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RESUMEN

“PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA  FLORICOLA
INNOVAFLOWERS Y SU INCIDENCIA EN EL PROCESO DE
EXPORTACION DE CLAVELES PARA LA CIUDAD DE MOSCU (R USIA)”

El presente trabajo que se pone a consideracifmomnextodos los resultados de la
investigacion realizada, con el propdsito fundamlente responder al problema
detectando el mismo que se refiere a: La Carerd@aun Plan Estratégico para
incursionar en la ciudad de Moscu (Rusia), generamd limitado proceso de

exportacion de claveles para la ciudad anteriorenerncionamos . La modalidad
bésica de la investigacion que se ha realizadesponde a un proyecto factible
apoyado de una investigacion de campo, complem&nyadjustada con una
investigacion  documental,  bibliografica, expenta® y correlacional. La

informacion obtenida para investigar el problensa, recopild6 de personas
vinculadas a la actividad de la floricultura de tahnera que se obtuvo una
propuesta ideal analizada y ajustada a la realifihdcontexto de exportacion de
flores por parte de la empresa Innovaflowers daudad de Pillaro. El disefio del
Plan Estratégico propuesto, permitira el desarrofiortuno y practico del mismo,

para que se constituya en la fuerza motriz quergegl cambio que requiere todo el
clima organizacional de la institucion a fin dgimizar el proceso de exportacion
de claveles para la ciudad de Moscu (Rusia), pon¢éivo en dicho disefio consta el
analisis de la situacion actual de la empresa,issmdahterno, analisis externo,
objetivos, estrategias, mision, vision, valores casno el respectivo Plan de Accién

a utilizar.

Descriptores:Plan Estratégico, Empresa Floricola Innovafloweysgtimizar el

proceso de exportacion de claveles, ciudad de Wi@asia).
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ABSTRACT

“‘STRATEGIC PLAN FOR THE COMPANY FLORICOLA
INNOVAFLOWERS IN THE PROCESS OF EXPORT OF CARNATION S
FOR THE CITY OF THE MOSCOW (RUSSIA)”

The present work on that put it puts to consideratiexposes the results of the
realized investigation, with the fundamental iniemtof answering to detected
problem the same one that is: The Lack of Stratetaa to Penetrate into the city of
Moscow (Russia), generating a limited process qoexof carnations for the city

previously in mention.

The basic modality of the investigation correspotada feasible project rested on a
field investigation, complemented, with a documentabliographical, experimental
investigation and correlacional. The informationiamhed to investigate the problem
was compiled of persons linked to the activity loé flower growing so that there
was obtained am ideal exact offer to the realithef context of export of flowers on
the part of the company Innovaflowers. Of Pillar&€ity Tungurahua's Province.
The Design of Strategic proposed Plan, it will ailtihe practical development of the
same one, in order that it is constituted in theivedorce that generates the change
that needs the whole climate organizational ofa@pany in order to optimize the
process to export of carnations for the city of bms (Russia), for such a motive in
the above mentioned design there consists the @igaly the current situation, the
aims, mission, vision, values and strategies, dsasehe respective Action Plan to

use.

Describers: Strategic Plan, Company Floricola Innovaflowers., dptimize the

process of export of carnations, city of the Mos¢Bwssia).
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INTRODUCCION

Alrededor del afio 1982 la Floricultura constitufeawactividad nueva y desconocida
cuyo principal objetivo era satisfacer la demamdall y conseguir de alguna manera

ingresar el producto al mercado europeo.

La carencia de un plan estratégico en la empresavétiilowers y el desconocimiento
de procesos que permitan difundir en el mercado laufior ecuatoriana, fue una de
las barreras que tuvieron los propietarios que efeada hora de colocar el producto

en el mercado internacional.

Un factor importante en el desarrollo del sectoestidio, a mas de las excelentes
condiciones climéticas y bondades del suelo edaatrfue la transferencia de
conocimientos que se logré de floricultores colanbs que visitaron y
descubrieron que en el sector floricola de la esgpree presenta las mejores
condiciones climaticas, ambientales y de mano da béarata e idonea, condiciones
que hacian de este sector el mejor lugar paraseradio de productos de excelente

calidad dentro de esta industria.

Durante los siguientes afios los propietarios dentgpresa Floricola Innovaflowers,
fueron incrementando el volumen de hectareas adiis y la exportacion de
claveles en aproximadamente un 40%. EI factor desacable de la empresa
floricola, es su gran desarrollo en el mercadoseetor Pillaro, perteneciente a la

provincia de Tungurahua estableciendose como urfue@gamental dentro de la



economia local y nacional, promoviendo fuentesaeajo para la gente de la ciudad

y de sus comunidades aledafas, contribuyendo aansjocalidad de vida.

A partir del afio 2002 la empresa Floricola Innawa#irs del canton Pillaro, viene
incursionando en el mercado nacional e internatimineciendo una amplia variedad
de flores especialmente claveles de todo tipoasoiente el panorama para el sector
floricola presenta varios obstaculos, como por pjenel desconocimiento de
estrategias de mercado que le permitira afrontavesiretos frente a sus clientes y

mercado.

El pais de Colombia es el principal competidor ledmabito floricola por tener costos
bajos de 0,55 centavos de délar por kilo de flenegado hacia el mercado ruso,
mientras que el flete ecuatoriano alcanza a 1,h@aces por kilo que reduce la
competitividad de la empresa, ya que se encarepeodlicto final por efectos del
costo del transporte exclusivamente reducienddilidad esperada en épocas en la

gue la tendencia del precio de las flores es hadaja.

Los problemas que se plantean sobre la posiciéta dwr en el mercado ruso,
especificamente en su capital Moscu es muy fuertgug existe una gran afluencia
de competidores; razon por la cual es necesarizaeain Plan Estratégico que
permita implementar estrategias de crecimientoadexportacion de claveles que
garanticen calidad y variedad para competir exnt@sde en el mercado

internacional.



El trabajo que se pone a consideracion esta estadct de la siguiente manera:
CAPITULO I. EL PROBLEMA, contiene: Contextualizaoi, Definicion del

Problema, Delimitacion del Tema, Preguntas Basihastjficacion, Objetivos.

CAPITULO Il. MARCO TEORICO, contiene: El sustenti@ntifico, coordinado y
coherente de conceptos, proposiciones y postulagokihros y folletos que permita
obtener una vision completa del sistema tedricelycdnocimiento cientifico que se

tiene acerca del tema.

CAPITULO lll. METODOLOGIA, contiene: Enfoque, Motidad de Investigacion,
Nivel o Tipo de Investigacion, Técnicas e Instrutoende Recopilacion de

Informacion, Poblacion y Muestra.

CAPITULO IV. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADS, consta de:
Encuesta dirigida a los Directivos, Clientes Intsrrde Innovaflowers y Clientes

Externos de la ciudad de Rusia (Moscu).

CAPITULO V. PROPUESTA, através de la cual se defla la implementacion de
un Plan estratégico para La Empresa Floricola lathmvers y su incidencia en el

proceso de exportacion de claveles para la ciudadabscu (Rusia).

CAPITULO VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



CAPITULO |

1 EL PROBLEMA

1.1 Contextualizacion

1.1.1 Macro

La floricultura tiene la virtud de ocupar abundam@no de obra e indirectamente ha
estimulado la creacion de actividades conexas, cempresas comercializadoras,
agencias de carga, empresas transportadoras @gea@gs y terrestre, almacenes de
productos agroquimicos, talleres mecanicos artessande equipos agricolas,
electricistas, carpinteros y otras actividades mesjoque dan trabajo a un gran

namero de personas.

A nivel mundial, la distribucién mayorista de flerlega a centros comerciales o
minoristas, que expenden para su uso en jardirgafa, el mercadeo en floristeria
(ramos, etc.). La floricultura ha encontrado unpamante aliciente para su
crecimiento a partir de los afios 1982 cuando cotemzcrecer en términos
mundiales. Un conjunto de tecnologias como lacibeade plasticos para cubiertas
de invernaderos, el riego de precision como elaydéeincorporacién de abundante y
diverso equipamiento, instrumental, logistica devimgentos de la mercaderia, el
transporte por vehiculos refrigerados de gran tanydiiansporte aéreo, la llevaron a

ser una actividad de alcance mundial.



Holanda con sus mercados de subastas que llegasoaet mundo, convirtio a la
floricultura en un fendbmeno transnacional. Hoy aba el transporte desde Espafia
hacia los mercados de Holanda, se ha encontradduemée de produccién de
material vegetal que se comercializa hacia el iortedte la Union Europea. El
fendmeno de la produccién por fuera de los centmssumidores en paises de
Sudamérica tales como Colombia, Ecuador y en Afeicadiversos paises como

Kenia y Zimbabue, ha internacionalizado la actigida

Sin embargo, cabe recalcar que en la feria de MdBtmwer 2005), la flor
ecuatoriana fue considerada como la mejor, paatioip 150 expositores de Holanda,
Colombia, Rusia, Estados Unidos, Kenia, Sudafritiigpia, Sudan, y Alemania.
Expo flores estuvo presente con 54 variedadess#es np cuatro de flores de verano,

que pertenecian a 21 empresas asociadas.

Las perspectivas de crecimiento del mercado ruspasdicular, y de Europa del Este
en general son alentadoras, con el solo obstaalltednpo empleado en la llegada

de los embarques, segun Expo flores.

1.1.2Meso

A inicios de los noventa; las flores, las frutasteas, la madera, las fibras vegetales
y los bienes manufacturados, entre otros, ausisi@dr una apertura al comercio
exterior y una reduccién de aranceles, crecemmriécelerado del 45% anual. Este
fendmeno permite la consolidacion y el desarrodoud producto en particular, las

flores, el que, en pocos afos, se convirtid endeés rubros mas importantes de



exportacion. Con su desarrollo, adicionalmenteylsan el tradicional papel de la
sierra, como abastecedor del mercado interno, pareertirla en una region

generadora de divisas.

Las flores ecuatorianas se encuentran entre lagre@seflel mundo por su calidad y
belleza inigualables. La situacion geograficapdds ha permitido contar con micro
climas y una excelente luminosidad que proporcioocamacteristicas Unicas a las
flores como son: tallos gruesos, largos y totalmerrticales, botones grandes y
colores sumamente vivos y con mayor durabilidadniv&l mundial, Ecuador se ha
situado dentro de los principales exportadoredated, ocupando el tercer lugar en

las exportaciones mundiales de este producto, s#aos obtenidos de Expo Flores.

A partir de 1983 el pais ampli6 progresivamente atmsas de cultivo. Las
plantaciones, en los primeros afios, se concentr@mola provincia de Pichincha,
para posteriormente dirigirse a Imbabura, AzuaymbBbrazo, Tungurahua, Cafar,

Carchi y Loja.

Segun datos obtenidos sobre el analisis del culkevfiores en el Ill Censo Nacional
Agropecuario, existe en el Ecuador 2976,18 hedéredltivadas de flores,

distribuidas de la siguiente manera:



Tabla 1: Hectareas Cultivadas

Pichincha 1.985,15
Cotopaxi 478,97
Azuay 181,60
Guayas 139,00
Imbabura 135,51
Tungurahua 21, 60
Cafar 20,8
Chimborazo 16,15
Loja 8,00
Carchi 11,00
Total 2.976,18

Fuente: Censo Nacional Agropecuario
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

La produccion de la flor ecuatoriana es excepcidoajue ha permitido posicionarse
en mercados internacionales, gracias a las comaigioclimaticas del pais,

manteniendo un status de calidad y volviéndoseamd@petitivo.

Los principales productos floricolas que el Ecuaglgorta son: rosas, gypsophilas,
claveles, crisantemos, flores de verano, florgsicedes y una gama en menor escala

de otras variedades.

1.1.3Micro

La empresa Innovaflowers que se encuentra locaizax el Canton Pillaro,
perteneciente a la Provincia de Tungurahua, esthcatta a la produccion y
comercializacion de flores al por mayor y menon&lmacional e internacional, las
mismas que constituyen el distintivo claro de @aliddonde su esplendor remplaza
mas que mil palabras, este es un producto muyemdsatal al momento de medir la

balanza comercial actual, porque el sector flosicbla tenido un despunte



convirtiéndose el Ecuador en una referencia a mwahdial por la calidad de sus
flores, aunque esta empresa se encuentra operareloreercado desde el afio 2002,
se ha denotado que existe la carencia de un Pteatéggco, inadecuada distribucion
de espacio fisico y problemas en el control de madés, originados por el talento
humano no capacitado, y por la falta de previside se tratan al interior de esta
empresa; asi como, la falta de vision tecnoldgida ynterés por ser mas grandes, es

decir, mas competitivos.

Ademas, el inadecuado manejo de estrategias, genagi las improvisaciones que se
opera acorde a las urgencias que se presentarateader al cliente originando un

rendimiento minimo; por lo que, es necesario imgletar un Plan estratégico con el
propoésito de mejorar el desarrollo en la Empresevaflowers, de la ciudad de

Pillaro, ya que la base del éxito se vera reflemudel crecimiento de la misma, sera
el establecimiento adecuado de eficientes politieasalidad, que puedan definir con
precision lo esperado por los directivos de la esgra través del cumplimiento de

los objetivos planteados por parte de los direstivo

1.1.3.1Andlisis Critico

En el sector floricola existen ciertos aspectos difieultan el desarrollo en el
mercado como puede ser el tramite de las exponagjg/a que se debera seguir el
proceso de exportacion de cualquier producto, @mtoua documentos como guias

aéreas, ordenes de embarque, facturas, etc.



El cultivo de flores también ha estimulado el am@ento de actividades paralelas o
conexas, como la creacion de empresas comerciatemdle flores, agencias de
cargas, empresas transportadoras de carga terralsastecedores de plasticos, de
papel y de cartdon y otras actividades menores e a@tupacion e ingresos

econdmicos a miles de ecuatorianos.

Es preocupante la carencia de talento humano raxitago y el desconocimiento de
estrategias ya que hace que no se llegue a cuoplibjetivos y metas establecidos

por la empresa.
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Gréfico 1: Arbol de problemas
SIGNIFICADO DEL PROBLEMA

EFECTOS
/\
~ N
Limitado desarrollo Desconocimiento del Poca cobertura en €|
competitivo mercado europeo mercado ruso
empresarial
A A A
Carencia de un Plan Estratégico para
PROBLEMA incursionar en la ciudad de Moscu
(Rusia)
A
A A A
Desconocimiento de Talento humano no Desconocimiento en
estrategias capacitado la comercializacion
con Rusia
N -
v
CAUSAS

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

1.2 Definicién del problema

¢,Como incide la carencia de un Plan EstratégicoladeEmpresa Floricola
Innovaflowers y su incidencia en el proceso de ggp@n de claveles para la ciudad

de Moscu (Rusia)?
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1.3 Delimitacion del tema

1.3.1 Delimitacion del contenido

Campo : Administracion de Empresas

Area  : Produccion

Aspecto : Comercial

1.3.2 Delimitacion espacial

La Empresa Floricola Innovaflowers, esta ubicaddaeprovincia de Tungurahua,

Cantén Pillaro, Via San Miguelito, sector La Quiatdos cuadras de la gasolinera.

1.3.3 Delimitacién temporal

El estudio en la Empresa Innovaflowers se llevacat® desde el 20 de septiembre

hasta el 30 abril del 2010, tiempo en el que seepde concluir el desarrollo del

proyecto y dar una solucion al problema planteado.

1.4 Preguntas basicas

¢, Qué caracteristicas tiene un plan estratégico@empresa exportadora?

¢, Cual es el proceso de direccion estratégica goesejara para acceder al mercado

ruso y especificamente para la ciudad de Moscu?
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¢, Qué alternativas existen para mejorar el procesexgortacion de claveles en el

mercado ruso con la aplicacion de una planificaestratégica?

1.5 Justificacion

En primera instancia, es importante determinar lgu@resente investigacion se
realizé en la empresa floricola Innovaflowers d®iton Pillaro, bajo la autorizacion
de los directivos, quienes seran los beneficiaticectos, y en particular el gerente,
quien brind6 todo el apoyo a través de informaadastancial, es decir, no hubo
limitacion alguna durante el proceso investigatikehido a que el Unico interés que
se tiene con este proyecto es que la empresa ejestriategias efectivas que le
permita posicionarse en el mercado Ruso, dandor lagain mayor avance

competitivo empresarial, ademas sera una invegigdactible por cuanto existen

recursos econémicos, técnicos para realizar lastigacion en mencién.

La importancia de este proyecto radica en garartizaarticipacion, y estabilidad de

la empresa en los mercados nacional e internacional

La aplicaciébn de un plan estratégico viabilizaraceimino a seguir para que la
empresa pueda ser mas competitiva, debido a qigadil Gerente de la misma a
tomar las mejores decisiones que servirdn comotdires para mantener un enfoque
sistematico, lo cual se vera reflejado en el cramio total a través del trabajo en

equipo y en el compromiso que tenga cada trabajador
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1.6 Objetivos

1.6.1 Objetivo general

Disefiar un Plan Estratégico para la empresa Flarlnaovaflowers y su incidencia

en el proceso de exportacion de claveles paraitladide Moscu (Rusia).

1.6.2 Objetivos especificos

* Investigar las caracteristicas del mercado rusora pdeterminar los

componentes del Plan Estratégico para exportacion.

 Articular un Plan Estratégico que permita fortategleproceso de exportacion

de flores.

» Disefilar un Plan de Accién para implementar el Etnatégico.



CAPITULO Il

2 MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

De las consultas que se ha realizado en la Bibkotke laPontificia Universidad
Catdlica del Ecuador Sede Ambato,se desprende la afirmacion de que no existen
investigaciones similares a la que se esta pladtean esta oportunidad, inclusive
dentro de la empresa Innovaflowers de la ciudadPillaro, perteneciente a la
Provincia de Tungurahua, por lo que, ha generadgomaterés, y se espera los
resultados para poner en marcha la implementacidrPldn Estratégico a fin de
optimizar el proceso de exportacion de clavelea [zaciudad de Moscu (Rusia), con
la finalidad de lograr que la empresa sea mas citmpetanto a nivel nacional
como internacional, ofreciendo un producto de ealidque cumplan con las
exigencias y requerimientos de los clientes, plasmen el cumplimiento de sus

objetivos empresariales.

2.2 Fundamentacion legal

La empresa objeto de estudio se desarrolla destrndnarco legal, que le permite
estar de acuerdo con las exigencias legales tastomales como internacionales, asi

se tiene que observar:

14
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2.2.1Ley organica de aduanas y comercio exterior

La presente ley ha sido declarada con jerarquédigacl de organica por el Congreso
Nacional mediante Res. R-22-058 (R.O. 280, 8-10:P0 en cumplimiento de lo

dispuesto en la Ley de Comercio Exterior donde meado siguiente:

“En las exportaciones, la declaracion se preseatal@aduana de salida, desde siete
dias antes hasta quince dias habiles siguientegrako de las mercancias a la zona

primaria.” (http://comercioexterior.com.ec,2001).

