE AMORTIZACION GRADUAL

Se utilizara una tabla de amortizacién gradual para liquidar la deuda mediante
pagos iguales, se reflejaran los intereses que se deben pagar y los abonos que se

realizan para reducir la deuda.

TABLA DE AMORTIZACION GRADUAL

CREDITO BANCARIO

METODO CUOTAFIJA 12
CAPITAL CADA MESES
TASA DE INTERES -
ANUAL PERIODOS
PLAZO ANOS
PAGOS ANUALES
INTERES PAGO PERIODICO 1,838.78
TGO PAGO INTERESS CAPITAL SALDO
PERIODICO PAGADOS PAGADO INSOLUTO
0 85,706.64
1 1,838.78 744.22 1,094.56 84,612.08
2 1,838.78 734.71 1,104.06 83,508.02
3 1,838.78 725.13 1,113.65 82,394.37
4 1,838.78 715.46 1,123.32 81,271.06
5 1,838.78 705.70 1,133.07 80,137.99
6 1,838.78 695.86 1,142.91 78,995.07
7 1,838.78 685.94 1,152.83 77,842.24
8 1,838.78 675.93 1,162.85 76,679.40
9 1,838.78 665.83 1,172.94 75,506.45
10 1,838.78 655.65 1,183.13 74,323.33
11 1,838.78 645.37 1,193.40 73,129.92
12 1,838.78 635.01 1,203.76 71,926.16
TOTAL 22,065.30 8,284.83 13,780.48
13 1,838.78 624.56 1,214.22 70,711.94
14 1,838.78 614.02 1,224.76 69,487.18
15 1,838.78 603.38 1,235.39 68,251.79
16 1,838.78 592.65 1,246.12 67,005.67
17 1,838.78 581.83 1,256.94 65,748.73
18 1,838.78 570.92 1,267.86 64,480.87
19 1,838.78 559.91 1,278.87 63,202.00
20 1,838.78 548.80 1,289.97 61,912.03
21 1,838.78 537.60 1,301.17 60,610.86
22 1,838.78 526.30 1,312.47 59,298.39
23 1,838.78 514.91 1,323.87 57,974.52
24 1,838.78 503.41 1,335.36 56,639.16
TOTAL 22,065.30 6,778.30 15,287.00
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25 1,838.78 491.82 1,346.96 55,292.20
26 1,838.78 480.12 1,358.65 53,933.54
27 1,838.78 468.32 1,370.45 52,563.09
28 1,838.78 456.42 1,382.35 51,180.74
29 1,838.78 444.42 1,394.36 49,786.38
30 1,838.78 432.31 1,406.46 48,379.92
31 1,838.78 420.10 1,418.68 46,961.24
32 1,838.78 407.78 1,431.00 45,530.25
33 1,838.78 395.35 1,443.42 44,086.83
34 1,838.78 382.82 1,455.95 42,630.87
35 1,838.78 370.18 1,468.60 41,162.28
36 1,838.78 357.43 1,481.35 39,680.93
TOTAL 22,065.30 5,107.07 16,958.23
37 1,838.78 344.56 1,494.21 38,186.71
38 1,838.78 331.59 1,507.19 36,679.53
39 1,838.78 318.50 1,520.27 35,159.25
40 1,838.78 305.30 1,533.48 33,625.78
41 1,838.78 291.98 1,546.79 32,078.99
42 1,838.78 278.55 1,560.22 30,518.76
43 1,838.78 265.00 1,573.77 28,944.99
44 1,838.78 251.34 1,587.44 27,357.56
45 1,838.78 237.55 1,601.22 25,756.34
46 1,838.78 223.65 1,615.12 24,141.21
47 1,838.78 209.63 1,629.15 22,512.06
48 1,838.78 195.48 1,643.30 20,868.77
TOTAL 22,065.30 3,253.14 18,812.16
49 1,838.78 181.21 1,657.56 19,211.20
50 1,838.78 166.82 1,671.96 17,539.24
51 1,838.78 152.30 1,686.48 15,852.77
52 1,838.78 137.65 1,701.12 14,151.65
53 1,838.78 122.88 1,715.89 12,435.76
54 1,838.78 107.98 1,730.79 10,704.97
55 1,838.78 92.95 1,745.82 8,959.14
56 1,838.78 77.80 1,760.98 7,198.17
57 1,838.78 62.50 1,776.27 5,421.89
58 1,838.78 47.08 1,791.70 3,630.20
59 1,838.78 31.52 1,807.25 1,822.95
60 1,838.78 15.83 1,822.95 0.00
TOTAL 22,065.30 1,196.53 20,868.77
110,326.51 24,619.87 85,706.64
410.33