Ley N° 99.- La presente ley regula las relaciones juridicaseeal estado y las

personas que opera en el trafico internacional decancias dentro del territorio
aduanero. Mercancias son los bienes corporaleblesuée cualquier clase, en todo
lo que no se halle expresamente previsto en egtaséeaplicaran las normas del

Cadigo tributario y mas leyes generales y espexiale

Los tributos del comercio exterior son:

» Los derechos arancelarios establecidos en losatapearanceles
« Los impuestos establecidos en leyes especiales y

* Las tasas por servicios aduaneros.

La Corporaciéon Aduanera Ecuatoriana mediante regwiucreara o suprimira las

tasa por servicios aduaneros, fijara sus tarif@gylara su cobro.
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La base imponible de los impuestos arancelariodagrexportaciones es el valor

FOB de las mercancias, determinados segun las sateh&alor aduana.

Los impuestos al comercio exterior aplicables ghr@umplimiento de la obligacion
tributaria aduanera son los vigentes a la fechia geesentacion de la declaracion de

consumao.

Las obligaciones tributarias aduaneras seran radasdpor las instituciones del
sistema financiero Nacional autorizadas por elctive de la Corporacion Aduanera

Ecuatoriana.

Las mercancias destinadas a la exportacion estsaraetidas a la potestad de la

administracion aduanera hasta que la autoridad |,naéea o terrestre que

corresponda, autorice la salida del medio de tiatesp

Las mercancias de exportacion ingresaran al alrmatiento temporal cuando deban

someterse al aforo fisico.

En las exportaciones, la declaracion se preseetala aduanan de salida, desde 7

dias antes hasta 15 dias héabiles siguientes alsiog/de las mercancias.

En las importaciones y las exportaciones a consilandeclaracion comprendera de

autoliguidacién de impuestos correspondientes.

A la declaracion aduanera se acompafara de logsigs documentos:
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a) Original o copia negociable del conocimiento de ambe, guia aérea o carta de

porte;

b) Factura comercial que servira de base para lardetda aduanera;

c) Certificado de inspeccion en origen o procedengéndo sea el caso;

d) Certificado de origen cuando proceda. (http://wvdnana.gob.ec,2011)

2.2.2 Corporacion Aduanera Ecuatoriana

Se le atribuye las competencias técnicas admitiigisa necesarias para llevar

adelante la planificacion y ejecucion de las pmitiduaneras del pais.

Esta tiene la vision de ser una aduana moderndilosafia innovadora, facilitadora
de las operaciones del comercio exterior, recooerdre las mejores aduanas de la

region y del mundo.

A la Corporacién Aduanera Ecuatoriana le correspajdcutar la politica aduanera
y expedir normas para su aplicacion a través derancia general y de las gerencias

distritales. ttp://www.aduana.gob.ec, 2011).
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2.2.3 Ministerio de agricultura y ganaderia

A este Ministerio corresponde la concesion de paysde exportacion y certificados
fitosanitarios correspondientes para el despachextdrior de encomiendas que

contengan productos tales como plantas vivas,d#edase no industrializadas.

Examen mediante muestreo, por intermedio de Igmeotsres de cuarentena vegetal,
del material del vegetal, sus productos o derivagies se van a exportar, para

establecer su condicidn sanitaria.

2.2.4COMEXI (Consejo de Comercio exterior e Inversiones)

Es un foro de concertacibn de politicas de comemiterior e inversiones,
manteniendo un nexo constante entre el sectorquiplprivado para establecer de
forma conjunta los lineamientos de corto, mediarargo plazo que impulsen las

relaciones comerciales del pais con el exterior.

El Comexi establece estrategias para incentivar al sectaluptivo con el objetivo
de lograr la apertura de mercados y alienta la mixbeidn del Estado. La
institucion fue creada en el marco de la Ley de €om Exterior e Inversiones

(LEXI) y se busca la participacion real del segavado en su aplicacion.
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2.2.5CORPEI

Es la encargada de promover las exportaciones mniediterias y misiones

comerciales, su mision es la recaudacion de latapon a la Corpei, que los

exportadores pagan obligatoriamente.

Los lineamentos de la Corpei son:

* Ejecutar la promocion no financiera de las expartees en el Pais y en el

exterior.

» Orientar y dirigir la promocion de la inversionetita en el Pais.

» Organizar y dirigir una red externa para la promode las exportaciones y la

atraccién de inversiones directas al Pais; y,

» Propiciar la formacién de consorcios o uniones xjgeadores con el fin de

conseguir una presencia mas dinamica en los meygaonacionales.

2.2.6 Expoflores

Su mision es la afiliacion de personas naturaledigas cuya actividad principal sea

la produccion y exportacion de flores, follajesanths u otros productos vegetales

relacionados con la floricultura.
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Para ser miembro se necesita presentar una soloéwfiliacion, una vez aprobada
se cancelara la cuota de USD $ 100 por hectarearctwpe maximo de USD $1200,

y una cuota mensual determinada de la siguienteraan

* Hasta 5 hectareas de cultivo $70 USD mensuales.

* A partir de la sexta hectarea pagara adicionaltipor de flor en base a lo

siguiente:

Rosas $17.00 por hectarea.
Clavel $12.00 por hectarea.

Otros $ 15.00 por hectarea.

Ademas debe cumplir con las obligaciones legale®nales impuestas por:

2.3 Servicio de Rentas Interno (SRI)

Siendo INNOVAFLOWERS un Contribuyente Especial é¢ierdeterminado como

obligaciones tributarias las siguientes

» Ser agentes de retencién sobre el IVA que debear pagsus adquisiciones de
bienes o servicios, las cuales deben ser declasagagadas mensualmente,
dentro de los plazos que se establece en el reglamd.os porcentajes de

retencidn son los siguientes:
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El 30% del IVA pagado cuando se trate de adquisesode bienes a

sociedades o personas naturales obligadas a demtabilidad.

El 70% del IVA pagado cuando se trate de adquisesade bienes o servicios

a personas naturales obligadas a llevar contadjliga

El 100% del IVA pagado cuando se trate de adqoises de bienes o servicios

a personas naturales no obligadas a llevar coitadbil

Presentar sus declaraciones de impuestos del BedadRentas Internas a la

cual pertenezcan.

En el caso del Impuesto al Valor Agregado los doayentes especiales deben
presentar por separado una declaracion por el lai#sado en su calidad de
Sujeto Pasivo y una declaracion por el IVA reteredcsu calidad de agente de

retencidon. (Estas dos declaraciones deben presemtia medio magnético).

Asi mismo tiene derecho a la Devolucion del IVAgu#e es Exportador, asi

mismo cada uno de los Gastos para que la Expontese@ realizada se

considera como Gastos Deducibles.

El Instituto Ecuatoriano de Seguridad SociallESS)

Los trabajadores que laboran en la empresa Inmwars estan afiliados al Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social como dictaminaylay gozando de sus beneficios.
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2.5 ATPDEA (Andean Trade Promotion and Drug Eradication

Act)

En espafiol se traduce a Ley de promociéon Come#daidina y Erradicion de

Drogas, y tiene como objetivo promover el desaordié los paises ofreciendo un
mayor acceso al mercado estadounidense, aspirgoradinente a estimular la
inversion en sectores no tradicionales para difiesisila oferta exportable de los

productos andinos.

Es un programa de comercio unilateral para promevVveatesarrollo econémico a
través de la iniciativa del sector privado en lemto paises andinos (Bolivia,

Colombia, Ecuador, Peru), afectados por el probléenia droga.

La ley permite que el gobierno de Estados Unidberdé unilateralmente de
impuestos de importaciéon a determinados productosepientes de los paises
beneficiarios. Este programa entro en vigenciawio de 1992 en el Ecuador y
concluy6 en Diciembre 2006, frente a lo cual esteidn sudamericana busca una

ampliacion.

2.6 Permisos ambientales

AGROCALIDAD (Agencia Ecuatoriana de Aseguramienéola calidad del Agro).

La empresa Innovaflowers posee la certificaciémdaibitario de ornamentales de

exportacion que establece:
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Los procedimientos obligatorios para toda persataral o juridica que se dedique a
la produccion, acopio, exportacion y comercialidgacde productos ornamentales,
material de propagacion y articulos reglamentades edpecies de plantas
ornamentales, en otras palabras este certificadmgamto por AGROCALIDAD

asegura que los envios realizados estén libretagagpde importancia cuarentaria y

no cuarentaria reglamentadas, cumpliendo las eci@ene los paises importadores.

2.6.1 Componentes

2.6.1.1Registro y renovacion

Los productores-exportadores deben registrarse pemi@r autorizadas por
Agrocalidad para exportar productos ornamentaleserificado de registro tiene
vigencia de un afio, la renovacion del certificagbetta ser solicitado con treinta

dias de anticipacion a su vencimiento.

2.6.1.2Proceso inspeccion

Actividad que permite verificar los envios de prods de plantas ornamentales
cumplan con los requisitos fitosanitarios, la irspén es realizado a través de
profesionales autorizados por Agrocalidad, y qugresabilitados para aprobar,

rechazar envios y disponer correctivos.
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2.6.1.2.1nspeccion en el lugar de produccion

Consiste en:

» Verificar la vigencia del certificado de registro.

* Inspeccionar productos ornamentales en salas dmgeha(seleccion de la

muestra, minimo 5 cajas full).

* Inspeccion minuciosa de cada tallo, flor o bondaeudir o golpear sobre una
superficie blanca e iluminada para observar lagm@a de cualquier estado de

insectos.

< Emitir dictamen favorable o desfavorable sobredaggamentos, y de ser el
caso, proceder con la destruccion del material tabgmediante la aplicacion
de pintura spray o corte de tallos, sin posibilidkd enviar el cargamento

desaprobado al mercado.

» Verificar los procedimientos de postcosecha: irdhagtura, personal,

organizacion, aseo y limpieza.

2.6.1.3Emision del certificado fitosanitario de exportacidé (CFE)

Documento internacional que atestigua la situaditmsanitaria de los productos

ornamentales de exportacion, sera emitido exclomwie por los inspectores
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Fitosanitarios de Agrocalidad que laboran en loerjms aéreos, maritimos o

fronterizos de Ecuador.

Tabla 2: Plagas de importancia cuarentaria y no cu@ntaria reglamentadas

Pais Solicitante Plaga Gréfico

Puccinia horiana

ESTADOS UNIDOS

Frankliniella Occidentalis

Liriomyza Trifolli

COLOMBIA
Frankliniella Occidentalis
ECUADOR Trips Palmi
RUSIA Bemisia tabaci

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Cabe recalcar que; INNOVAFLOWERS es una empresasguencuentra legal y
administrativamente constituida en el cantén Riljagrteneciente a la Provincia de

Tungurahua, por lo que gestiond y cumplié con igsientes requisitos:
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» Patente Municipal permiso municipal.

» Solicitud de marca y nombre en el Ministerio deustdas y comercio.

» Tramite respectivo en el Instituto de Propiedadléatual (IEPI).

* Registro legal del nombre de la empresa.

» Cedulas de propietario o representante de la empegsstrado en el derecho

mercantil.

 Inscripcion en la Camara de Comercio.

* Permiso por el llustre Municipio de Ambato.

2.7 Fundamentacion Conceptual

2.7.1Variable Dependiente Optimizacion de Procesos

2.7.1.10ptimizacion de Procesos

Para poder controlar, mejorar 0 comparar cualgpreceso y conocer que esta
sucediendo con él, el responsable del mismo dedtiéuin medidores o indicadores
que como su nombre lo dice midan o indiquen el lnilee desempefio de dicho

proceso, es muy dificil administrar un proceso gaese pueda medir como se ha
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dicho, “lo que no se puede medir no se puede dantmo se puede administrar es

un caos”. (AGUIRRE, 2005).

Estos medidores deben usarse entre otros propgsitas

* Evaluar el desempefio del proceso frente a las nuhsmejoramiento,
permitiendo medir el grado de cumplimiento de laga®s en relaciéon con los

resultados obtenidos.

» Establecer si el proceso es estable o0 no y, ptw tefinir si las causas detras

de los resultados son comunes o0 especiales pasblezsr el tipo de

mejoramiento requerido.

» Fijar el nivel de desempefio alcanzado por el pmgasa servir de punto de

referencia en procesos de comparacion con las esejoécticas.

« Mostrar tendencias, evaluar efectividad y proveefakes oportunas de

precaucion.

» Establecer bases solidas para identificar problerdetectar oportunidades de

mejora.

« Proveer medios para evaluar las medidas corregtipasventivas.
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» Facilitar la comunicacion entre el responsablepdeteso y quienes laperan,

entre personas relacionadas con el proceso.

« Establecer si el grado de mejoramiento obtenidsuésiente y si el proceso

sigue siendo suficiente competitivo.

2.7.1.1.Definiciones de Optimizacion de Procesos

“Es planificar una actividad para obtener los megaresultados han hecho cambios
de personal con el fin de optimizar los rendimientpara disminuir costos y

maximizar utilidades."(STONER, 2003).

“Un proceso (del latin processus) es un conjunto adgévidades o eventos
(coordinados u organizados) que se realizan o0 suoce(alternativa o
simultdneamente con un fin determinado, este térméne significados diferentes
segun la rama de la ciencia o0 la técnica en que w#ice”

(http://www.wikipedia.com, 2010).

2.7.1.1.Beneficios de la Optimizacién de Procesos

» Simplifica tareas.
» Agiliza la realizacion de procesos.
» Elimina desplazamientos y tiempos de espera.

* Mejora el manejo de recursos.
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Grafico 2: Optimizacién de Procesos

Optimizacién de Procesos

Flexibilidad

Y

Calidad

h 4

06}0 Tiempo

Fuente: SEGUEL, P. Ricardo. (2008)
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

La optimizacion de procesos tiene que ver conitaeefcia (utilizar los recursos de
la mejor manera posible, o dicho de otra maner@ne los mayores beneficios con
los minimos costes), Pero la eficiencia tiene ek&econexion con la eficacia
(término que hace énfasis en los resultados, hkxsercosas correctas, lograr
objetivos, crear mas valores), por lo que paranipér procesos, no nos bastaria con

ser eficientes, sino que también hay que ser eficac

2.7.1.2Administracion de procesos

2.7.1.2.Definiciones de administracion de procesos

“Conjunto de actuaciones, decisiones, actividaddargas que se encadenan de

forma secuencial y ordenada para conseguir untaglsubjue satisfaga plenamente

los requerimientos del cliente al que va dirigiddemas es una forma de administrar
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0 conducir una organizacion, concentrandose emlel agregado por los clientes y

las partes interesadaglZARATIEGUI, 2006).

“La administracion de procesos se ha revelado aamacherramienta de mejora de la
gestion mas efectiva de todas las organizacioresjbe la organizacion como un
sistema interrelacionado de procesos que contnibogajuntamente a incrementar la

satisfaccion del usuario.(MORAN, 2002).

En la administracion por procesos se concentraeiacen en el resultado de los
procesos no en las tareas o actividades. Haynmafoion sobre el resultado final y
cada quien sabe como contribuye el trabajo indaliéli proceso global; lo cual se
traduce en una responsabilidad con el proceso yota con su tarea personal

(deber).

2.7.1.2.Porque la administracién por procesos?

Porque las empresas y organizaciones son tanngfisieomo lo son sus procesos, la
mayoria de estas y las organizaciones que han toradciencia de esto han

reaccionado ante la ineficiencia que representar@izaciones departamentales, con
sus nichos de poder y su inercia excesiva antealodios, potenciando el concepto del

proceso, con un foco comun y trabajando con un@wmibjetivo en el cliente.
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Gréfico 3: Por Que la Administracion por Procesos

Tacitos Explicitos

Fuente: Improven
Elaborado por: Improven

2.7.1.2.Zaracteristicas de la administracion por procesos

La Administracion de los procesos tiene las sige®oaracteristicas:

* Analizar las limitaciones de la organizacion fumeb para mejorar la

competitividad de la Empresa.

* Reconocer la existencia de los procesos internos.

* Identificar los procesos relacionados con los fast@riticos para el éxito de la

Empresa o que proporcionan ventaja competitiva.

 Identificar las necesidades de cliente externoigntar a la Empresa hacia su

satisfaccion.
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» Entender las diferencias de alcance entre la meoeatada a los procesos
(qué y para quien se hacen las cosas) y aquelmadd a los departamentos o

a las funciones como se hace.

* Mejorar de forma continua su funcionamiento gldimitando su variabilidad

comun.

* Medir el grado de satisfaccion del cliente intemaexterno, y ponerlo en

relacion con la evaluacion del desempefio personal.

2.7.1.2.0bjetivos de la administracion por procesos

Como un sistema de gestibn de calidad que es, istigal objetivo de la

Administracién por procesos es aumentar los redodtale la Empresa a traves de

conseguir niveles superiores de satisfaccion delgrges. Ademas de incrementar

la productividad a través de:

* Reducir los costos internos innecesarios (actiadan valor agregado).

» Acortar los plazos de entrega (reducir tiemposicle)c

* Mejorar la calidad y el valor percibido por losetites de forma que a éste le

resulte agradable trabajar con el suministrador.
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* Incorporar actividades adicionales de serviciogsleaso costo, cuyo valor sea

facil de percibir por el cliente (ej.: Informacion)

2.7.1.3Gestidbn administrativa

2.7.1.3. Introduccion

Las funciones gerenciales y administrativas, degeradk un flujo constante de la

informacion en relacion a lo que esta pasando emfaesa y mas alla de ella.

Los gerentes solo pueden vigilar el avance hacargias mediante una informacion

exacta y oportuna y asi pasara a convertir losplan realidades.

Los gerentes de todos los niveles estan encontigquneldos sistemas de informacion

computarizada ofrecen la informacién necesaria paasoperacion eficiente.

La velocidad y la exactitud con la que los gereptgden recibir la informacion de
lo que esta funcionando bien o mal dentro de laresap determinara en gran medida

la eficacia que tendran los sistemas de control.

Dado que los sistemas de control desempefian un papemportante en la
administracion de las empresas, es esencial quedlomistradores entiendan como

se deben disefiar, aplicar y manejar tales sistemas.
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2.7.1.3.Definiciones de la gestion administrativa

SegunEl Diccionario de la Real Academia Espariola de ladngua,explica que:
“Es la capacidad de la institucion para definicaakar y evaluar sus propdésitos con

el adecuado uso de los recursos disponibles.”

“Es el proceso de disefiar y mantener un entornel gue trabajando en grupo los
individuos cumplen eficientemente objetivos espex$f ademas explica que es un
proceso muy particular consistente en las actiedatk planeacion, organizacion,
ejecucion y control desempefiados para terminacanabr los objetivos sefialados

como el uso de seres humanos y otros recuf&iSARLES W, 2007).