Tabla N° 35 Tabla de Amortizacidon Gradual

Elaborado por: El Autor

Fuente: El Autor
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4.7.11 RESUMEN DE GASTOS OPERATIVOS

En el proyecto se realizaran una serie de actividades para ello se ha realizado un

resumen de gastos operativos.

RESUMEN DE GASTOS MENSUALES

DESCRIPCION VALOR
Sueldos 2.262,00
Décimo Tercer Sueldo 219,00
Décimo Cuarto Sueldo 145,67
Aporte Patronal 319,30
Fondo de reserva -
Luz 163,13
Agua 18,00
Teléfono 71,50
Arriendo 700,00
Pago de intereses crédito 410,33
Utiles de Aseo y Limpieza 20,00
Utiles de Oficina 15,00
Manten. De Maquinarias y equipos 30,00
Depreciacion de Activos Fijos 848,25
Servicios Bancarios 5,00
Pasajes y Fletes 400,00
Publicidad y Promocion 100,00
TOTAL GASTOS MENSUALES 5.727,17

Tabla N° 36 Resumen de Gastos Mensuales
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor

4.7.12 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio se refiere al equilibrio que hay entre los ingresos y egreso de
la empresa, donde se determina la rentabilidad a lograrse. Muchas veces los
ingresos son iguales a los egresos y en ese caso no existe ganancia ni pérdida.
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CUADRO DE RESUMEN DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES

MENSUALES TOTAL ANUALES TOTAL

DESCRIPCION FIJOS VARIABLES | MENSUAL FIJOS VARIABLES ANUAL
Sueldos 2.262,00 2.262,00 |27.144,00 27.144,00
Décimo Tercer Sueldo 219,00 219,00 |2.628,00 2.628,00
Décimo Cuarto Sueldo 145,67 145,67 |1.748,00 1.748,00
Aporte Patronal 319,30 319,30 |3.831,62 3.831,62

Fondo de reserva - - - -
Luz 163,13 163,13 |1.957,50 1.957,50
Agua 18,00 18,00 216,00 216,00
Teléfono 71,50 71,50 858,00 858,00
Arriendo 700,00 700,00 |8.400,00 8.400,00
Pago de intereses crédito 410,33 410,33 |4.923,97 4.923,97
Utiles de Aseo y Limpieza 20,00 20,00 240,00 240,00
Utiles de Oficina 15,00 15,00 180,00 180,00
Manten. De Maquinarias y equipos 30,00 30,00 360,00 360,00
Depreciacion de Activos Fijos 848,25 848,25 |10.178,97 10.178,97
Servicios Bancarios 5,00 5,00 60,00 60,00
Pasajes y Fletes 400,00 400,00 |4.800,00 4.800,00
Publicidad y Promocion 100,00 100,00 |1.200,00 1.200,00
MATERIA PRIMA 13.300,00 13.300,00 159.600,00 159.600,00
TOTAL 5.727,17 |13.300,00 19.027,17 | 68.726,07 159.600,00 228.326,07

Tabla N° 37 Resumen de Costos Fijos y Variables
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
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CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

CANTIDAD CANTIDAD
MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL

VENTAS 27.500,00 330.000,00 11.000 132,000

COSTOS FIJOS TOTALES 5.727,17 68.726,07

COSTOS VARIABLES TOTALES 13.300,00 159.600,00

PUNTO DE EQUILIBRIO 11.091,35 133.096,26 11.000 132,000

ES LO MINIMO QUE DEBO VENDER PARA NO PERDER NI

SIGNIFICA QUE EL VALORDE $ 11.091,35 GANAR
MENSUALMENTE.
Punto de Equilibrio = Costos Fijos / 1 - (Costos Variables / Ventas )
MENSUAL
30.000,00
25.000,00 \

20.000,00 \\
15‘000’00 \ A‘

10.000,00 === MENSUAL

5.000,00

VENTAS  COSTOS FIJOS  COSTOS PUNTO DE
TOTALES VARIABLES  EQUILIBRIO
TOTALES

Tabla N° 38 Punto de Equilibrio
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor

4.7.13 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

En el analisis de datos del Estado de Pérdidas y Ganancias se observa que la
empresa tendra una utilidad neta de $ 61,149.12 durante el primer afio y asi se

pueden visualizar los siguientes afios proyectados.
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FLUJO NETO PROYECTADO

VIDA UTIL DEL PROYECTO

INGRESOS - = = = - -

ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Ventas 27,500.00 330,000.00 | 363,000.00 |399,300.00 |439,230.00 |483,153.00 |2,014,683.00
Inversion Inicial -
TOTAL INGRESOS 330,000.00 | 363,000.00 |399,300.00 |439,230.00 |483,153.00 |2,014,683.00
COSTO DE VENTA -
Costo de adquisicion de
Produccioén 13,300.00 159,600.00 |163,590.00 |167,679.75 |171,871.74 |176,168.54 |838,910.03
TOTAL COSTO DE VENTA 159,600.00 |163,590.00 |167,679.75 |171,871.74 |176,168.54 |838,910.03
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 170,400.00 |174,660.00 |179,026.50 |183,502.16 |188,089.72 |895,678.38
GASTOS OPERACIOALES -
Gastos de Administracion -
Sueldos 2,262.00 27,144.00 |29,315.52 |[31,660.76 |34,193.62 |36,929.11 |159,243.02
Décimo Tercer Sueldo 219.00 2,628.00 2,838.24 3,065.30 3,310.52 3,575.36 15,417.43
Décimo Cuarto Sueldo 145.67 1,748.00 1,887.84 2,038.87 2,201.98 2,378.13 10,254.82
Aporte Patronal 319.30 3,831.62 4,138.15 4,469.21 4,826.74 5,212.88 22,478.61
Fondo de reserva - - 2,838.24 3,065.30 3,310.52 3,575.36 12,789.43
Luz 163.13 1,957.50 2,006.44 2,056.60 2,108.01 2,160.71 10,289.26
Agua 18.00 216.00 221.40 226.94 232.61 238.42 1,135.37
Teléfono 71.50 858.00 879.45 901.44 923.97 947.07 4,509.93




Arriendo 700.00 8,400.00 8,610.00 8,825.25 9,045.88 9,272.03 44,153.16
Pago de intereses crédito 410.33

Utiles de Aseo y Limpieza 20.00 240.00 246.00 252.15 258.45 264.92 1,261.52
Utiles de Oficina 15.00 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 900.00
Manten. De Maquinarias y

equipos 30.00 360.00 369.00 378.23 387.68 397.37 1,892.28
Depreciacion de Activos Fijos 848.25 10,178.97 |10,178.97 |10,178.97 |9,938.47 9,938.47 50,413.85
Servicios Bancarios 5.00 60.00 61.50 63.04 64.61 66.23 315.38
Pasajes y Fletes 400.00 4,800.00 4,920.00 5,043.00 5,169.08 5,298.30 25,230.38
Publicidad y Promocion 100.00 1,200.00 1,200.00 1,300.00 1,300.00 1,500.00 6,500.00
Gastos de Constitucion 650.00 650.00
TOTAL GASTOS DE