“Conjunto de acciones mediante las cuales el dw@cesarrolla sus actividades a
través del cumplimiento de las fases del procesuirastrativo.” (ILLENA,

2001).

2.7.1.3.30bjetivos de la gestion administrativa

» Planeacion:determinacion de los objetivos y eleccion de lmsas de accion

para lograrlos, con base en la investigacion yosltidon de un esquema

detallado que habra de realizarse en un futuro.
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Comprende:

a) Establecer los objetivos de la empresa.
b) Elegir un curso de accion para alcanzar lostivbge
c) Iniciar las actividades necesarias para tradasiplanes en acciones.

e) Replantear sobre la marcha para corregir dafi@s existentes.

Organizacion: Es el establecimiento de la estructura necesasia pa
sistematizacion racional de los recursos, medidatedeterminacion de
jerarquias, disposicion, correlacion y agrupaciénadtividades, con el fin de

poder realizar y simplificar las funciones del grigocial.

Ejecucion: Es una funcion de tal trascendencia, que alguna®res

consideran que la administracion y la direccion s misma cosa.

Control: es el proceso de asegurar el desempefio eficiantegicanzar los

objetivos de la empresa.

Implica los siguientes elementos:

a) Establecer metas y normas.
b) Comparar el desempefio medido contra las metasyas establecidas.

c) Reforzar los aciertos y corregir las fallas.
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Gréfico 4: Proceso Administrativo

Planificacion

QObjetivosde la
Gestion Organizacién

Adminsitrativa

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

El Andlisis de Gestidn Administrativa se ha consaide como la técnica capaz de
realizar el estudio y analisis de la organizacién, cada una de sus éareas y
proporcionar soluciones a las irregularidades Hafiapor lo cual se considera que el
conocimiento de la misma es indispensable parartadcion académica y para el

desarrollo profesional de los Administradores.

La Gestion Administrativa es una herramienta dawelo empresarial, que permite
evaluar el grado de eficiencia y eficacia con dlclos recursos humanos estan
cumpliendo la planificacién, organizacién de logetiios trazados por alta gerencia,
con el propésito de corregir las deficiencias queligran existir, tener un
mejoramiento continuo, optimizar la productividaangjorara la utilizacion de los
recursos disponibles, conforme a los procedimientospoliticas de una

administracion idénea.
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2.7.2Variable dependiente plan estratégico

2.7.2.1Plan estratégico

“El plan estratégico es un documento en el quedsgonsables de una organizacion
empresarial, institucional, no gubernamental, degr reflejan cual sera la
estrategia a seguir por su compaiiia en el medaw plRor ello, un plan estratégico
se establece generalmente con una vigencia qudéaospire 1 y 5 afos.”

(http://www.wikipedia.org, 2006).

“El plan estratégico es un documento formal equel se intenta plasmar, por parte
de los responsables de una compafia (directivosnigs, empresarios) cual sera la
estrategia de la misma durante un periodo de tieggroeralmente de tres a cinco
afos, ademas sefiala que el plan estratégico estatinam establece las cifras que
debe alcanzar la compafiia, manifiesto: descrilmeoelo de conseguirlas, perfilando
la estrategia a seguir, y temporal: indica los qdade los que dispone la compafiia

para alcanzar esas cifraSCHARLES W, 2007)

2.7.2.1.Elaboracion de un plan estratégico

Para abordar correctamente un plan estratégice@ssario profundizar diferentes

etapas, basada en el analisis y en la toma deiatexss podemos identificar dichas

etapas como se detalla a continuacion:



Gréfico 5: Proceso de elaboracion del plan estratémp

PROCESO DE ELABORACION DEL PLAN
ESTRATEGICO

U

Misién

Visién

Valores

Andlisis de la Situacién
Externa

Andlisis de la Situacién
Interna

Objetivos Corporativos —p

Objetivos Estratégicos —»

Decisiones Estratégicas

Funciones

Estratedlagporativas

Decisiones Operativas
Planes de Accién

Seguimiento

Fuente: CHARLES W. Hill (2007)
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Vision

Define el negocio al que se dedica la organizadamnecesidades que cubren

con sus productos y servicios, el mercado en dlsmudesarrolla la empresa y

la imagen publica de la empresa u organizacion.

38
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La mision de la empresa es la respuesta a la pigggRara que existe la

organizacion?

Mision

Define y describe la situacién futura que deseartémempresa, el propdsito
de la vision es guiar, controlar y alentar a laaoigacion en su conjunto para

alcanzar el estado deseable de la organizacion.

La visidon de la empresa es la respuesta a la pr@gy@ué queremos gue sea la

organizacion en los proximos afnos.

Valores

Define el conjunto de principios, creencias, regjas regulan la gestion de la
organizacion. Constituyen la filosofia institucbry el soporte de la cultura

organizacional.

El objetivo basico de la definicion de valores cwgtivos es el de tener un

marco de referencia que inspire y regule la vidadagganizacion.

=  Analisis Situacion Externa:

Esta constituida por factores o elementos que forpate de la misma
organizacion, ademas permite fijar las oportunidageamenazas que el

contexto puede presentar en una organizacion.
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Oportunidades:

Son aquellas situaciones externas, positivas, ggiseran en el entorno y

gue, una vez identificadas, pueden ser aprovechadas

Amenazas:

Son situaciones negativas, externas al programeoyeqo, que pueden

atentar contra éste, por lo que es necesario dis@@aestrategia adecuada

para poder sortearla.

Analisis Situacion Interna:

Se refiere a los elementos o factores que estéa figela organizacion; pero

gue se interrelacionan con ella y la afectan yad®&aanera positiva o

negativa.

El analisis interno permite fijar las fortalezas debilidades de la

organizacion, realizando un estudio que permiteocen la cantidad y

calidad de los recursos y procesos con que cukatdee

Fortalezas

Son todos aquellos elementos internos y positivos diferencian al

programa o proyecto de otros de igual clase.
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Debilidades

Se refieren, a todos aquellos elementos, recubsdslidades y actitudes
gue la empresa ya tiene y que constituyen barigges lograr la buena

marcha de la organizacion.

El Andlisis DAFO, también conocido comdOFA" o "FODA", es una
metodologia de estudio de la situacion competitigauna empresa, esta
herramienta estratégica por excelencia es la mézada para conocer la

situacion real en que se encuentra la organizacion.

Los riesgos (combinacion de fortalezas y amenazadps desafios
(combinaciéon de debilidades y oportunidades), detexdos por su
correspondiente combinacion de factores, exigirana ucuidadosa
consideracion a la hora de marcar el rumbo querdanizacién debera

asumir hacia el futuro deseable.

A continuacion, se presenta en la Tabla 2 La Ekdhién del FODA.
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Tabla 3: Anéalisis FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES

Qué ventajas tiene la empresa? |¢Qué se puede mejorar?

¢, Qué hace la empresa mejor que| ¢ Que se deberia evitar?

cualquier otra?

ANALISIS _
INTERNO ¢ Qué percibe la gente del mercado
¢ Qué percibe la gente del mercad@omo una debilidad?
como una fortaleza?
¢, Qué factores reducen las ventas o
el éxito del proyecto?
OPORTUNIDADES AMENAZAS
A qué buenas oportunidades se | A qué obstaculos se enfrenta la
enfrenta la empresa? empresa?
¢De qué tendencias del mercado sgQué estan haciendo los
tiene informacién? competidores?
ANALISIS
EXTERNO |¢Qué cambios de tecnologia se esgduede algunas de las amenazas
presentando en el mercado? impedir totalmente la actividad de
la empresa?

¢,Qué cambios en la normatividad
legal y/o politica se estan

presentando?

Fuente: RAMOS, Mario. (2005)
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

* Objetivos Corporativos:

Permiten especificar los propositos de la Orgamrace identificar los

aspectos que necesariamente se deben controlaray &m cuenta para que se
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puedan lograr estos objetivos, con el fin de cumgé la mision de la

Institucion.

» Objetivos Estratégicos:

Son declaraciones que describen la naturalezécaalce, el estilo, los ideales

y suefios de una organizacion para el mediano § [@ego.

Cada Objetivo debe responder las siguientes pragunt

* Que se quiere logar?
» Cuando se quiere logras?

» Como se sabra si se ha logrado?

Los Objetivos Estratégicos se definen con base esthblecido en la mision y

en el FODA.

Gréfico 6: Analisis FODA

i
ll- F-

YT A

Foripzear

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.
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Estrategias corporativas:

Establece el propédsito y alcance de la empresa.definicion incluye dos
decisiones trascendentales. La primera, tienevguecon la Mision de la
Empresa y la segunda, con la Definicion del Negatigue la empresa se

dedica.

Plan de Accién:

“Es una presentacion resumida de las tareas quendelalizarse por ciertas
personas, en un plazo de tiempo especifico, utii@aun monto de recursos
asignados con el fin de lograr un objetivo dad® uB espacio para discutir
gue, como, cuando y con quien se realizaran lapreex” (KROEGER,

2000)

Es recomendable utilizar un cuadro de Plan de aapi@ contemple todos los

elementos que a continuacion mencionamos:

Tabla 4: Plan de accién

Actividades | Cuanto | Tiempo | Lugar Recursos | Seguimiens Logros

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.
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» Seguimiento:

El plan de accion no solo debe mostrar los indiceslonedibles de los
resultados, sino también, establecer bajo la reslidad de quien estara el

seguimiento.

Esto es trascendentalmente importante en la efatwa@ un proyecto, ya que
orienta al tomador de decisiones o0 a los princgalerotagonistas
comprometidos con la planificacion estratégica, apaomar decisiones
oportunas que ubiquen el plan de manera efectivaagrificar objetivos de

gran alcance y recursos.

2.7.2.1.Proceso de planeacion estratégica

Para iniciar un proceso de Planeaciéon Estratégicdetle tener bien en claro en que
es y en qué consiste. Algunos autores la definoam proceso que se inicia con el
establecimiento de metas organizacionales, defitrategias y politicas para lograr
esas metas, y desarrolla planes detallados pagurasela implantacion de las

estrategias asi obtener lo fines buscados, tandgsénn proceso para decidir de
antemano que tipo de esfuerzos de planeacion dederde, cuando y como debe

realizarse, quién lo llevara a cabo, y qué se tandos resultados.

“La planeacion estratégica es sistematica en dlideenle que es organizada y
conducida con base a una realidad entendida. fgsesas la definen como un

proceso continuo, flexible e integral, que genera wapacidad de direccion.
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Capacidad que da a los directivos la posibilidadiefeir la evolucion que debe de
seguir su organizacion para aprovechar, en fund@nsu situacion interna, las

oportunidades actuales y futuras del entor{®EREZ, 2005).

“Es una herramienta por excelencia de la Gerehsimatégica, consiste en la
busqueda de una 0 mas ventajas competitivas dgdainacion y la formulacion y
puesta en marcha de estrategias permitiendo crg@servar sus ventajas, todo esto
en funcién de la Misidn y de sus objetivos, del imeanbiente y sus presiones y de

los recursos disponibles{PIMENTEL, 1999).

"La Planificacion Estratégica es el proceso pocwal los dirigentes ordenan sus
objetivos y sus acciones en el tiempo. No es umimio de la alta gerencia, sino un
proceso de comunicacion y de determinacion de ideeis en el cual intervienen

todos los niveles estratégicos de la empre€ALLENAVE, 1991).

Para iniciar un proceso de Planeaciéon Estratégicdetle tener bien en claro en que
es y en qué consiste. Algunos autores la defineam proceso que se inicia con el
establecimiento de metas organizacionales, deftrategias, politicas para lograr
esas metas y desarrolla planes detallados parairasel@ implantacion de las

estrategias asi obtener lo fines buscados, tanmdgsénn proceso para decidir de
antemano que tipo de esfuerzos de planeacion cgelsede, cuando, como, quién lo

llevara a cabo, y qué se hara con los resultados.

“La planeaciéon estratégica es sistematica en diideenle que es organizada y

conducida con base a una realidad entendida. figsesas la definen como un
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proceso continuo, flexible e integral, que genera wapacidad de direccion.
Capacidad que da a los directivos la posibilidadiefeir la evolucion que debe de
seguir su organizacion para aprovechar, en fund@nsu situacion interna, las

oportunidades actuales y futuras del entor{@EREZ, 2005).

“Es una herramienta por excelencia de la Gerehsimatégica, consiste en la
busqueda de una 0 mas ventajas competitivas dgdainacion y la formulacion y
puesta en marcha de estrategias permitiendo crg@servar sus ventajas, todo esto
en funcién de la Misidn y de sus objetivos, del imeanbiente y sus presiones y de

los recursos disponiblesTPIMENTEL, 1999).

2.7.2.1. Administracion estratégica

“Se ocupa de los aspectos dentro del proceso astnaitivo que se involucran con
asegurar la viabilidad organizacional y que losireas de la entidad, se adecuen al
entorno de tal manera que se permita la eficieatdizacion de sus objetivos
corporativos, utilizando cursos de accion con @sgo aceptable”.(HERMIDA,

1992).

“Es un plan describiendo a una organizacion y sdionen un punto especifico del
tiempo en el futuro. Este PE describe el medio iamé y las fuerzas que
impactaran a la organizacion de afuera hacia amentie adentro hacia afuera.
Delinea lo que la organizacion escoge hacer y cegni@ si logra estos objetivos”.

(LOPEZ, 2003).
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“La administracion estratégica consiste en dos eteas; el plan estratégico que
describe las condiciones deseadas para el futlebpjan tactico, necesario para
realizar en el presente el estado futuro deseadoPlanificacion estratégica es la
manera de considerar el riesgo, opciones y el itopde las fuerzas del medio para
incrementar las probabilidades de acierto, se ttabajar con relacion a los aspectos
tecnoldgicos, sociales y politicos antes de comsides economicos”.(JARREN,

2004).

“Es un tipo de procesos de planeacion a travéscdal los administradores,
establecen el rumbo y los objetivos generales derggmnizacion, formula una
estrategia especifica planean y llevan a cabo laagppn de la estrategia y por

ultimo verifican los resultados y efectian los leglos”. (PORTER, 2004).

“Proceso administrativo de crear una vision eggiaté establecer los objetivos y
formular una estrategia, asi como implantar y ¢gralicha estrategia y después con
el transcurso del tiempo iniciar cualesquier apisterrectivos en la vision los

objetivos la estrategia o su ejecucion que pareacktuados”. (THOMPSON,

2006).

“Proceso de administracibn que entrafia que la @geadn prepare planes
estratégicos y, después, actle conforme a elloal”cbmo se emplea en las
definiciones anteriores, una estrategia apropiadageella que conviene mejor a las

necesidades de una organizacién en un momentardeseio”. (STONER , 2004).

La Administracion Estratégica esta compuesta posiguientes elementos:
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2.8 Planificacion estratégica

2.8.1¢,Qué es planificacion?

“La planificacion es un proceso continuo, flexibde integral, que genera una
capacidad de direccion, ademas es un proceso @rakte define los lineamientos
estratégicos de la organizacion y se los desareollguia detalladas para la accion”.

(PEREZ, 2005).

2.8.1.1¢ Que es la estrategia?

“El conjunto de decisiones fijadas en un determineamhtexto o plano, que proceden

del proceso organizacional y que integra misiofetolms y secuencia de acciones

administrativas en un todo independienttROVERE, 2008).

2.8.1.2Definiciéon de planificacion estratégica

“Es el proceso gerencial de desarrollar y mantemer direccion estratégica que

pueda alinear las metas y recursos de la orgadizacon sus oportunidades

cambiantes de mercado{LOPEZ, 2003).
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2.8.1.3Proceso de la planificacion estratégica

2.8.1.3.Analisis externo

Las empresas que operan en varios paises debeataarel analisis externo para
cada situacion en particular. En un mundo de mdescglobalizados es importante
realizar el andlisis internacional, por paises giores, tanto para las empresas

internacionales como para aquellas que operan eolarpais.

+ Modelo de las cinco fuerzas de Porter

“Se ha convertido en una herramienta utilizada paraanalisis de la
competencia en un sector o industria, en un detawdoi pais o region”.

(CACERES, 2006).

En el analisis de entorno general se puede intbgirambitos: econémico,
tecnolégico, social politico, fisico y ambientalA esto debemos afiadir el
entorno sectorial, que se refiere a los factores los cuales interactia la

empresa en su sector: clientes, competidores plovey reguladores.”

“El conocimiento de esas fuerzas y de los factayes las determinan la
permitira a la empresa encontrar una posiciéon endastria donde competir
exitosamente, y establecer las oportunidades y amasngue se le presentan.
De esta forma laorganizacion podra adaptarse mejor al ambiente e s

industria y formular una estrategia exitosa.”
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2.8.1.3.2Analisis interno

“Determina las fortalezas y debilidades de la esgrespecto a sus competidores y,
a partir de ellas, evaluar su capacidad para aphavelas oportunidades y

contrarrestar las amenazaCACERES, 2006).

2.9 Proceso de Exportacion

2.9.1Exportar

“Es un régimen aduanero que permite la salida ldgamercancias del territorio

nacional para uso o consumo en el mercado extefRENDON, 2005.

“La exportacion es un proceso que involucra tiempapacitacion, inversion,
adaptacion de los productos a las exigencias denkrgados externos hacia los

cuales se quiere llegar, entre otroFUENTES, 2004).

“Tiene su origen en el vocablo latino exportatimgnciona a la accion y efecto de
exportar (vender mercancias a otro paisPiccionario de la Real Academia

Espafiola (RAE, 1990).

“Son la salida de mercancias del territorio aduapara su uso o consumo definitivo
en el exterior. La exportacion no esta afectang@ago de tributos y, para efectos de

control, dice que debera ser puesta a disposi@da Aduana hasta que ésta autorice
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la salida del medio de transporte en el que seaenVas mercancias al exterior”.

(TREMONT, 2004).

Por lo tanto se considera que una exportacion dseumno servicio que es enviado a
otra parte del mundo con fines comerciales. EiGepuede concretarse por distintas

vias de transporte, ya sea terrestre, maritimoemnaé

2.9.2 Porque exportar?

Brinda la oportunidad ilimitada de crecimiento ynsolidacion de una empresa,
proyectandola al mercado internacional, para hacads competitiva, disminuir el

riesgo de depender de un solo mercado y asi asegguexistencia a largo plazo.

La actividad exportadora atrae consumidores glsbaleual aumenta la cantidad de
clientes, y por ende también sus ganancias, agiaprd adquirir tecnologia, materia
prima o personal capacitado para brindar un predactervicio de mejor calidad e

igualmente afrontar la competencia en el mercadwaeeedores internacionales.

2.9.3Personas que intervienen en el proceso de exportagi

1. Exportador: Es el que exporta 0 comercia con paises extranjenoviando

mercancias y productos del suyo.