ADMINISTRACION 64,452.09 |69,890.75 |73,705.04 |77,452.16 |81,934.38 |367,434.42
Gastos Financieros

Pago de cuota bancaria

Intereses Bancarios 8,284.83 6,778.30 5,107.07 3,253.14 1,196.53 24,619.87
TOTAL GASTOS

FINANCIEROS 8,284.83 6,778.30 5,107.07 3,253.14 1,196.53 24,619.87
TOTAL GASTOS

OPERACIONALES 72,736.92 |76,669.05 |78,812.11 |80,705.30 |83,130.92 |392,054.29
UTILIDAD OPERACIONAL 97,663.08 |100,104.66 |102,607.27 |105,172.46 |107,801.77 |513,349.24
15% Participacion trabajadores 15% | 14,649.46 |15,015.70 |15,391.09 |15,775.87 |16,170.27 |77,002.39
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS 83,013.62 |85,088.96 |[87,216.18 |89,396.59 |91,631.50 |436,346.85
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22% Impuesto a la Renta 22%18,263.00 |18,719.57 |19,187.56 |19,667.25 |20,158.93 |95,996.31
UTILIDAD ANTES DE
RESERVAS 64,750.62 |66,369.39 |68,028.62 |69,729.34 |71,472.57 |340,350.54
Depreciacion de Activos fijos 10,178.97 |10,178.97 |10,178.97 |9,938.47 9,938.47 50,413.85
FLUJO NETO 74,929.59 |76,548.36 |78,207.59 |79,667.81 [81,411.04 |390,764.39
DEVOLUCION DE CAPITAL 13,780.48 |15,287.00 |16,958.23 |18,812.16 |20,868.77 |85,706.64
UTILIDAD NETA 61,149.12 |61,261.35 |61,249.36 |60,855.65 |60,542.27 |305,057.76
NOTA: El Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado tiene un crecimiento anual del 5% en ingresos y del 2.5% en
egresos.
De acuerdo al indice de inflacién anual.

RENTABILIDAD

= 330,000.00 | 74,929.59 22.71

RENTABILIDAD

= 363,000.00 | 76,548.36 21.09
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Tabla N° 39 Flujo Neto Proyectado

Elaborado por: El Autor

Fuente: El Autor




4.7.14 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Es un documento contable que refleja la situacion financiera de la empresa en una
fecha determinada. Esta conformada por activos, pasivos y patrimonio.

ESTADODE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE ENERO DEL 2016

ACTIVO PASIVO
ACTIVOS CORRIENTES PASIVO CORRIENTE
Bancos 5.891,94 Préstamos Bancarios por Pagar C/P  13.780,48
Inventarios de Materiales de Oficina 612,40 TOTAL PASIVOS CORRIENTES 13.780,48
inventarios de Suministros de Limpieza 99,30 PASIVOS NO CORRIENTES
Suministros de Capacitacion 26.600,00 Préstamos Bancarios por Pagar L/P 71.926,16
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 33.203,64 TOTAL PASIVOS NO CORRIENTE  71.926,16
ACTIVOS NO CORRIENTES(FIJOS) TOTAL PASIVOS 85.706,64
Muebles y Enseres 2.258,00 |PATRIMONIO
Equipos de Oficinas 5.175,00 Capital Social 2.000,00
Equipos de Computacion 9.620,00
Maquinaria y equipos
Terreno
Edificio
Vehiculo 36.800,00
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 53.853,00 TOTAL PATRIMONIO 2.000,00
OTROS ACTIVOS
Gasto de Constitucion 650,00 PASIVO MAS PATRIMONIO
TOTAL OTROS ACTIVOS 650,00
TOTAL ACTIVO 87.706,64 87.706,64
CAPITAL DE TRABAJO 19.423,16

ACTIVOS CORRIENTES - PASIVOS CORRIENTES

Tabla N° 40 Estado de Situacion Financiera
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor




4.7.15 FINANCIAMIENTO

En el siguiente cuadro se muestra los recursos monetarios y de crédito con los

que se cuenta para realizar todas las actividades de la empresa y concretar el

proyecto, siempre se lo realiza para la apertura un negocio y tomar decisiones.