2. Agente Aduanero:Es una persona capacitada y regida por las d@poss de la

ley, interviene ante las aduanas y receptoriasjosntramites y diligencias
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relativos a la importacion y exportacion de merciadey demas operaciones

aduaneras.

3. Personal de las Fuerzas Armadas de Cooperacid@yardia Nacional): Es una
institucion militar componente de las Fuerzas Arasatlacionales junto con el
Ejército, la Armada y la Aviacion, que tiene misgsrmuy variadas que incluyen,
entre otras, seguridad de puertos y aeropuertgsridad industrial, guarderia de
bosques y aguas, seguridad carcelaria, represiboodéabando y control de

transito.

2.9.4Ventajas y Riesgos que conlleva la exportacion

* Ampliar la participacion de la empresa en el mescad

» Incrementar la produccion, utilizando la capacideidsa.

* Reducir los riesgos, al no depender unicamentendetado nacional.

« La calidad de los productos se mejora considertblainando este se adapta a

los estandares.
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2.9.5Riesgos

» Riesgos Legales:usted puede involucrarse en negocios supuestamente
atractivos que prometen hacerle rico de la nocleemanana, sin embargo,

estos no siempre son legales.

» Riesgos FinancierosEs posible que usted envié la mercaderia y noaestib
pago, aqui puede presentarse dos situaciones: Wstetlmplié con los
requerimientos del comprador (empaque, calidadgm la persona con quien
hizo la negociacion es deshonesta. Antes de dealgagociacion se debe

investigar los contactos y solicitar referencias.

2.9.6 La Oferta exportable

“La oferta exportable se refiere a los productas los que cuenta una empresa, que
se encuentran en condiciones de ser exportadosyey agemas cuentan con

potenciales mercados externo$FUENTES, 2004).

“El concepto de oferta exportable va mas alla dedpcto en si pues involucra
también las capacidades econdmicas, financierasgestion de exportaciones de la

empresa, Segun el autffREMONT, 2005), siendo éstas:

» Capacidad instalada y/o disponibilidad de producte. Significa tanto la

calidad como la capacidad de produccién que tieneerhpresa, lo cual
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establece los volumenes que podria mantener la esmppara fines de

exportacion.

» Capacidad econdémica Son los recursos propios con los que cuenta la
empresa, los cuales establecen la capacidad qeedsta para atender pedidos
por si sola. En base a esto se podré fijar laRigad crediticias que podria

aplicar la empresa a sus potenciales clientes.

e Capacidad de financiamiento- Es el potencial que tiene la empresa para
acceder a financiamiento, lo cual la faculta paender operaciones que

excedan su capacidad econdmica.

» Capacidad de gestion de exportaciose Son los recursos humanos con los
gue cuenta la empresa y su grado de especializamiolperaciones de
comercio internacional. Esto la habilita paraizealcon éxito las operaciones

gue pudieran presentarse”.

Se considera que el andlisis de estos elementosrddé real oferta exportable que
posee la empresa, y esta en condiciones de ofgatgye el comercio internacional,
dada la gran competencia que existe hoy en digeesada vez mas de los
exportadores, es decir, mejores condiciones de, pagjores condiciones de entrega,

versatilidad para adaptar los productos a la demaendre otros.
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2.9.7 Las técnicas de exportacion

“Las técnicas de exportacion pueden ser:

» La Exportacion Directa.- Consiste en establecer contacto directo con el
importador y realizar todo el proceso de la opéraale exportacién, esto
involucra la utilizacion de mayores recursos, com@n una infraestructura
adecuada (oficinas), contar con recursos humanes kapacitados en
comercio internacional y, ademas, con una red deactos de proveedores de
servicios a las exportaciones. Todo este proaegpbica asumir los riesgos
propios de toda operacion de exportacion, comaejmnplo, la ocurrencia de
siniestros (incendios, desastres naturales, huadimidel buque, entre otros),

desde la produccién en origen hasta la entregasdmércancias en destino.

En la exportacion directa la empresa debe seleacieh mercado a donde
quiere llegar, es decir, debe buscar clientes pities, o debera contactar y

asi negociar con ellos; enviar las mercanciasajrfiante efectuar la cobranza.

» La Exportacion Indirecta.- En este tipo de exportacion, la empresa vende
localmente sus productos a otra empresa, la qeac@gara, por su cuenta y
riesgo, de exportar el producto, ya sea como coemende otro mas
elaborado o sin hacerle modificacion alguna niumid en otro producto. La
ventaja de esta técnica radica en el menor montonagsion requerido y
menor tiempo para su recuperacion, la menor exgose riesgos como el no

pago Yy la ocurrencia de siniestros; ademas deeafta®portunidad de adquirir
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experiencia e ir mejorando sus productos para piogersionar en un futuro
directamente en mercados externos. Se puedenzarai traves de
subcontratacion, consorcios de exportacion, grgxpertadores y compaiiias

comercializadoras conocidas internacionalmente doatling companies.

Esta técnica es utilizada generalmente por empoeEsaequefia escala, que no
cuentan con los recursos, la infraestructura nctescimientos adecuados que
les permitan buscar compradores, negociar con glsctuar todo el proceso

gue una exportacion directa impliclEUENTES, 2004).

2.10Las flores ecuatorianas

“La actividad del cultivo de las flores en el Ecamde inicia a partir de la década de
los afios setenta, pero, solo a partir del afio 1.888 un auge de 2 hectareas
sembradas, comenzoé en realidad el desarrollo éedartacion de flores frescas”.

(RIZZO, 2009).

En el Ecuador el clima favorece el crecimiento ds flores ecuatorianas, sin
embargo es de conocimiento general que el sect@agambe posee las mejores
condiciones climatologicas para la produccion de Haismas, pues, se ha
considerado que tiene la mejor vida en percha lyggastaea vendida, situacion que es

muy valorada por los comerciantes de flores freaagasel nacional.
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2.10.1 Superficie, clases y variedades sembradas

Las variedades mas rentables y apetecidas dentiasddases de claveles son los
siguientes: Clavel rojo, Nelson, Grand Gala, Redvéfe First Red, Red Berlin,
Black Magic, Anna, Pavaroti, Ravel, Peckoubo, RefiaParadise, Sari, Versilla,
Bianca, Tineke, Virginia, Yellow Succes, Aalmeer I&GoPapillon, Evolution,
Konfetti, Larini, Rossini, Blue Bell, Super Disco Vimeless. Dentro de las

gipsophilas la que mas se cultiva es la variedai&ta.”

2.10.1.1Manejo ambiental

Parte de la nueva cultura en todos los cultivodcalgis, es participar en la
realizacion de programas de manejo ambiental mladios con mantener nuestras
areas de recursos naturales renovables tratanctwoddinar sus acciones para que de
ésta forma se impongan reglamentos claros parabtienciéon de los beneficios
deseados disminuyendo los impactos ambientales.inteasidad de los impactos
ambientales que pueda ocasionar este cultivo, depgel manejo del suelo durante

sus ciclos de siembra, mantenimiento y cosec{RiZZO, 2009).

“Las diferentes densidades en un cultivo de flaresiparten un espacio fisico y
constituyen una comunidad biolégica que interact@mtre ellas, el uso de
plaguicidas va alterar estas relaciones y causaadgto ambiental. Sin embargo, la
actividad agricola requiere el uso de fungicidagctdricidas, insecticidas,
nematicidas, acaricidas, roenticidas y otros pltadas, siendo los peligros asociados

con los plaguicidas entre otros, los siguientes:
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a) La baja biodegradabilidad., hace que su toxicigesista largo tiempo en el
medio ambiente, especialmente los clorados y lsifados con peligro de que lo

absorba el organismo humanao.

b) Crean resistencia a las plagas, o que hacesageaumentar frecuencias de

aplicacion.

c) Resurgimiento de plagas ya tratadas y de nygagas, y

d) Afectan la polinizacion

No se puede descuidar el manejo ambiental por partes floricultores debe ser

enmarcada en el cumplimiento de las disposicioranateria ambiental establecidas
en guias ambientales, a corto y largo plazo, eastfibr las autoridades competentes
con el afan de que se pueda producir, y comeraialas diferentes variedades de

flores sin alterar los principios de cuidado amtaen(ALLAN, 2005).

2.10.2 Paises competidores

“Mas de 80 paises en el mundo se dedican a latexpla economica de las flores
naturales, entre los que se destacan Holanda, G@opitalia, Israel, Espafia, Kenya,
Ecuador, Costa Rica y Etiopia. Nuestro pais, arelifcia del los otros posee un
clima propicio y excepcional para el cultivo duenddo el afio o que le permite

mejores rendimientos de calidad en la produccion.
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» Colombia supera las 3.000 hectareas de flores owgyoria se encuentra
ubicada en la Sabana de Bogota, en un extensdéaatiigon una altitud de
2.600 m.s.n.m., y mantiene exportaciones superiarésS $ 600’000.000

anuales.

Se manifiesta que a pesar de la competencia etdstanel mercado en relacion al
ambito de la floricultura, uno de los factores nmaportantes, base de la actividad
floricola ecuatoriana, son sus condiciones climadticaracterizadas por micro climas
gue permiten el desarrollo de una variedad imptatae flores; por otro lado, la

luminosidad que ofrece el Ecuador, gracias a staahiin geogréafica con respecto al
sol, favorece la constitucion fenotipica del prddudallos largos, gran tamarfo del
botdn, colores intensos, cualidades que han pmwisproducto ecuatoriano de una
diferenciacion competitiva, con respecto a otrdsgmproductores como Colombia.

(Ministerio de Agricultura y Ganaderia del Ecuador,2009).

2.10.3 Paises consumidores

“El destino de las flores es muy variado, aunqupresenta una gran concentracion
en los paises de EE.UU. (70%) y en los ultimos &imsa (12 %), antes de entrar en
crisis. En la Unidn Europea se destacan Holanda)(Blemania (2%), Italia (4 %),

luego, Canada (2 %) entre otros.

e EE.UU.: Es el principal mercado de las flores frescas deiadar.
Historicamente ha captado el 70 % de las exporiasiacon una marcada

preferencia de los cultivos de rosas, gypsophilakayeles. EE.UU. también
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es productor, pero, estacional y en los meses dermo carece de
abastecimiento sus mercados. El area que tietieacld es de 5.700 hectareas
cuya produccidn se encuentra concentrada en losofgla que representan el
40 % de la superficie sembrada, seguida de lassrosa 5.2% Yy los

crisantemos con 2.3 %.

« UNION EUROPEA: El comercio de flores se maneja a través de urmdaté
y sofisticado sistema, donde las subastas constitel principal elemento de
la cadena de distribucion de las flores freséas que permiten que los
vendedores lleguen al consumidor intermedio y filaluna manera agil y
eficiente. Hay 15 subastas de flores en Europa en Holanda, que en
conjunto dominan y determinan el comercio mundighndo el nivel de

precios de cada transaccioén.”

Hoy en dia la Uni6on Europea demanda una gran eahtié flores, por lo que cada
dia las diferentes empresa ecuatorianas deber@nadtsimente calificadas para que
puedan exportar en grandes cantidades, y asi geresi@ue otras empresas de
paises vecinos, razén por la que todo el climanizgaional de Innovaflowers
debera estar a la par con la tecnologia, ya qaeagahza a pasos agigantados, por lo
gue no pueden quedarse relegados en conocimignfo®, ende en su respectiva

puesta en practicgMinisterio de Agricultura y Ganaderia del Ecuador, 2009).
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2.10.3.1Gestion comercial

“Es la base de toda empresa cuyas actividades cgemnan relacionadas al
marketing, la compra, venta y la produccion derdifees productos, ademas se
encargara de toddas estrategias que se deben aplipara que la empresa en
cuestion tenga cierto nivel de éxito en el ambdmpetitivo en el que se mueve”.

(GUZMAN, 2005)

“Es un término usado para describir las disciplidashegocios no técnicos de una
empresa u organizacion, en particular la admirgtrade los ingresos y gastos para
generar un retorno financiero, en otras palabrasgdation Comercial es la

identificacion y desarrollo de oportunidades deacemy la gestion rentable de los

proyectos y contratos, de principio a filPAEZ, 2001).

“Un proceso complejo relativo a todas las funcioracionadas con la produccion,
distribucion y venta de bienes y servicios parasfeeter las necesidades del

comprador y dar beneficios al vendedoffARTINEZ, 2005).

La gestion comercial da respuesta a las preguetagiién, donde, cuando y como y
su ejecucion efectiva requiere del conocimientéaddistribucion de los recursos, de
su control asi como la interaccién con otros grugrosodos los niveles de actividad

comercial.
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2.10.3.2Negocios internacionales
“Es la capacidad de Afrontar los retos y oportudetade un mundo sin fronteras
abarcan a las actividades comerciales que se dimaren mas de un pais”.

(FREIRE, 2002).

“Las transacciones privadas y gubernamentalesrugduicran a dos o mas paises”.

(BERMUDEZ, 2008).

Se componen de dos partes principales:

* Comercio Exterior:

Se refiere a las condiciones, formas y contenidopgasenta el intercambio de

bienes y servicios; exactamente, son las leyegylaeiones nacionales para

manejar el comercio internacional.

*« Comercio Internacional:

Se refiere a todas las operaciones comercialegriagiones y exportaciones,

inversion directa, financiacion internacional, naeleo, etc., Que se realizan

mundialmente y en la cual participan las diferestgaunidades nacionales.
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Las negociaciones Internacionales son elementalesi@:

» La empresa obtiene un mayor posicionamiento cotnpeti

= Se llevan a cabo nuevos negocios y el cliente adgjunayor valor.
» Mejora la imagen de la empresa y de la marca.

» Se impulsa el intercambio de productos o servicios.

* Implica una ampliacion del mercado interno.

2.10.3.2.Principios de los negocios internacionales

Ciertosprincipios de negociacién internacional deben apdie cualquiera que sea el

lugar del mundo en el que se negpemimportante conocerlos ya que constituyen el

armazon sobre el que cada negociador ira volcargdodnocimientos y experiencias

concretas que adquiere en su vida profesional.

Estos principios consisten en:

Tabla 5: Principios de los Negocios Internacionales

+«» Adoptar un enfoque ganador-ganador «» Comprender las diferencias entre negociagion

nacional e internacional.

«» Conocer y aplicar el concepto de marger d4€lener en cuenta los elementos culturales del

maniobra en funcién de cada pais. pais en el que se negocia

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.
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2.10.3.2.Etapas del proceso de negociacion internacional

El conocimiento de las siguientes etapas ayudaner tena vision completa del
proceso y proporciona un esquema al que se in@dpdas técnicas que se van a
utilizar en cada de ellas, a continuacion se desdsrevemente cada una etapa y el

objetivo principal que se persigue.

 Toma de Contacto: Identifica quien va a ser la empresa con la caalasa

negociar.

» Preparacion: Incluye las gestiones que hay que realizar argesedtarse en la

mesa de negociaciones.

* Encuentro: Es el tiempo que transcurre, en la primera reuqigm las partes

utilizan para conocerse antes de negociar.

* Propuesta: Marca el inicio de la negociacién propiamente djcke establece

términos en los que se pretende realizar el negocio

» Discusion: Consiste en el acercamiento de posiciones payarlkeun acuerdo,

es la fase mas intensa.

» Cierre: Es la fase de mayor incertidumbre y tensién, cbasn llegar a un

acuerdo, o bien en abandonar la negociacion.
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Tabla 6: Etapas del proceso de negociacion internanal

TOMA DE CONTACTO

Concertar entrevistas

7

Elecciéon forma de entrada Identificaciéon de emmes

J

PREPARACION

Delimitacién de objetivos Informacién Asuntos adra

J

ENCUENTRO

Primera Impresion Informacién — necesidades Prasimt y argumentacior

I

PROPUESTA

Quien lo realiza? Firme, flexible Recepcion de pegias

J

DISCUSION

Tratamientos de Objeciones Técnicas de Respuest nce€iones

J

CIERRE

5%

Requisitos Tipos de Cierre Acuerdos y Conclusiones

Fuente: RUIZ, Luis (2008)
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

2.10.3.3INCOTERMS (Términos internacionales de comercio)

“Son normas internacionales uniformes para la pnétacion de términos
comerciales. Determinan el alcance de las classtdmerciales incluidas en un
contrato de compra-venta internacional, soluciondaod problemas derivados de las

diversas interpretaciones que pueden darse segsinpagses involucrados y
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reduciendo las incertidumbres derivadas de las ipiest legislaciones, usos y

costumbres”.(REYES, 2003).

“Reglas para el uso y la interpretacion de los @081 mas usados en el transporte

internacional.” (http://www.wikipedia.org, 2001).

“Son normas acerca de las condiciones de entredmsdeercancias. Se usan para
dividir los costes de las transacciones comerci@Esnacionales, delimitando las
responsabilidades entre el comprador y el vendgdeflejan la practica actual en el

transporte internacional de mercancig®€HABERT, 2007).

Los INCOTERMS son el instrumento mas importantesaahora de realizar
exportaciones e importaciones, ya que le permitesacomerciantes de diversos
paises entenderse los unos a los otros y de esta fee facilita el comercio

internacional.
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Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Segun la CORPEI al realizar negociaciones inteomabés las condiciones de

entrega y pago de la mercancia deben definirsel eorgrato de compraventa,

preferiblemente seleccionando un Incoterm de laa&ame Comercio Internacional.

Cada incoterms establece cuales son las obligacipraerechos del comprador y

vendedor para resolver cualquier problema de irgtapion se debera recurrir al

manual de la Camara de Comercio Internacional,ifgsterms se aplica a la

compraventa de mercancias tangibles y solo segefila relacion entres vendedores

y compradores dentro de un contrato de compraventae refiere a contratos de

transporte seguro o financiamiento.
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2.10.3.3.Lategorizacion de los Incoterms

A continuacion se presenta un listado que contieyse tipos de Incoterms

clasificados en sus grupos respectivos:

GRUPO E:

EXW En fabrica

« EXW: El termino de minima obligacion para el vendedba mercancia se

entrega en su taller, fabrica, etc. Sin despazmaitargarla.

GRUPO F:

ECA Franco transportista

« FCA:. Vendedor despacha la mercancia al transportistgidel por el

comprador, en el lugar convenido. Vendedor reaiémaites de exportacion.

FAS Franco al costado del buque

* FAS: Vendedor debe entregar la mercancia al costadbudgie, en el puerto

acordado. Vendedor realiza tramites de exportacion
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FOB Franco a bordo

» FOB: Vendedor debe entregar la mercancia sobrepasandlarda del buque

en el puerto acordado. Vendedor hace el despachduana para exportacion.

GRUPO C:

FR Coste y Flete

* CFR: Vendedor debe entregar la mercancia sobrepasandlarda del buque
en el puerto acordado. Vendedor paga el valofietel para que la mercancia

llegue al puerto acordado y realiza los tramitesqeortacion.

CIE Coste, seguro y flete

» CIF: Vendedor debe entregar la mercancia sobrepasarmoda del buque en
el puerto acordado. Vendedor paga costos, fletesaguro maritimo con

cobertura minima y realiza tramites de exportacion.

CPT Transporte pagado hasta
» CPT: Vendedor entrega la mercancia al transportistaefjuaismo designa,
paga el valor del transporte para que la mercdlegae al lugar acordado y

realiza despacho aduanero para exportacion.
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CIP Transporte y seguro pagados hasta

» CIP: Vendedor entrega la mercancia al transportistaejumismo designa,
paga el costo del transporte para poner la mereader el lugar acordado,
contrata un seguro con cobertura minima contregoie=n el transporte y

realiza los trdmites de exportacion.

GRUPO D:

DAFE Entregada en Frontera

« DAF:. Vendedor entrega la mercaderia sobre el medio alesgorte, sin
descargarla, en un lugar de la frontera que hafmidi® con el importador y

realiza los tramites de exportacion.

ES Entregada sobre buque

» DES: Vendedor realiza los tramites de exportacion yegat la mercaderia

borde del buque, en el puerto de llegada acordado.

DEQ Entrega en Muelle

« DEQ: Vendedor realiza los tramites de exportacién yedemtregar la

mercaderia descargada en el muelle del puertegiedh acordado.
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DDU Entregada derechos no pagados

« DDU: Vendedor realiza los tramites de exportacion yegatrla mercaderia

sobre el medio de transporte utilizado-sin desckrgan el destino acordado.

DP Entregada derechos pagados

» DDP: Vendedor entrega la mercaderia sobre el medicadsgorte utilizado -
sin descargarla- en el destino acordado. Realkzani@mas los tramites de

exportacion e importacion, en el pais comprado.

2.11Glosario de Términos

Aforo: Acto de la administracion aduanal que consiste ensar la calidad,
cantidad, peso, valor, etc. de la mercancia qumgerta o exporta para determinar

los impuestos que deben pagarse por ella.

Aduana: Es una oficina publica de constitucion fiscal eleida generalmente en
costas y fronteras. Su objetivo es registrarédicio internacional de mercancias que
se importan y exportan desde un pais concreto yacolos impuestos que

establezcan las aduanas.
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Arancel: Es un impuesto o gravamen que se aplica a los 9igne son objeto de

importacion o exportacion.

Calidad: Es herramienta basica para una propiedad inhedentelialquier cosa que

permite que esta sea comparada con cualquier®sa thisma especie.

Canales de Distribucion: Canales o medios a través de los cuales vendemos u

ofrecemos nuestros productos a los consumidores.

Cliente: Persona que ya ha comprobado nuestros productmkjurido nuestros
servicios; se diferencia de un “consumidor”, en gueonsumidor no necesariamente

nos ha comprado o adquirido nuestros productosvicses.

Consumidor: Persona que consume y demanda bienes o servi@os,qoe no
necesariamente ha comprado o adquirido nuestrasdi servicios, a diferencia de

un “cliente”, quien es un consumidor que si lo kaHo.

Comercio Exterior: Intercambio de bienes y servicios entre paisesnipera un
pais especializarse en la produccién de los bignedabrica de forma eficiente, con

menores costos.
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Demanda: Volumen total en términos fisicos o0 monetarios d® w varios
productos, que es demandado por un mercado pargpeundo de tiempo

determinado.

Estrategia: Técnica y conjunto de actividades destinadas aeguiisun objetivo.

Exportaciones: Es cualquier bien o servicio enviado a otra pdgkmundo, con

propdésitos comerciales.

Frontera: Es una franja de los territorios situada en tornoloa limites

internacionales.

Flete: Precio que ha de pagarse por el alquiler de uocobavién o por la carga

transportada.

Floricultura: Es la disciplina de la horticultura orientada altica de flores y

plantas ornamentales en forma industrializada pswadecorativo.
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Gestion: Ejecuta todas aquellas 6rdenes planificadas padmainistracion, en este

caso, de empresas.

Mayorista: Es quien compra productos en cantidad, para luegderlos también en

cantidad a los minoristas o detallistas; un negariempresa hace uso de un
mayorista o distribuidor, cuando tiene una grartidad de minoristas o clientes, o
estos se encuentran dispersos geograficamenterytapto, la venta directa se

convierte en un canal de dificil manejo y alto oost

Nicho de mercado:Segmento o area de marcado que todavia no ha ierto

(demanda insatisfecha).

Proceso: Conjunto de recursos y actividades interrelaciosadoe transforman
elementos de entrada en elementos de salida. ecassos pueden incluir personal,

finanzas, instalaciones, equipos, técnicas y método
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Sistema: Es un objeto compuesto cuyos componentes se netacioon al menos

algun otro componente.

Toma de decision:Proceso para identificar y seleccionar un curs@a=on para

resolver un problema especifico.



CAPITULO 1l

3 METODOLOGIA

3.1 Modalidad béasica de la investigacion

El disefio de la investigacion estara de acuerdo lasn modalidades de la

investigaciéon: de campo, documental-bibliografiexperimental.

3.1.1Investigacion de campo

En esta modalidad el investigador toma contactdoema directa con la realidad,
para obtener informacion de acuerdo con los olgsties el estudio sisteméatico de

los hechos en el lugar en que se producen loseaonéntos.

Por tanto se recurrié al lugar de los hechos denmi@resa Floricola Innovaflowers,
lugar del problema, con el Unico propésito de olaeios acontecimientos y obtener

la investigacion de acuerdo a los objetivos platdseaara su estudio pertinente.

3.1.2Investigacion documental-bibliografica

Esta investigacion se basa en datos obtenidos \agsds fuentes bibliogréficas

como: libros, textos, revistas, publicaciones eterimet y otros documentos
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especificos al tema, es fundamental porque seitoresen el punto de partida para

cualquier otro estudio.

De esta manera, el presente trabajo se susteni@ recoleccion de informacion

referente al Plan Estratégico.

3.2 Nivel o tipo de investigacion

El nivel o tipo de investigacion en el que se dedlar el presente estudio es el

siguiente:

3.2.1Investigacion experimental

En esta investigaciorse identificara las caracteristicas del problema @l
investigador tiene que trabajar en el ambito dedést a fin de controlar y darse una
respuesta factible y cuantitativa que permita sabel plan estratégico aplicado dio

los resultados plasmados y esperados.

3.2.2Investigacion correlacional

Un Plan Estratégico aplicado en el proceso delpcesie exportacion permitira el
desarrollo empresarial, se lograra una direcciomat@gica con integracion e
intuicion al analisis de costos; esto coadyuvarapmceso de la orientacion
estratégica elevando los niveles jerarquicos yesdbdo al incursionamiento y

penetracion de mercado con la exportacion de @ayels decir con una vision de
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calidad en su exportacion de calidad, existe utr@da® relacion con la variable
independiente y la variable dependiente, eso signfue una varia cuando varia la

otra. La correlacion puede ser positiva o negativa

3.2.3Investigacion descriptiva

El propésito de esta investigacion es que el inyadbr describa las situaciones y
eventos: es decir, como se manifiestan determindgo®menos, buscando

especificar las propiedades de las personas o gjrupo

El método descriptivo en la investigacion, se itizat para describir la ausencia de

un Plan Estratégico y su incidencia en la empmasaviaflowers.

3.3 Investigacion explicativa

La investigacion explicativa permite determinarastudio altamente estructurado a
partir del descubrimiento de las causas y la detecde los factores de

comportamiento de la poblacidén en estudio.

En la presente investigacion se detecto el compatao de los clientes y directivos
a partir del descubrimiento de las causas del aambiel mercado internacional

Moscu (Rusia) acerca de la exportacion de claveles.
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3.4 Técnicas e instrumentos de recopilacion de informam

Hemos aplicado las dos Técnicas de Informacioragquantinuacion detallamos:

3.4.1 Entrevista

Se aplicé la técnica de la entrevista, ya que de msnera se pudo obtener una
comunicacion interpersonal establecida entre iiyador y el sujeto de estudio, a fin
de obtener respuestas verbales a los interroggritesteados sobre el tema

propuesto.

3.4.2 Encuesta

Es una técnica que esta conformada de un grupoedginias que se dirigen a un
segmento de personas especificas permite conacepsuones, inquietudes, gustos

y preferencias entre otras cosas.

La encuesta por lo regular esta conformada de ptagwcerradas con respuestas de
opcion multiple que permite recolectar la inforndgagiregistrandola adecuadamente
para su respectiva tabulacion e interpretacionagés de este método se obtiene la
informacion de los sujetos de estudio, proporciosagor ellos mismos, sobre
opiniones, actitudes o sugerencias, el instrumatiizado para la encuesta fue el

Cuestionario.
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3.4.2.1Poblacién y muestra

“Una poblacidon es la totalidad de individuos o etetes en los cuales puede

presentarse determinadas caracteristicas susespébder estudiadas, la poblacion

puede ser finita o infinita”(LEVIN, 1996).

No se considero, ningun tipo de muestra, debideeasg trabajé con el universo, asi:

Tabla 7: Poblacién

i PERSONAS
ESTRATOS UNIDADES DE ANALISIS
ENCUESTADAS
Directivos (Entrevistas) Floricola Innovaflowers 2
Clientes Externos (Encuestas Promedio de clientes al mes 20
TOTAL 22

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Por lo tanto, el total de implicados a quieneseseréalizd la encuesta fue @@

personas.

Se aplicara como instrumento de investigacion l&reeista (Directivos) y la

encuesta (clientes externos) pues permitira obter@macion relevante que sera
reflejado en la propuesta al disefiar el Plan Egjred para la Emprea Floricola
Innovaflowers a fin de optimizar el proceso de Higpuén de Claveles para la

ciudad de Moscu (Rusia).



CAPITULO IV

4 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Para poder analizar los resultados obtenidos deehmsiestas aplicadas a los
directivos de la empresa Innovaflowers, se proceaidabular la informacion
mediante el programa Excel 2007, y por ende aprd@ar los resultados, como se

muestra a continuacion:
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ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS DIRECTIVOS DE LA EMPRESA

FLORICOLA INNOVAFLOWERS

Ing. Stalin Moya

Gerente General

1. ¢Que flores considera que prefiere adquirir el ercado ruso?

a.- Ecuatorianas (x)
b.- Colombianas

c.- Peruanas

2. ¢Qué caracteristicas tienen en cuenta los cliest de la ciudad de Moscu

(Rusia) a la hora de adquirir flores ecuatorianas?

a.- Durabilidad en jarrén (x)
b.- Consistencia en color
c.- Variedad del producto
d.- Marca

e.-Precio

f.- Otros
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3. ¢La empresa Innovaflowers ofrece claveles de iclld a los clientes externos

de la ciudad de Moscu (Rusia)?

Si (X) Parcialmente ( ) No( )

4. Sefale el grado de satisfaccion que tiene en ot@ a variedad, disefio y

embalaje del producto que le ofrece la empresa?

Satisfecho (x) No satisfecho ( )

5. ¢Cree Usted que es suficiente la cantidad de \woides que se oferta a los

clientes externos de la ciudad de Moscu (Rusia)?

Eficientemente (x) Regularmente ( ) Deficeanente ()

6. éCoOmo considera que se esta desarrollando el proceso de exportacion de

claveles para la ciudad de Moscu (Rusia)?

Eficientemente (x) Regularmente ( ) Deficemente ()

7. ¢Considera necesario que en la ciudad de MoscilRusia) exista una

comercializadora de la Empresa Innovaflowers

Si (x) No ( )
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8. Si su respuesta fue positiva en la anterior pregta responda: ¢La empresa
estaria dispuesta a Iimplementar un futuro una comeializadora,

considerando el costo que esto implica?

Si (X) No( )

9. ¢Tiene conocimiento de lo que es un Plan Estrgtéo?

Si () No( )
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ENCUESTA DIRIGIDA A LOS DIRECTIVOS DE LA EMPRESA

FLORICOLA INNOVAFLOWERS

Cristina Martinez

Asistente de Gerencia

1. ¢Que flores considera que prefiere adquirir el ercado ruso?

a.- Ecuatorianas (x)
b.- Colombianas

c.- Peruanas

2. ¢Qué caracteristicas tienen en cuenta los cliest de la ciudad de Moscu

(Rusia) a la hora de adquirir flores ecuatorianas?

a.- Durabilidad en jarrén

b.- Consistencia en color (x)
c.- Variedad del producto
d.- Marca

e.-Precio

f.- Otros
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3. ¢La empresa Innovaflowers ofrece claveles de iclld a los clientes externos

de la ciudad de Moscu (Rusia)?

Si( ) Parcialmente (x) No( )

4. Sefale el grado de satisfaccion que tiene en ot@ a variedad, disefio y

embalaje del producto que le ofrece la empresa?

Satisfecho ( ) No satisfecho (x)

5. ¢Cree Usted que es suficiente la cantidad de \woides que se oferta a los

clientes externos de la ciudad de Moscu (Rusia)?

Eficientemente ( ) Regularmente (x) Deficeanente ()

6. éCoOmo considera que se esta desarrollando el proceso de exportacion de

claveles para la ciudad de Moscu (Rusia)?

Eficientemente ( ) Regularmente (x) Deficemente ()

7. ¢Considera necesario que en la ciudad de MoscilRusia) exista una

comercializadora de la Empresa Innovaflowers?

Si (X) No( )
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8. Si su respuesta fue positiva en la anterior pregta responda: ¢La empresa
estaria dispuesta a implementar un futuro una comeializadora,

considerando el costo que esto implica. ?

Si (X) No( )

9. ¢Tiene conocimiento de lo que es un Plan Estrgtéo?

Si () No( )
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ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES EXTERNOS (CIUDAD D E

MOSCU) DE LA EMPRESA FLORICOLA INNOVAFLOWERS

1. ¢Indique el pais en el que se encuentra ubicaslo empresa?

Tabla 8: Pregunta 1

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
E.E.U.U. 0 0%
Francia 0 0%

Rusia 20 100%
Holanda 0 0%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Grafico 8: Pregunta 1

mEEU.U
® Francia
B Rusia

®m Holanda

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Interpretacion:

De acuerdo al estudio realizado podemos observarRyusia tiene un mayor

porcentaje equivalente del 100%, para la emprasécdla Innovaflowers, los
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porcentajes estan representados como clientesdalsien Rusia, con los cuales

se seguira manteniendo relaciones comerciales.

2. ¢Indique la actividad a la que se dedica su emgsa?

Tabla 9: Pregunta 2

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Comercializacion Mayorista 10 50%
Comercializacion Minorista 8 40%

Otro 2 10%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Graéfico 9: Pregunta 2

10%

m Comercializacion
Mayorista

W Comercializacion
Minorista

Otro

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Interpretacion:

Dentro del estudio podemos mencionar que en lassdgsesas encuestadas el

50% de ellas se dedican a actividades de comeaiadn mayorista, y seguido
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con un 40% empresas dedicadas a la comercializavidworista y el 10%
enfocado a otras actividades, Innovaflowers cuemitaun porcentaje significativo
de posibles compradores, pues cuenta con un mereadgaio para la

comercializacion de claveles a nivel internacional.

3. ¢Cuanto tiempo es usted Cliente de Innovaflowets

Tabla 10: Pregunta 3

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
1 a2 afios 5 25%
2 afios a 3 afios 15 75%
Mas de 3 afios 0 0%
TOTAL 20 100%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Gréfico 10: Pregunta 3

m1a2anos
M Zanos a 3 anos

MaAs de 3 afios

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.
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Interpretacion:

De los resultados obtenidos en las encuestasadatiz podemos indicar que con
un porcentaje del 75% la empresa tiene con unadtaa promedio de 2 afos a
3 afios en el mercado, por lo que demuestra suatdidad con la empresa, y con
un 25 % la empresas cuya trayectoria promedio ed déo a 2 afios en el
mercado, y con un 0% la empresa no posee una toaigede mas de tres anos,
para Innovaflowers, las posibles negociaciones spu@uedan entablar con los
clientes potenciales seran realizadas con mayalidéd; por la calidad del

producto que se oferta y con los clientes actualesompromiso de llevar un

proceso de mejora continua al producto.

. ¢Indique el monto de Compra de Claveles importais por su empresa

anualmente?

Tabla 11: Pregunta 4

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
7000 a 10.000 15 75%
10.000 a 15.000 3 15%
15000 a 20.000 2 10%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.



93

Grafico 11: Pregunta 4

m /70004 10.000
B 10.000a15.000
1500042 20.000

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Interpretacion:

Las empresas encuestadas su rango de compra é&eslanuales se define con
un 75% que importan entre 7000 a 10.000 tallodhedo para las empresas que
importa entre 10.000 a 15.000; y el 10% para lapresas que se encuentra
15.000 a 20.000 Para la Floricola Innovaflowerse®ggnta un claro panorama de
que existe demanda del producto, por lo cual setaueon mercado al cual

abarcar.
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5. ¢Con que frecuencia realiza compras de claveles Innovaflowers?

Tabla 12: Pregunta 5

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Semanal 12 60%
Mensual 5 25%

Bimensual 3 15%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Grafico 12: Pregunta 5

m Semanal
B Mensual

Bimensual

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Interpretacion:

De acuerdo a las encuestas realizadas la frecueéeaampra se ve reflejada con
un 60% aquella empresa que realiza sus adquisgcgemanalmente, con un 25%
aquella que lo realiza mensualmente, y con un 1§%ell que lo realizan

Bimensual, para la empresa Innovaflowers ratifice gxiste demanda para el

producto, lo que representa una oportunidad renfadola la empresa.
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6. ¢Su primera alternativa para adquirir Claveles s Ecuador?

Tabla 13: Pregunta 6

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Si 20 100%
No 0 0%

Total 20 100%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Grafico 13: Pregunta 6

0%

| si

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Interpretacion:

Con una amplia aceptacion del 100%, las empresasiestadas estarian
dispuestas a adquirir claveles provenientes de décudo que representa una

latente oportunidad de abarcar dicho mercado codugtos de la empresa.
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7. La forma de pago utilizada para la importacion e mediante:

Tabla 14: Pregunta 7

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Carta de Pago 0 0%
Cheque 0 0%
Transferencia 18 90%
Tarjeta de Crédito 2 10%
Total 20 100%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Grafico 14: Pregunta 7

0%

0%

B Carta de Pago
B Cheque
Transferencia

W Tarjeta de Crédito
90%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Interpretacion:

De acuerdo al estudio realizado, la forma mas udeapago que tienen las
empresas es con un 90% mediante transferenciaartas)cseguida con un 10%

que lo realizan mediante crédito pre establecidol@@mpresa.
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8. De acuerdo a las siguientes caracteristicas parg prefiere adquirir claveles

ecuatorianos en Innovaflowers?