FUENTES DE FINANCIAMIENTO
COSTO DE CAPITAL

60 MESES
TASA SISTEMA TASA DEL
FINANCIERO SISTEMA TASA APLICADA
INVERSION INICIAL 87.706,64 100% FINANCIERO | AL PROYECTO

TOTAL APORTE DE SOCIOS 2.000,00 | 0,02280329 | Tasa Pasiva| 4,25 0,0425 0,00097
PRESTAMOS ENTIDAD FINANCIE 85.706,64 | 0,97719671 | TASA ACTIVA | 10,42 0,1042 0,10182
0 0 0,00000

TOTAL INVERSION 87.706,64 | 1,00000000
0,10279

Tabla N° 41 Fuentes de Financiamiento

Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor

4.7.16 INDICES FINANCIEROS

Aplicando los indices financieros se puede determinar y analizar la situaciéon

financiera de la empresa. Con esto se puede constatar si el negocio sera rentable

0 no. A continuacioén los valores calculados.

- VALOR ACTUAL NETO / tasa menor $142,048.64

- VALOR ACTUAL NETO / tasa mayor $93,802.34

- PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL (2.02 afios)

- TASA INTERNA DE RETORNO 39.72%

- RELACION COSTO BENEFICIO, por cada délar invertido

recupera $2.48
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INDICADORES DE EVALUACION DEL PROYECTO

-87.706,64

10,42%
4,25%

0,1028

0,1000

0,2028

10,279%

10,00%

20,28%

0 -87.706,64

1 61.149,12| 61.149,12| 0,9067885 55.449,31 -26.557,52 0,8314 | 50.839,27
2 61.261,35| 122.410,47| 0,8222653 50.373,09 34.703,83 0,6912 | 42.345,26
3 61.249,36 | 183.659,83| 0,7456207 45.668,79 95.953,20 0,5747 | 35.198,88
4 60.855,65| 244.515,48| 0,6761202 41.145,74 156.808,84 0,4778 | 29.076,18
5 60.542,27 | 305.057,76| 0,6130980 37.118,35 217.351,12 0,3972 | 24.049,40

INDICADORES DE EVALUACION DEL PROYECTO

TOTAL FLUJO PRESENTE NETO 229.755,28 181.508,98
INVERSION INICIAL 87.706,64 87.706,64
VAN 142.048,64 93.802,34
PRC 2,02
TIR 39,72%
R.C.B. 2,48

Tabla N° 42 Indicadores de Evaluacion del Proyecto
Elaborado por: El Autor
Fuente: El Autor
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CONCLUSIONES

Se analizo y determind que en la provincia de Pichincha si hay empresas
que se dedican a la exportacion de flores tropicales.

Se identificé la demanda que posee Estados Unidos en cuanto al consumo
de flores tropicales, siendo uno de los principales consumidores de este
producto.

Se determiné que las flores tropicales cumplen con los estandares en
cuanto a calidad, precio y presentacion lo que permitira que el producto sea
reconocido a nivel internacional.

Se identificé las relaciones comerciales que Ecuador mantiene con Estados
Unidos, siendo uno de sus principales proveedores de flores.

Se determind que las flores tropicales se adaptan a las necesidades del
mercado estadounidense y a su vez contribuye a la satisfaccion de los
consumidores.