Tabla 15: Pregunta 8

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Puntualidad en la entrega 5 25%
Calidad 4 20%
Variedades de claveles 5 25%
Precios Competitivos 4 20%
Otros 2 10%
Total 20 100%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Gréfico 15: Pregunta 8

R

25%

B Puntualidad en |2 entrega

m Calidad
Variedades de claveles
M Precios Competitivos

m Otros

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Interpretacion:

Se puede evidenciar de acuerdo al estudio realizaso del 100% de los
encuestados, el 25% prefiere adquirir claveles tedaaos en Innovaflowers

tanto por la puntualidad en la entrega como peatéedad de claveles existentes



98

en la poblacién, el 20% lo hace de acuerdo a ladamhly a los precios
competitivos que ofrece, y correspondiente al 1@P6so(Tamafo, durabilidad,

etc.).

9. ¢Cuéando Usted realiza una devolucion, lo hace o

Tabla 16: Pregunta 9

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Pedido Erroneo 2 10%
Mala calidad del producto 6 30%
Llego a destiempo 12 60%
Total 20 100%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Grafico 16: Pregunta 9

m Pedido Erréneo
B Mala calidad del producto

Llegoa destiempo

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Interpretacion:

Por medio del Estudio se identific6 que del 100%lake encuestas, el 60%

correspondiente a la mayoria de los clientes m@aaligus devoluciones del
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producto cuando el clavel llega a destiempo; el 3@%ace cuando el producto
llega en mala calidad, y solo 10% realiza la desiolu en caso de que le haya

llegado el pedido erréneo.



5.1

5.2

CAPITULO V

5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Los resultados obtenidos tanto de las encuestas denta entrevista permitié
conocer la realidad a nivel del ambito Directivdeylos clientes externos para
poder tener un conocimiento sobre las fortalezaghbjlidades que exista en
esta relacion a su proceso de produccion y expontate claveles hacia la

ciudad de Moscu (Rusia).

La implementacion de un Sistema de Gestion de &hligyudara a la empresa

a ser mas competitiva en el mercado.

Recomendaciones

Los directivos de la empresa floricola Innovaflosvateberian apoyar el
desarrollo del Plan Estratégico que se propone lempresente trabajo
investigativo ya que servira al cumplimiento de dixgetivos propuestos de la
empresa, obteniendo resultados favorables pardirsa organizacional y la

toma de decisiones en beneficio de la misma.
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Los directivos de Innovaflowers deberian convocam@ minimo a una
reunion cada tres meses a reuniones al persondrekelde produccion para

dialogar sobre el desarrollo productivo empresarial

Se deberia dar a conocer a todo el personal depaesa sobre lo que es y la
importancia que representa un Sistema de Gesti6Gatidad, para que se
puedan sentir familiarizados y sobre todo actudbzacon las nuevas

tecnologias que exigen calidad en los procesosadiipgcion de flores.



CAPITULO VI

6 PROPUESTA

6.1 Titulo

Plan Estratégico para la Empresa Floricola Innovwadts y su incidencia en el

proceso de Exportacion de claveles para la ciudadakcu (Rusia).

6.1.1 Introduccion

El presente estudio tiene como objetivo disefiaplan estratégico para la empresa
Floricola Innovaflowers, implementando estrategiasa lograr un posicionamiento

en el mercado meta exterior y el desarrollo dedamizacion.

El sector floricultor es altamente competitivo porque se considera fundamental
para una floricola Innovaflowers disefiar un Plamaisgico, el cual permita conocer
a ciencia cierta la posicién actual en la que se@mntra la empresa, sus proyecciones
a futuro, la seleccion optima de los productos sgiean a entregar al mercado de
Moscu-Rusia y la elaboracion de métodos de contrel midan la eficiencia de las

actividades para que la organizacion pueda tereewvemtaja competitiva.

El clavel ha sido considerado como una de las esp@cas representativas de la

floricultura nacional, junto con crisantemos, gtdds, ilusiones y rosas. El cultivo
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del clavel se realiza en invernaderos o al airelibEs un cultivo intensivo cuya
explotacion se puede realizar en pequefas sugsrfimermitiendo su utilizacion

dentro de rotaciones horticolas.

En este trabajo se formula una propuesta de Riaaifin Estratégica en la Floricola
Innovaflowers, que permita combinar adecuadamersess$trategias las cuales son
herramientas que permitiran lograr objetivos desioreento y supervivencia en el

mercado, definiendo directrices para que los miese la empresa (clientes,

trabajadores, entre otros.) sepan hacia dondeisediegar.

6.1.2 Justificacion

Para la Floricola Innovaflowers, es fundamental quente con herramientas que

guien los pasos de la empresa, para tener un ¢eetinsustentable y sostenible.

El disefio de un Plan Estratégico, ayudara en pimca definir y establecer
lineamientos concretos con los cuales una empreba degirse, como son el
establecer: ¢Quiénes somos? (Mision), ¢Hacia dqndeemos llegar? (Vision) y

¢, Como lo vamos hacer? (Objetivos Estratégicos).

Este trabajo permitira coordinar y aprovechar lagafezas de la empresa y las
oportunidades que se presentan en el entorno,asupes debilidades y afrontar las
amenazas minimizando su impacto, definiendo progecestratégicos vy
estableciendo estrategias orientadas a la consecua los objetivos, mision y

vision empresarial.
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La optimizacion de los procesos es obtener los meayleeneficios con los minimos
costes, esto ayudara a la empresa a mejorar eljondeerecursos, agilitar los

procesos de exportacion y sobre todo a ser mascesc

Asi de esta manera los resultados que tendra kcél® Innovaflowers se veran
reflejados por la demanda y aceptacion de nuestdupto tanto a nivel nacional

como internacional.

6.1.3 Mision

Crear y mantener éxito comercial rentable y resplolesa nivel local e internacional,
cultivando y comercializando claveles de alta ealigt alcanzando la satisfaccion de
nuestros clientes, convirtiendose en una emprasamita creativa e innovadora

hacia la consecucion de los fines comunes.

6.1.4Vision

La empresa en cinco afios estara posicionada eremlado a nivel nacional e
internacional a través de la produccion y expaobtadie claveles de calidad de
diferentes tipos, desarrollando técnicas de culivammercializacién, generando de
esta manera riqueza y fuentes de trabajo que femehicrecimiento y seduzcan las
exigencias de los clientes y creen una lealtad ahdai empresa Floricola

Innovaflowers.
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6.1.5Logotipo de la empresa

Gréfico 17: Logotipo de la empresa

INNOVAFLOWERS

LOS COLORES DE TUS SENTIMIENTOS

Fuente: Floricola Innovaflowers
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

6.1.6 Objetivos

6.1.6.10bjetivo general

Disefiar un Plan Estratégico para la empresa Flarlnaovaflowers y su incidencia

en el proceso de exportacion claveles para la diddavloscu-Rusia.

6.1.6.20bjetivos especificos

 Definir la mision y la vision organizacional deRbricola Innovaflowers..

» Plantear objetivos estratégicos.
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6.1.6.3Valores de la empresa

e Calidad: Ofrecer un servicio en el cual se cumpla todasnksesidades

esperadas por el cliente.

e Servicio: Estar siempre dispuesto a responder a las nedesida! cliente, con

colaboracion y respeto.

» Lealtad: Generar sentido de pertenencia tanto de los &dbags como los

clientes generando compromiso, confianza y leditaika la organizacion.

» Honestidad: Desarrollar un trabajo con transparencia, infomoala situacion

de cada servicio sin ocultar ningun tipo de inforida.

* Respeto: Tener un trato excelente con las personas, taalb@jadores como

clientes, para generar sentido de pertenencia
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6.1.6.4Analisis situacion actual

6.1.6.4.Determinacion del FODA

e Oportunidades

Oportunidades Demograficas:

= Posicion geografica favorable.

= El Ecuador cuenta con una gama extensa de variedaddaveles que le ha

permitido tener vigencia en el mercado internadiona

Oportunidades Econdmicas:

= Existe una cultura de consumo de claveles en Europa

Oportunidades Socio-Cultural:

= Preferencia al producto ecuatoriano.
= Apertura a nuevos mercados por prestigio.

= Ferias nacionales e internacionales de flores.
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Oportunidades Tecnoldgicas:

» Latecnologia dia a dia va avanzando en cuantodu@ios para crear mejor

productividad en empresas floricolas.

¢ Amenazas

= Competencia desleal.

» |ngreso de nuevos competidores.

» Plagas inesperadas.

» |nestabilidad en las politicas de exportacion.

= Variabilidad de precios de insumos.

* Fortalezas

Fortaleza Demoqgrafica:

= Excelente ubicacion geografica dispone de todosslosrsos naturales.

Fortaleza Produccion:

= Productos de alta calidad.

» Los trabajadores utilizan trajes de proteccion paemipular sustancias

peligrosas.
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» Transporte adecuado para la entrega del producto.

= |nfraestructura en buenas condiciones.

Fortaleza Proveedores:

= El pago a proveedores se lo realiza de 60 a 9Q kiasual ayuda a la

empresa a cumplir a tiempo con los pagos ya quedatas son a 30 dias

plazo maximo.

» Precios competitivos.

* Debilidades

Debilidades Ambiente Financiero:

* No existe archivos magnéticos de los balances degiie de operaciones.

Debilidades Ambiente Administrativo:

» |nexistencia de un sistema de reclutamiento y s&lealel personal.

» Falta de capacitacion al personal.
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Debilidades Ambiente de Produccion:

= No cuenta con el sello verde y Normas ISO.

Debilidades Ambiente Ventas:

» No realizan estudios de mercado analizando laaaiaries de los mercados
a los cuales se exporta y analizando la posibilidadentrar en nuevos

mercados.

6.1.6.4.Matriz FODA

En la Tabla 17 se presenta la Matriz FODA, basadas analisis de las condiciones

externas y de las condiciones internas.
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Tabla 17: Matriz FODA de la Floricola Innovaflowers

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Excelente ubicacion geografica dispq No existe archivos magnéticos de [los
de todos los recursos naturales. balances desde inicio de operaciorles
Productos de calidad Inexistencia de un sistema de
reclutamiento y seleccion del
personal
Los trabajadores utilizan trajes |[Falta de capacitacion al personal
FACTORES proteccion para manipular sustandg
EXTERNOS peligrosas.
Transporte adecuado para la entregal No cuenta con el sello verde|y
producto Normas ISO.
Infraestructura en buenas condiciones| No realizan estudios de mercgdo
El pago a proveedores se lo realiza dd analizando las variaciones de Jos
a 90 dias, lo cual ayuda a la empred mercados a los cuales se exporfa y
cumplir a tiempo con los pagos ya que| analizando la posibilidad de entrar(en
ventas son a 30 dias plazo maximo. [ nuevos mercados.
FACTORES Precios Competitivos.
INTERNOS

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

Existe una cultura de

Realizar continuas inversiones en nusg

Disefiar y establecer procesos

de

consumo de claveles|tecnologias, acompafiadas de control que garanticen la calidad,
en Europa. continua  formacién de  nuestrtanto del producto como del servi¢io
Preferencia al trabajadores, provocaria un ma]que permiten tener la preferencialen
producto ecuatoriano| beneficio a largo plazo para la emprq el mercado y ser una marca de dran
Apertura a nuevos | Ya que aumentaria la produccion y|aceptacion.
mercados por prestig| calidad de nuestros productos. Implantar el Dpto. de Recursps
Ferias nacionales e |La creacion de nuevas empre| Humanos que administre el personal
internacionales de | dedicadas a lo mismo que nos nosof impulsando el desarrollo de (la
flores hace que la competencia en nue|empresa, esto tiene vital importancia
La tecnologia dia a d propio entorno sea mas dL_Jra, por {para una adecuada o~rgan|_2§0|c’)n del
va avanzando en tenemos que cu,ldar a los cILentgs qud tra_lbajo y un desempefio eficiente del
cuanto a productos tenemos, a través de pequefios incen{ mismo.
para crear mejor en ciertos productos,, una alta palldad
productividad en servicio, etc. A(_jemas de seguir capta
empresas floricolas. cllentt_es, ofreciendo unos produc
atractivos
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Competencia desleal| Mejorar los métodos existentes parg Capacitaciones al personal cada
tratamiento de agua para el cultivo | trimestre.
claveles incorporando nuevos fungiciq Disefiar y realizar un sistema [de
(FUBGI-BACT). desarrollo del recurso humano que
Ingreso de nuevd Disefiar un programa de servicio [permita a la empresa contar don
competidores cliente para mantener su lealfpersonal motivado y capacitado,

conservando e incrementando las vent
no ser desplazados por la competer]
atencién personalizada a los clien
atencidon personalizada a los clien
control de calidad post venta.

Plagas inesperadas

Inestabilidad en g
politicas d¢
exportacion

Variabilidad de

precios de insumos

Minimizar costos para incrementar
productividad y competitividad de
empresa, ofertando un producto
excelente calidad encaminado a satisf
las necesidades y expectativas del clig
generando beneficios econémicos par|

empresa.

productivo y competitivo.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.
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6.1.6.4.Analisis Externo

Entornos que rodean la empresa

a) Entorno Econdémico

En los momentos actuales la economia del paiseetable, pese al esfuerzo que
realiza el gobierno para mejorar la situacion,gsta razén es de vital importancia
para el sector empresarial tomar las precaucioregsarias con el fin de

respaldar sus intereses y de quienes forman paitteampresa.

Es importante recordar una crisis, que tuvo susoneayefectos cuando a finales
de 2008 y comienzos de 2009, la gran mayoria deepaiesarrollados, como
Estados Unidos, Alemania, Reino Unido, Japdn, Espaiitre otros, entraron en
una recesion econémica. Esta crisis que es camacicho “Crisis de los Paises
Desarrollados” se empezd a extender a los dem&espaiel mundo ya que
vivimos en una economia globalizada en donde tddpgndemos de todos. Es
asi como esta crisis empez6 a ser sentida a roeal,len Sudamérica, mas

especificamente, en el Ecuador.
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Tabla 18: Exportaciones de Flores

Cuadro 1: Exportaciones de Flores

;::'r::: F‘;.::s} Variacién FOB  Variacién Volumen

2001 238,050.18 74,229.80

2002 290,325.85 83,630 53 18.01% 11.24% 21.96%
2003 308,738.21 80,362.62 5.96% 4.07% 6.34%
2004 354,.818.76 B4 852 87 12.99% 5.29% 14.93%
2005 397 906.96 122,185.40 10.83% 30.65% 12.14%
2006 435,841.63 104,163.64 8.70% -17.30% 9.53%
2007 469,424.41 89,924.99 7.16% -15.83% 7.71%
2008 565,662.49 109,061.98 17.01% 17.55% 20.50%
2009 527,120.26 96,956.98 7.31% -12.48% 6.81%
2010 400,997.57 72,873.27

2011 435,892 07 76,354.25 801% 4. 56% 8.70%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: PCR — Pacific Credit Rating

El sector floricultor representa aproximadament8%I del PIB nacional y es el
principal producto de exportacion de la sierra @migna, constituyendo a nivel
nacional, el 10% de las exportaciones totales damltos agricola. Las

exportaciones de claveles han tenido un crecimigpgtenido en los Ultimos afios
gracias a la innovacion en las variedades de lemps, la calificacion del recurso
humano, recursos naturales unicos (luminosidadoelimas, etc.), el acceso a la
tecnologia, el trabajo realizado en la cadena der,vda adquisicion de

certificaciones ambientales y sociales y el poe@miento del clavel ecuatoriano

en los mercados internacionales por su alta calidad

Principales Mercados

Estados Unidos

* Principal mercado mundial de flores.



114

* Principal mercado de la flor de Ecuador.

» Compras ocasionales principalmente en las fieBti@sde San Valentin, Dia de

la Madre, etc.

Union Europea

* Primer importador en el mundo.

» Compras ocasionales principalmente en las fieBti@sde San Valentin, Dia de

la Madre, etc.

¢ Cultura de consumo de flores.

» Canales de distribucion.

Grafico 18: Exportaciones de flores de Ecuador afi011

Fuente: INEC
Elaborado por: Gabriela Galvez C.
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Entorno Politico

Nuestro pais se ha caracterizado por una constagtbilidad politica durante
los ultimos afos, debido a diferentes factorestgueafectado directamente a los
sectores mas sensibles de la sociedad ecuatori&hanomento, a pesar de

mantener una aparente tranquilidad, continuamososoproblemas de siempre.

Podemos mencionar que las decisiones tomadas pantel Gobierno Central

como las dictaminadas por la Asamblea afectan tdimente a las actividades de
la empresa, por las que se las considera comomeaaaa de alto impacto, pues
en su gran mayoria las reformas regulatorias gueseadoptado en los ultimos
afios han perjudicado a diferentes areas de la smpem especial en el area

financiera y humana, que son los ejes fundamendal¢s floricola.

Entorno Tecnolégico

Dentro de la organizacién se hace uso de tecnoltmiéltima generaciéon para
facilitar las labores tanto productivas como det posecha dentro de la finca, lo
que representa un gran esfuerzo tanto tecnolégicm @condmico por parte de la

empresa para mejorar los procesos dentro de laanism

Para el cultivo de flores contamos con ingenienosAgronomia que utilizan
diversas mezclas de fertilizantes para hacer gsieplantas que producen los
claveles sean las mejores. A nivel de finca logcgsos son estrictamente

controlados con el fin de evitar errores que puedpercutir con el producto final.
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A nivel de oficina se utilizan programas que ayudasrificar el nimero de tallos

que pueden ser vendidos por parte del departame@atacomercializacion,

informacion que es almacenada desde la finca, pnugique permite clasificar el

tamano del clavel, variedad, color etc. Con dictiarmacion los profesionales

en ventas realizan la labor de comercializacioltadier.

Para demostrar la calidad del trabajo, es impatdat a conocer su proceso de

produccion:

Gréfico 19: Mapa de Procesos

MAPA DE PROCESOS FLORICOLA INNOVAFLOWERS CIALTDA

GESTION GERENCIAL
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

6.2 Cadena de Valor del Proceso de Produccion

La cadena de Valor que presenta la Empresa Flariboiovaflowers pretende

optimizar su proceso productivo, mediante la remuccde costos y el
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aprovechamiento de todos sus recursos, factores nwhinjertos o enfermedades a

la planta impiden el logro de objetivos de la eragre

A continuacion detallamos la calificacion de losveles como desperdicios:

* Flor Nacional aquel clavel que no alcanza los 4@mnsu tallo, requisito

esencial para ser distribuido en floristerias.

» Desechos Organicos se destina a desechos orgatasosflores con
enfermedades, las cuales a través de un procesdestmomposicion se

convierte en abono util para hidratar las mismare§.

El area Total de cultivo de la Empresa alcanzaciaso hectareas en la cual se
encuentra 4 variedades de claveles: Clavel BlaWzmmpry), Clavel Rojo (Nelson),

Clavel Rosado (Pink) y Clavel Crema (Sonora) y proximado de 300 plantas, las
cuales se encuentran distribuidas en camas, lasasique tienen una medida de 45

metros de largo por un metro de ancho.