Se valoro la logistica que se debe considerar para la exportacion de flores
tropicales y se verifico que los exportadores de la provincia de Pichincha
cuentan con la infraestructura necesaria para exportar a nuevos mercados.
Se concluye que la elaboracion del plan de exportacion de flores tropicales
de la provincia de Pichincha dara iniciativa a los productores, como a los
exportadores de seguir inmerso en las negociaciones internacionales lo que
permitira que el Ecuador sea reconocido por su diversidad de flores

fortaleciendo asi la oferta exportable del mismo.
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RECOMENDACIONES

Desarrollar estrategias de comercializacion que permitan posicionar a las
flores tropicales en el mercado estadounidense.

Mantener siempre el estandar de calidad de las flores tropicales para que
pueda competir en el mercado internacional.

Fortalecer las relaciones comerciales entre Ecuador y Estados Unidos, esto
ayudaria a que las flores tropicales se posicionen en otros mercados.

Se recomienda que el gobierno ecuatoriano desarrolle un programa de
créditos para los exportadores y puedan mejorar sus procesos logisticos.
Desarrollar chalas informativas en donde se capaciten a los productores de
flores tropicales para que cosechen flores de calidad para exportar.

Se recomienda que el gobierno ecuatoriano realice las gestiones
necesarias para erradicar el consumo de sustancias estupefacientes que
afectan de alguna manera a los exportadores del pais, debido a la

inseguridad que sienten al exportar su producto.
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ANEXOS



EMPRESAS QUE EXPORTAN FLORES TROPICALES EN LA

PROVINCIA DE PICHINCHA - ECUADOR.

1. Flores Equinocciales S.A.

Direccion: Panamericana Norte Km 34 Oton-Cayambe- Ecuador
Teléfonos: 02-2361-0612// 0601 // 0597 // 0614

General Manager: Dra. Elena Teran

Sales Manager: Ing. Javier Yepez

E-mail: elena.teran@florequisa.com / javier.yepez@florequisa.com

Web: www.florequisa.com

2. FlorisolCia. Ltda.

Direccion: Av. 6 de Diciembre y la Nifia Edif. Multicentro Oficina 703
Teléfonos: 02-2540688// 022529-537

Sales Manager: Gabriela Villacis

Sales Representative: VerénicaMontufar

Sales Representative: Raquel Nicholls

Sales Representative: Tatiana Davila

E-mail: salesm@flopia.com / sales3@flopia.com/ sales2@flopia.com/
sales4@flopia.com

Web: www.grupoforisol.com

3. GardaExport S.A.

Direccion: Panamericana Norte Km 1 1/2 Via a Otavalo, Sector Napoles
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Teléfonos: 02-2471693// 02-2472069
E-mail: salesl@gardaexport.com

Web: www.gardaexport.com

. Gypso S.A.

Direccion: Parroquia Checa - Pichincha
Teléfonos: 02- 2300647 // 648 // 649 //650
E-mail: sales@gypsoflowers.com

Web: www.gypsoflowers.com

. Hacienda Santa Fe FesahaCia. Ltda.

Direccion: Km 2 1/2 Vialnteroceanica, entrada a la Comuna Sigsipamba
Teléfonos: 02-2380-128// 590

E-mail: marceloc@hotmail.com.ec

. AgritabCia. Ltda.

Direccion: Urbanizacion Santa Lucia Alta - Calle del Establo Lote 50 Calle E
Site Center Torre 1 Oficina 1 Cumbaya-Ecuador

Teléfonos: 593-997635217

E-mail: sales@grupo-arbusta.com / salesl@grupo-arbusta.com

Web: www.grupo-arbusta.com
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7. Betel Flowers

Direccion: Via Tabacundo Cajas Km 4 Sector Tupigachi
Teléfonos: 02-2460465 / 02-2119338 / 593-991651462
E-mail: dayana@betelflowers.com / santiago@betelflowers.com

Web: www.betelflowers.com

8. Flores de la Colina Flodecol S.A.

Direccion: Panamericana Norte Km 50 Oton - Cayambe - Ecuador
Teléfonos: 02-2791-222 // 333 Ext 118
E-mail: jalbuja@flodecol.com / info@flodecol.com

Web: www.flodecol.com

9. Pyganflor S.A.
Direccion: Pasaje La Paz E9-01 y Av. 6 de Diciembre
Teléfonos: 02-2561758 // 02-2508048
E-mail: sales@pyganflor.com / pyganflor@hotmail.com

Web: www.pyganflor.com

10.PencaflorCia. Ltda.