Cabe recalcar que es primordial el clima duranfg@teso de cultivo del clavel por

gue de esto dependera su adecuado desarrollo.

La produccion total de la Floricola Innovaflowesrs sncuentra distribuida de la
siguiente manera el 80% de su produccion se diyeila comercializadoras Rusas
17% a clientes fijos, conformado por las Floreriak,1% es calificado como

desperdicio o desecho organico destinado para aarerreno y el 2% restante por
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no cumplir con los requisitos de comercializaci@mtd para exportacion como
distribucion a nivel nacional es destinada a flacional la cual es comercializada

por vendedores en calles y Avenidas de la ciuda@uito.

6.2.1 Plantacion

Abril, Junio y Julio, son los meses mas apropigmoa la plantacion del Clavel. Los
claveles se plantan en camas de 1 m de anchonp@bibancadas de 25 a 30 cm de

profundidad, de 40-50 cm.

6.2.2 Abonado

En el clavel un exceso de nitrdgeno se traducenenrmayor sensibilidad a las

enfermedades. El fosforo es esencial sobre todaseprimeras fases de desarrollo,

ya que potencia el crecimiento de las raices.

El potasio mejora el aspecto del clavel y aumehtager de las plantas, su carencia

ocasiona la formacion de tallos débiles de esaassistencia y flores pequefias.

6.2.3Riego

El sistema de riego recomendado para el clavebegqgieo, con salida o gotero cada

20cm y un gasto de 3.725 litros por hora. Se ewldoes lineas de riego por cama,

de tal manera que cada linea vaya a regar doasilerplantas.
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El tiempo de riego esta determinado por la cantdiadgua que la planta requiera
para su desarrollo y esta debe estar a capacida&ide riego llega a ser mayor se
incrementa la posibilidad de tener problemas deigiod en la raiz. El intervalo de

riego va a estar determinado por la pérdida de ggeata se debe mantener a

capacidad de campo.

6.2.4Cosecha

Es el proceso de corte y recoleccion manual dddbsnes, la cantidad cosechada
dependera de la variedad de la planta sembradsdactores climaticos, de los

mercados de destino, de la época de festividadityedepo de transporte.

Es una labor que se ejecuta todos los dias. Qereiscortar los claveles que se
encuentren un determinado punto de corte. Prinpara, cada variedad se determina
un punto de corte, y se le capacita al persona pae coseche segun el punto

determinado.

Como ayuda tenemos unas fotos de cada variedatmt® de corte fijado. La
cosecha se lleva a cabo sin agua, pero cada urgueese completa una caja con 20

o 25 tallos ésta es llevada a una tina que contieaesolucién de hidratacion.

Luego viene el cochero y lleva las cajas a la pasicha, siempre con la solucién de
hidratacion. Cada cosechadora o cosechador potadas las cajas un ticket que
lleva la siguiente observacién: fecha, bloque yedad. En ciertas variedades es

necesario retirar la hoja inmediata inferior pacduicir a la brotacion de esa yema.
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6.2.5Post-Cosecha y embalaje

La postcosecha se basa en conseguir alargar lalgitka flor una vez cortada y asi

mejorar la comercializacion.

Recepcion de la flor e hidratacion: Una vez corsadds tallos, estos requieren de un

alto cuidado en el manejo.

Los tallos son colocados en mallas plasticas cancapacidad de 50 a 60 flores y de
alli son enviadas directamente a las tinas de taicidca en la sala de post-cosecha.
Estas tinas contienen agua con preservantes Yy ricadds, que ademas de

hidratarlas, las previenen de infecciones.

El tiosulfato de plata (STS), es un inhibidor de alecion del etileno y se ha
convertido en una herramienta esencial en la indude la flor cortada. De esta
forma las flores son tratadas antes de ser corlizatlas para retrasar la senescencia
con tratamientos de pulsacion con STS. Sin embaefdSTS es un potente
productor de dafios ambientales y muchos paisegrbhibido su uso recientemente.

Actualmente hay muy pocas alternativas al STS.

Los claveles estandar y miniatura se han beneticggmbrmemente del uso del STS,
el cual puede incrementar la vida de postcoseclioge tres veces. Los claveles
pueden ser almacenados mas tiempo que cualquerflotry los botones muy

apretados pueden abrirse y dar lugar a florestdecalidad.
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Algunos ciclopronanos sintéticos se enlazan alptecedel etileno y previenen la
accion fisioldgica del etileno durante periodos nwasmenos amplios. Estos
productos han sido utilizados para prolongar lgémdad de los claveles.

Las técnicas de post-cosecha que se emplean etesdaon:

* Técnicas de conservacion:

Tratamientos quimicos.

Antimicrobianos.

Antitranspirantes.

Inhibidores de la produccién hormonal (Ag+).

« Métodos fisicos:

= Accion del frio en la postcosecha.

6.2.6 Despacho

Los pedidos son enviados en camiones con cuaftssdue llegan al aeropuerto en

Quito, y a comercializadoras para que sean entosgados clientes en mercados

extranjeros.

Para que el cliente tenga un buen producto, se tdefs&ar con flor hidratada desde

el corte en los invernaderos, para luego ser ttadkal cuarto frio a una temperatura
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de 6 grados centigrados, después se hace un pesreanto y sale a la clasificacion,
donde se arman los ramos y vuelve a entrar a @gnaor doshoras, para pasar a
otro enfriamiento entre 2 y 4 grados. Finalmertenepaque se lo realiza a cero
grados centigrados, donde permanecen en cajasdliadas por ocho horas antes de

salir en las noches en los carros refrigeradosle$tigar de embarque.

El producto final llega al consumidor europeo enhd2as y al estadounidense en

unas 42 horas.

6.2.7 Clasificacion de los Tallos

6.2.7.1Clavel

El corte del tallo del clavel se hace de formardifiée, donde se tiene establecido tres
formas, Select, Fancy 0 Estandar, donde cada utearmdea un largo de tallo

diferente.

Tabla 19: Clavel

Aspectos Cuantitativos Select Fancy Estandar Short
Longitud del tallos (cm) 65-75 55-65 45-55 35-45
Peso del Ramo (gramos) 750-800 700-750 650-700 600-650

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

6.2.7.2Conservacion del producto

Desde que la flor deja los cultivos y centros dariiucion, esta se ve sometida a

una gran variedad de circunstancias que puededtiriieci su vida Util.
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Una serie de indicaciones que haran que la catigala flor continué intacta y los
procesos de manipulacion y transporte afecten tonmoi posible la duracion delos

claveles.

El compatrtir esta informacion con los clientes gsaanidores finales garantizara una

cadena de mercado satisfecha, en esta forma tadas.g

6.2.8 Comercializadoras

Desempaque las flores inmediatamente después itdeleesc En caso de que no sea

posible desempacarlas, asegurese de que las sasibicadas en un sitio en donde

no reciban la luz directa del sol o estén sometdsmperaturas altas, manténgalas

en un sitio frio.

* No invierta los tallos, ni alinee las flores en woa direccion.

* No coloque las flores sobre una superficie plana.

* No aprisione demasiado los tallos uno contra otro.

» Corte 1 cm. de tallo con una herramienta bastdiltela, asegurandose de no

causar desgarraduras en el tallo.

» Silos claveles han sido tratados con ti sulfatpld&a no vuelva a tratarlos.
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» Almacene los claveles en un cuarto frio. A 40 gsdeP (3 grados centigrados).

6.2.9 Consumidor final

« Recorte 1 cm. de tallo, remueva las hojas querhegatacto con el agua.

* Coloque los claveles en un recipiente con una raedd agua y un

preservativo floral.

» Ubique las flores en un lugar en el que no est@nestas a vientos fuertes, luz

solar directa o temperaturas muy altas.

6.3 Transporte

Si los claveles van a ser entregados en una ¢ajagsa), coloque los tallos en tubos
0 con pequefias espumas hidratantes que antes sidgamdratadas en una mezcla

de agua y un preservativo floral.

Si los claveles van a ser entregadas sin aguajr@segde que estas se hayan
hidratado completamente e incluya una hoja concladados basicos para sus

clientes, dar frio a la caja antes de ser despadii@sta 3 grados centigrados).

El movimiento de la carga absorbe entre uno y eiasas de los costos totales de la
logistica, por esta razdén es necesario encontranef@r forma de transportar las

rosas y los claveles para que el costo relacionad®a excesivo.
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Tabla 20: Caracteristicas de la Entrega del Product

FLOR

Color

Cero Decoloracion.

Estado Fitosanitario

Cero presencia de trips, acaros, hongos.

Caliz

No se acepta caliz rajado.

Hidratacion

Se debe garantizar con productos que tengan STS.

FOLLAJE

Deshoje

A la altura del caucho banda que se coloca a l@eta zona df

corte del ramo.

Estado Fitosanitario

Cero presencia de acaros, hongos.

TALLO

Estado Fitosanitario

Cero presencia de acaros, hongos o lesiones pacidack por

insectos.

Longitud

De acuerdo a las caracteristicas fisicas.

EMPAQUE

N° de ramos por grado

Sel-24 Fancy-28 Estandar-32 Short-40.

Ubicacién ramos

A 10 cm del borde de la caja, empacados en foromada.

Aseguramiento ramos

Con zuncho plastico y almohadilla en carton.

Marcacion de la Caja

Con etiqueta que indique claramente variedad yeN@athos.

Temperatura maxima de

Embarque

Dar frio a la caja antes de ser despachada (hasgradoq

centigrados).

Las tablas muestran las caracteristicas que debeumglir el producto en el
momento de la entrega, donde se hace referenestalo fitosanitario, apertura de

la cabeza de la flor, largo de tallo, forma de dajpamateriales a utilizar, follaje,

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

color, temperatura de embarque, marcacion de d&a g@amos por caja.
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6.4 Entorno Social

Ademas, es recomendable que Innovaflowers, practigurosamente los siguientes

parametros:

e Cumplimiento de la Ordenanza para la prevencion ontrol de la
contaminacion Ambiental ocasionada por las actdedaagroindustriales,

industriales, artesanales, domésticos y de sesvicio

» Permiso Ambiental.- Para obtener la Licencia Amtaiese debera presentar:

= Un informe detallado de todos los productos quegsa como requisito

indispensable para poder funcionar legalmente.

= El Permiso Ambiental, lo obtienen las empresas lgale presentado el
informe técnico demostrativo, es decir, que demeestl cumplimiento de
las normas técnicas de control de la contaminagidendra una validez de
dos afios calendario, es por esa razon que es @eisyoartancia gestionar
el respectivo permiso ambiental para que la emppesala producir y

comercializar sus claveles sin ningun inconveniente

» Entre las herramientas de seguridad, que se sugjaee la empresa
Innovaflowers debe poseer en sus instalaciones,la®mue se enlistan

continuacion:
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Gréfico 20: Hacha de mano

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Grafico 21: Mangueras

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Gréfico 22: Extintores

5= |
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Gréfico 23: Sefialéticas, carteles de seguridad

=

|

e

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.
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Gréfico 24: Uniformes

Overol, o pantalon jean y una blusa de color, de@o a su logotipo

nte

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

6.4.1 Tendencias del Entorno

Las principales tendencias mundiales propuestas area de la industria floricola

Innovaflowers son:

» Considerar a la exportacion como uno de los Pilluedamentales para el

desarrollo empresarial.

* Reconocer la necesidad imprescindible de la vicoita del sistema
empresarial con la necesidad regional, nacionatexnacional en el mercado

Moscu (Rusia).

* Responder a las crecientes exigencias, publicavgdas, de “responsabilidad

social.”

Tras haber estudiado el entorno del sector flawculexisten varios factores que

influyen en el desarrollo de la Floricola Innovaftrs.
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6.4.1.1Analisis del ambiente interno

El ambiente interno de la organizacion esta contpyses todas las fuerzas y actores
que actuan y se originan dentro de la misma, rgmdria cual se ha realizado un
analisis que permita percibir a la empresa y agrezada uno de los recursos para

afadir valor y contribuir significativamente a tarhulacion de estrategias eficaces.

Un método practico para el estudio del ambientermat es el analisis de los recursos
con que cuenta la empresa para hacer frente etiee¢xportacion y el analisis de la
cadena de valor, que consiste en examinar de mamstematica las actividades
internas de la empresa para que se pueda apracai@edida en que cada actividad

pueda afiadir un valor al plan estratégico.

6.4.1.2Estructura organizativa

6.4.1.2.Estructura organizacional y de recursos humanos

Innovaflowers se encuentra funcionando en la ciwaéillaro unos 10 afios, entre
el personal de operaciones y administrativo sunfapedsonas, especialmente para
las personas que trabajan en el area de produdeifrost- cosecha o de campo se
exige un nivel medio de educacién es decir bachil@ara el area administrativa es
importante tener un titulo profesional o estar and® Gltimos niveles de estudio. El
nivel de educacién requerido para cada area edfielemte ya que la tecnologia

implantada no exige mayores conocimientos.
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Constituye una fortaleza, el adecuado cumplimiel®das funciones y actividades.
Ademas que se cuenta con el personal preparadexype@eiencia para desenvolverse

eficientemente en cada una de las actividades gamntas.

Gréfico 25: Organigrama Estructural

Gerente General

Asistente Gerencia

Técnica
Produccion Ventas
Cosecha y post Control calidad del Embonchado Embalaje del
cosecha Follaje Clavel

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.
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Gréfico 26: Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de

los nueves

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Fuente: ALLAN, Dever. Administraciéon de Empresas
Elaborado por: ALLAN, Dever

6.4.1.3Analisis de los potenciales clientes

En un sector empresarial, el andlisis de los p@bscclientes y consumidores juega
un papel importantisimo ya que de la aceptaciorpamlucto, depende el éxito y la
rentabilidad que la empresa Innovaflowers puedaanakr, los clientes y
consumidores son los que determinan el grado d#aday el valor del precio de los

productos ofrecidos.

Innovaflowers apunta a tener los siguientes @®&pbtenciales:

» WEBCARGO LOGISTIC

» BETAC & CEPEDA

Son considerados potenciales puesto que tienesgdasicion necesaria, el poder de

compra y la autoridad para adquirir nuestro pramjuabicados en la ciudad de
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Moscu, la propuesta de la empresa es que formefieowas estratégicas para

obtener beneficios como:

* Relacion directa con el cliente.
* Informacion oportuna del mercado.
* Mejores precios.

* Buena recuperaciéon de cartera.

6.4.1.4Amenaza productos sustitutos

En la Floricola Innovaflowers como hemos mencionaglosector floricultor es
bastante amplio, satisfaciendo necesidades desvsemiores y gustos especificos, la
amenaza de productos sustitutos es mediana, depdada cultura de compra y los
gustos especificos de tipos de flores y diferentdzaciones de las mismas, los
sustitutos son las flores ornamentales y artiesidas Flores secas; Pero nada como

la frescura de las flores naturales.

El mercado se mueve y quienes son agiles han eadonhichos de mercado no
abastecidos aun; En dia de la madre, Finados SaeValentin, principal fecha para
la exportacion de claveles, una empresa vanguardistteamericana lanzé al
mercado un clavel de seda de la India, que eraimitacion perfecta del clavel
natural, con la gran ventaja de que no muere nyrecain precio muy accesible a
mas de dicho producto estan los chocolates y petugbhe son considerados como

productos sustitutos.
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6.4.1.5Poder de negociacion de los proveedores

Son empresas o individuos que proporcionan losrgesurequeridos por una

empresa y sus competidores para producir bienes/icms.

Innovaflowers cuenta con aproximadamente 11 pravesdde diferentes insumos
para la producciéon de claveles, podemos acotaeque mercado contamos con un
gran namero de proveedores que ofertan diferenteduptos para este tipo de
actividad, por lo que la empresa cuenta con la adpd de negociacion para

encontrar los mejores productos a un precio adecpah la empresa.

En el caso de los proveedores de quimicos y fentites cuando tienen un producto

nuevo obsequian a la finca muestras de los mismos.

Los proveedores por la experiencia que tienen aawnlpresa, son de alta confianza

para la misma.

A continuacion detallamos una tabla con los prialgp proveedores de insumos y

Abonos de la empresa:



Tabla 21: Proveedores de Insumos y Abonos Innovafiers

Proveedores Producto
Agripac Quimicos
Agroflor Abonos
Ecuariego Equipo de riego
Fermagri Fertilizantes

Ferreteria Pacheco

Articulos ferreteria

Flor Nintanga

Plasticos

Israriego

Plasticos para invernadero

Cartonera Pichincha

Cajas blancas

Byrconi

Etiquetas

Kores

Utiles de oficina

Maasmond Andina

Materiales post-cosecha

Fuente: Floricola Innovaflores
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

6.4.1.6Poder de negociacion de los compradores

El mercado al cual se dirige la empresa, es un ader@ltamente exigente en
cuestiones de calidad del producto y precio, pateecomo se ha mencionado
anteriormente la flor ecuatoriana especificamehntéagel, es altamente reconocida a

nivel internacional, por lo que su principal attibes su calidad.

Las preferencias y tendencias de los compradorelsaseonstituido en el pilar
fundamental sobre las que los productores ecuatwide flores fundamentan sus
decisiones ya sean estas de actualizacion e inemipa tecnoldgica, incursion en

otros segmentos de mercado.

Esto ha presionado para que las flores ecuatorianagpitan y cumplan con

estandares de calidad y presentacion mucho masseyu
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Innovaflowers posee 20 clientes externos promediones, de los cuales los

principales compradores tenemos a:

* |nvosflowers S.A.
« Camelia S.A.

« Nal Rusa S.A

Los requisitos técnicos que generalmente son riepserpor parte de los
compradores se basan en un cuidadoso embalajeflde éa un correcto manejo de
la post- cosecha (tratamiento fisico y quimico)agiscomo se asegura al comprador

gue las flores llegan en las mejores condiciones.

6.4.1.7Analisis rivalidad entre los competidores

Se ha ratificado que existe una gran competencidraledel sector floricola,
actualmente existe una gran rivalidad entre losmwoss puesto que buscan
incrementar su mercado, en especial acceder a dosrea donde los claveles son su

principal atractivo.

Innovaflowers posee competidores locales, nacisnale su fase de exportador tiene

gue afrontarse con competidores internacionales.

Dentro de los clientes locales, analizando su ghoageografica cuenta con un

competidor Floricola Inverflowers, es una floricala similares caracteristicas en
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variedades de claveles, precios, pero su distdbues Unicamente a nivel nacional,

lo cual al momento se encuentra bien posicionada emercado.

Es importante destacar que Colombia cuenta cotanela@ue cumple a satisfaccion
las exigencias del mercado y muchas veces lostetigarefieren ésta por tener un

precio menor, gracias a las politicas del pais.