Direccion: Av. Amazonas N34-33 Azuay - Edif. Unifinsa Oficina 602
Teléfonos: 02-2270383 // 203
E-mail: pencaflo@interactive.net.ec

Web: www.pencaflor.com
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ENCUESTA
Objetivo: Esta encuesta tiene como objetivo identificar las
necesidades del sector floricultor ydesarrollar un Plan de
exportacion para los exportadores de flores tropicales de la

provincia de Pichincha.

1. (Se dedica a la produccion de flores tropicales?
SIC ) NO( )

2. ¢ Se dedica a la exportacion de flores tropicales?
SI(C ) NO( )

3. ¢ Sus exportaciones estan destinadas a Estados Unidos?
SIC ) NO ()

4. ¢Los costos de flete aéreo para la transportacion de las

flores tropicales son muy elevados?
SIC ) NO ()

5. ¢ Desearia optimizar recursos al momento de exportar las

flores tropicales?
SI( ) NO ( )

6. ¢Desearia que su negociacidon nacional sea de manera

directa productor-exportador / exportador-productor?

St( ) NO ()
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7. ¢Considera que esta negociacion directa bajaria los

precios finales de sus productos?
SIC ) NO ()

8. ¢Estaria de acuerdo con el desarrollo de un Plan de

exportacion para los exportadores de flores tropicales?
SIC ) NO ()

9. ¢Le gustaria que las Flores Tropicales tengan mas
acogida asi como las rosas en el mercado de Estados

Unidos?
SI( ) NO ()

10. ¢ Exporta bouquets de flores tropicales al mercado de

Estados Unidos?
SI( ) NO ( )

11. ¢ Exporta follajes de flores tropicales al mercado de

Estados Unidos?
SI( ) NO( )

12. ¢ Usted tiene una persona encargada de realizar sus

exportaciones dentro de su empresa?

SI( ) NO( )
16.¢ Sus exportaciones de flores tropicales han disminuido

en los ultimos 2 anos?

St( ) NO( )
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17. ¢ Sus exportaciones de flores tropicales han aumentado

en los ultimos 2 anos?

SI( ) NO( )

18.¢ Cudles son las flores tropicales que tienen mas

acogida en el mercado estadounidense?
Gypsophilas ( )
Hypericum ( )
Ginger ( )
Heliconias ( )

Otras flores tropicales ( )
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CERTIFICADO FITOSANITARIO

<+ @ 8 htins//quiaagrocalided gob.ec/agrodh/anlicaciones/publico/preductes consuttaRecuisitaComerdophp

=
| ] 0
ng Requisitos de exportacion Requisitos de importacion
' 50L0 PARA
( pRESC
— BRODLCTO — .
| Requisito que unicamente se muestra en &l certficado impreso.
rea
Sandad Vegetd v
o DATOS GRNERALES
Florss y folajes cortac ¥
B B Tipo Flores y follaes cortads
Froducto Subtpo Floe
hypercum [060319)¢ ¥
lw[ Nombre de producto (nombre cientifico) hypericum (dyericum 50,

Partida recomendada 060319300
Unidad de medida segin arancel (G
Codigo de Agrocalidad A2

ESTADOS UNIDOS

21 Certificado Fitosanitario de Exportacion.

¥ postrar pais en la version impresa
Reguisitos para exportacion
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