6.5 Anadlisis de la industria

6.5.1Clientes

Toda empresa para tener éxito en el mercado ded®r gtconservar a los individuos

gue necesita para lograr sus objetivos

6.5.2 Clientes Internacionales

Son aquellos que conforman el mercado internacjmena “La Flor de Ecuador” y se
encuentran ubicados en los paises de destino @gpastaciones, lo constituyen las
importadoras, las comercializadoras, los mayoristagn minimo numero los
minoristas, los mismos que se contactan con la esapa través los medios de
comunicacion como: teléfono, Hotmail, correo elatito, y fax, para realizar los

requerimientos del clavel.
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Descripcion de los Clientes:

Innovaflowers actualmente trabaja con los sigugiteentes ubicados en la ciudad

de Moscu (Rusia):

* |nvosflowers S.A.
« Camelica S.A.

+ Nal Rusa S.A.

6.5.3Clientes nacionales

Los clientes de este tipo son personas naturalesagupran el reducido porcentaje
de flor que la empresa destina para el mercadd yoleadistribuyen dentro y fuera

de la provincia.

“Innovaflowers” entrega su producto a clientes @pales ubicados dentro y fuera
del pais. Sin embargo debido a la excelente chli#ga“La Flor de Ecuadorgoza
de un gran prestigio y reconocimiento internacipmple permite a la empresa

ingresar en nuevos mercados para comercializaroslugto y expandir sus ventas.

6.5.4 Proveedores

Son empresas o0 individuos que proporcionan losrsesurequeridos por una

empresa y sus competidores para producir bienes/iC®s.
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Se analizaran los proveedores que se relacionerasoactividades diarias de la
empresa y que contribuyan a elevar el nivel de etinpgdad de este sector
agroindustrial mejorando aspectos como flexibilidew las entregas, logistica,

capacitacion, entre otras.

En las actividades de la empresa “Innovaflowerstaese relaciona con los

siguientes proveedores:

6.5.4.1Proveedores de empaque

Estan aquellos que proporcionan el carton (fondtepgs), cinta adhesiva, grapas,

ligas, cintas de embalaje, papel periodico a laregsp

6.5.4.2Proveedores de pesticidas y quimicos

Conformado por todos aquellos que proporcionan a@ngresa los pesticidas

utilizados en la fumigacién para el control plaganfermedades.

6.5.4.3Descripcion de proveedores

* Agripac
» Agroflor
» Ecuariego
* Fermagri

* Ferreteria Pacheco



139

* Flor Nintanga Plasticos
e |srariego

» Cartonera Pichincha

* Byrconi

» Kores

* Maasmond Andina

Los tiempos de plazo para pagos a proveedoreseséf ¢ 90 dias dependiendo el

proveedor.

La mayoria de los proveedores son fijos con lodesuse lleva una negociacion

progresiva.

6.6 Competencia

Al ingresar a un mercado sabe que debe competiengresas que se dedican a la
misma actividad y debe identificarse, monitorearssuperar en estrategia a estos

competidores, para capturar y mantener la leakhdlignte.

Es importante analizar a la competencia para mejongestra produccion,
Innovaflowers debe estar siempre a la vanguardia panocer las diferentes
variedades que van apareciendo y no quedarsedatids competidores, los clientes
siempre buscan lo mejor y lo atractivo para lo ¢ca@mpresa en mencion debe estar

siempre pendiente de los cambios en el mercadcsptisfacer gustos y necesidades.
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En cuanto a nuevos participantes internacionalesy&, Zimbawe, Uganda y otros
paises africanos han incursionado en la produdgdeiaveles, rosas de exportacion.
Los nuevos participantes como Kenya y Zimbawe fuerttroducidos porque

reducen los costos de transporte para el pringippbrtador de claveles que es
Holanda. Si bien constituye una competencia, negparable la calidad de la flor

ecuatoriana con la africana.

Sin embargo mas alla de la belleza, frescura yafitéente logistica de nuestras
flores, estan comprometidos en desarrollar estéadgr mejores practicas que
incluyen politicas para mantener a los trabajaddeeda finca seguros y en un

ambiente limpio.

En el sector en el que se encuentra ubicada ladsailoricola Innovaflowers tiene
un solo competidor directo, como es la Floricolaelflowers que cuenta con
extension de terreno igual al de la empresa, giesil@ariedades y tecnologia. A
nivel regional se ha considerado como competidagwella empresa pequefia que
tiene, entre cuatro y seis hectareas de terrenulages variedades e innovacion

tecnologica que la empresa Floricola Innovaflowers.



6.7 Analisis Mix

6.7.1Producto

Producto Ofrecido: Claveles
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El Ecuador es productor y comercializador de mésedeientas variedades de

claveles, de diferentes colores y de caractersstinasicas, no obstante la

Floricola Innovaflowers en su invernadero en elt@aPillaro de la Provincia

de Tungurahua producen y comercializa en dichalssbn las siguientes

variedades de claveles, las mismas que cumplenla®nrexigencias del

mercado ruso (Moscu).

Clasificacion de los principales cultivares:

Tabla 22: Clasificacion de los principales claveles

Clavel Blanco
Memory
(20%)

Clavel Rojo Clavel Rosado
Nelson Pink
(55%) (10%)

Clavel Crema
Sonora
(15%)

Fuente: Floricola Innovaflores
Elaborado por: Gabriela Galvez C.
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Las cualidades deseadas de los claveles para,ceetgs los gustos del mercado

son:

= Corte de tallo largo y rigido (Select- Fancy- Ed&@&nrShort).
» Flores con apertura lenta de gran durabilidad ¢aredn de 10 a 12 dias.

= Boton grueso.

Innovaflowers no descarta la posibilidad de creartr®ducir nuevas variedades
de claveles de calidad en el mercado internaciawrde a las exigencias y

necesidades del mismo.

6.7.2 Precio

* Innovaflowers pretende utilizar la Estrategia descRrs Variables cuyo
objetivo es aplicar descuentos y promociones pdunven de ventas,

estimulando al cliente a comprar en grandes catggla

» Fijacién de precios es en base al mercado, mayma@a, mayor precio,
menor demanda menor precio; es decir, el preciogementara un poco en
dias festivos como: Dia de la Madre, Dia del PabDia,de San Valentin y

Navidad.

Segun datos investigados por el INEC a nivel natidos competidores de la

Floricola Innovaflowers que venden en el MercadedRiMoscu) son los siguientes:
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6.7.2.1Florinti

Ubicada en la parroquia del Quinche, Barrio Sanudigla extension de cultivo de

claveles es de similares caracteristicas al iguallas variedades comercializadas y

precios de venta.

A continuacion se detalla los precios promedio®saduales se comercializa los

claveles en épocas festivas (Dia de la Madre, Mdyifian Valentin).

Tabla 23: Precios Promedios de Ventas

Tallo Precios Cantidad
35-45 0,20 Unidad
45-55 0,22 Unidad
55-65 0,25 Unidad
65-75 0,28 Unidad
Flor Nacional 0,60 Bounche ( 24 claveles)

Fuente: Departamento de Contabilidad de la Empresa
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

6.7.2.2Inverflowers

Ubicada en la ciudad de Pillaro, produce y comkzeialaveles.

A continuacion se detalla los precios promedio®saduales se comercializa los

claveles en épocas festivas (Dia de la Madre, Mdyiian Valentin).



Tabla 24: Precios promedios de ventas

Tallo Precios Cantidad
35-45 0,21 Unidad
45-55 0,24 Unidad
55-65 0,27 Unidad
65-75 0,30 Unidad
Flor Nacional 0,50 Bounche ( 24 claveles)

Fuente: Departamento de Contabilidad de la Empresa

Elaborado por: Gabriela Galvez C.
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A continuacion se detalla los precios promedio®saduales se comercializa los

claveles en épocas festivas (Dia de la Madre, Mdyifian Valentin).

Tabla 25: Precio promedio de ventas Innovaflowers

Tallo Precios Cantidad
35-45 0,20 Unidad
45-55 0,23 Unidad
55-65 0,25 Unidad
65-75 0,28 Unidad
Flor Nacional 0,55 Bounche ( 24 claveles)

Fuente: Asistente de Gerencia
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

A pesar de existir una interminable lista de flolks asentadas en el territorio

ecuatoriano, no todas ellas forman parte de logetidores directos, con los cuales

la Floricola Innovaflowers tiene que enfrentarselemercado.

6.7.3Plaza

La plaza o canal de ventas, constituye en sabecaokl producto, de la manera mas

eficiente posible, al alcance del consumidor o usuacluyendo los servicios post

venta.
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La Empresa Innovaflowers no cuenta con un sisteutalg permita llegar a los
consumidores finales es decir no tiene una Conmizai#dn Directa, su mejor plaza
esta conformada hasta ahora por Comercializadguasson encargadas de distribuir

al mercado Ruso (Moscu).

La distribucion sera exclusivamente para comepddbras que tengan un
representante que resida en la ciudad de Moscua)Riess negociacion se realizara
directamente con los gerentes-propietarios de aatigadora, para establecer
politicas claras y llegar acuerdos entre las patesficiando a las mismas.

Innovaflowers se manejara con el nivel cuatro g&ibucion o canal largo:

Gréfico 27: Nivel cuatro de distribucién o canal lago

Innovaflowers Mayorista Detallista Consumidor
:> (Comercializadoras:> (Comerciantes) :> Final

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

6.7.4La Comercializacion

Se refiere al conjunto de actividades desarrolladasel objetivo de facilitar la venta
de una determinada mercancia, producto o sengsialecir, la comercializacion se
ocupa de aquello que los clientes desean” Es goasuciar la comercializacion a la
distribucion o logisticaque se encarga de hacer llegar fisicamente el pi@dauel

servicio al consumidor final.

Después de la ardua labor realizada en finca,eel d& ventas procede a revisar los

estimados de cada una de las fincas con el finodecer a exactitud con cuanto



146

producto contamos, es decir cantidad, variedadmsafios, etc. Informacion

necesaria para asi poder empezar a ofertar elgmdu

El proceso de comercializaciéon que ha venido madejalesde hace seis afios atras

la Empresa Floricola Innovaflowers se lo proyecédigamente a continuacion:

Gréfico 28: Proceso

[
Exportacion ] _ l Floricola Innovaflowers

v

Comercializadoras J

Florerias-Supermercados ]

v

Consumidor Final

Fuente: Empresa Floricola Innovaflowers
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

La cadena de comercializacion empieza cuandoiiadle de la finca, el operador de
carga, lleva las flores desde la finca hasta edpamrto de destino, en donde el
broker contrata a otra empresa para que realidedearga de las flores y para hacer

los tramites de importacion.



147

Luego de estos procesos las flores llegan a mantasdComercializadoras en Rusia
(Moscu), el mismo que se encarga de distribuirless aninoristas, donde finalmente

las flores llegan al consumidor final.

La venta en el mercado internacional y naciongbedde de los precios de la flor,

que a nivel general estan en funcion de aspectos:.co

De las fechas o temporadas especiales

» De las variedades ofrecidas.
» Del tamafio de los tallos (a mayor longitud, mayeci).
» El colory grado de frescura de la flor.

« La calidad de la flor exportada.

La presentacion de la flor en el mercado de destino

6.7.5Promocion

* Innovaflowers pretende darse a conocer a través pigblicidad en stands y la
creacion de un catdlogo de productos que sirva uda gl momento de
promocionar a la empresa Ferias de Flores a Niagiddal como a Nivel
Internacional, Revistas Internacionales, Lanzaroieth¢ pagina web de la

empresa,
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Tabla 26: Ferias Floricolas

Nombre de la Feria Lugar Fecha Pagina Web
Proflora Bogota- Colombia | 28al 30de Septiembre |www.proflora.org.co
Flowers 2012 Moscu- Rusia Agosto-Septiembre
world Floral Expo Miami- EEUU Marzo http://www.hppexhibitions.com/floriculture/2012/wfe
Euroflora Genova ltalia Agosto-Septiembre  |http://www.euroflora2012.it

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

6.8 Exportacion

6.8.1 Ecuador — Rusia

Rusia es un socio comercial estratégico para ehdtmuy América Latina, no
Gnicamente por tratarse de un mercado extremadargestde, sino ademas por ser
un mercado receptivo de productos nuevos, y quéapanarcadas diferencias entre
Ecuador y Rusia en cuanto a su oferta exportalie, aonvierte en economias
complementarias, con un alto margen de ventaja phrfacuador, por ello, las
relaciones comerciales entre Ecuador y Rusia egrdadero impulso y dinamismo
y se ha constituido como el primer objetivo de labjada del Ecuador en la
Federacion de Rusia, y conforme a ello, se estyamplo al sector empresarial
ecuatoriano en Moscu, dedicado a la importacionomescializacion de rosas,
claveles (principales productos que componen lataofexportable ecuatoriana),
mediante reuniones semanales en la sede Diploméaira tienen como objetivo
brindar un espacio de discusion, que les permitasaempresarios definir las
necesidades comunes para mejorar e incrementaonercio, y de esta forma

plantear estrategias de mercado.
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Ya en el corto plazo este grupo empresarial seohaectido en la Asociacion de
Distribuidores e Importadores de Flores Ecuatosam®&usia (ADIFER), misma que
como organizacion plenamente establecida, brindsedoria al sector empresarial

tanto ecuatoriano como ruso.

6.9 Procedimientos para exportar desde Ecuador

6.9.1 Declaracion de exportacion

Todas las exportaciones deben presentarse la BeidlarUnica de Exportacion y
llenarlo segun las instrucciones contenidas enaiudl de Despacho Exportaciones

en el distrito aduanero donde se tramita la expigma

6.9.2 Documentos a presentar

Las exportaciones deberan ser acompafiadas dgliosges documentos:

* RUC de exportador.

» Factura comercial original.

» Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

« Certificado de Origen (cuando el caso lo amerite).

* Registro como exportador a través de la pagina dféda Corporacion.

* Aduanera Ecuatoriana.
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6.9.3 Condiciones previas para exportacion

6.9.3.1Tramites especiales para exportar

En determinados casos, algunas mercaderias parsgsrtacion se rigen por ciertas
regulaciones y tramites especiales adicionales gdandicados; de los cuales unos
requisitos son exigibles para los tramites intergostros son exigibles por el

comercio internacional, por parte de los importador

6.9.3.2Requisitos para exportar flores hacia la Unidén Eurpea (Rusia)

1. Requisitos generales para todos los productos:

» Factura comercial

» Documentos de transporte

» Lista de carga

» Declaracion del valor en aduana
» Seguro de transporte

» Documento Unico administrativo (DUA)

2.- Requisitos especificos para claveles

+ Normas de comercializacion de flores frescas
* Control fitosanitario

* Productos de produccién ecolégica
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3. Gravamenes interiores

* |VA y otros derechos

6.9.3.3Requisitos fitosanitarios

La regulacion fitosanitaria es una de las mas itaptes a la hora de la introduccién

de plantas o flores cortadas al mercado europemsedo hace con el fin de proteger

la comunidad de organismos patdgenos que puedsarcdafnos a personas, plantas

o animales. Este certificado debera ser propoaciorpor la autoridad competente

del pais de origen de los claveles.

6.10Plan de Accidn

6.10.1 Objetivos estratégicos

Proporcionan una orientacion de los esfuerzos lgwa b cabo una organizacion y

nos permite evaluar el desempefio de la mision, Ipotanto la Floricola

Innovaflowers establece los siguientes objetivbsatgicos:

Objetivo 1:

Fomentar una cultura de consumo del producto tantoivel nacional como

internacional para captar mayor numero de clientes.
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Estrategia 1.1:

Impulsar una camparfa de publicidad donde se inckniéetos, publicidad en stand,
banner, etc. Mediante la participacion de la Emsgrinovaflowers en eventos
como la Feria que realiza a nivel Nacional: EXPOORES Ecuador (Mayo),
Agriflor” Ecuador (Noviembre) “lberflora” Ecuador feprero), y a nivel

internacional: “Proexperport en Colombia (MarzdJiowers One” en Rusia (Junio)
a donde acuden clientes tanto nacionales comongxtos, con el fin de promover la

compra de los claveles.

Tabla 27: Objetivo 1 - Estrategia 1

Indicadores Accibén Costo Responsable | Fecha de Inicio| Duracion

Asistencia en

Ferias y Participacion y

exposiciones | organizacion Gerente de la )
] 720,00 Junio Anual
regionales anual de tres Empresa
nacionales e eventos
internacionales

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Estrateqgia 1.2

Ejecutar un Plan de comunicacién Comercial que noidéice la imagen de la
floricola mediante la utilizacion del internet; st@aborara una pagina web de la
empresa en la que se destacara su calidad, afiutturabilidad. Con esto, al

cliente se le da a conocer la variedad del prodgsmwincita a la compra del mismo.
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Tabla 28: Objetivo 1 - Estrategia 2

Indicadores Acciones Costo Responsable | Fecha de Inicio| Duracion
Creaciéon y Jefe del
Creaciony | Actualizacion Departamento .
] ) ) Trimestral-
Lanzamiento d¢ pagina web de| $820,00. de Ventas Junio .
mente
Pagina web la Empresa Gerente
Innovaflowers General

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Objetivo 2:

Planificar la introduccion de nuevas variedadesctiveles para abrir nuevos

mercados.

Estrateqgia 2.1

Realizar un estudio de mercado para conocer lagaguareferencias y variedades

sobre el productoon el fin de posicionarse en el mercado.

Tabla 29: Objetivo 2 - Estrategia 1

Indicadores Acciones Costo Responsable | Fecha de Inicio| Duracion

Realizar un

Implementacion  estudio de

de Nuevas mercado para Jefe del
) ) ) ] Semestral-
variedades de|  investigar $2000,00 Departamento Junio
mente
claveles al | nuevos gustos y de ventas

Mercado. preferencias del

consumidor.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.
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Estrategia 2.2

Enviar muestras de los productos de la empresa potenciales clientes con el fin

de dar a conocer las bondades del producto nacional

Tabla 30: Objetivo 2 - Estrategia 2

Indicadores Acciones Costo Responsable | Fecha de Inicio| Duracion
) Enviar muestras Jefe
Ampliar la
de los productos Departamento
gama de )
de laempresaa  $500,00 de ventas Junio Semestralmente
productos ]
los potenciales Gerente
(claveles) )
clientes General

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Objetivo 3:

Mantener estandares de calidad para conservao@lgio en Optimas condiciones

para que llegue al consumidor final.

Estrategia 3.1:

Procesos continuos de control de calidad en laym@dn de floricola.



155

Tabla 31: Objetivo 3 - Estrategia 2

Indicadores Acciones Costo Responsable | Fecha de Inicio| Duracion

Inspeccion

] Continua de las
Mejor control

nuevas y
de la Jefe de
. actuales .
produccion y ) Produccion

y variedades de 800,00 Mayo Mensualmente

evaluacion Gerente

claveles para
constante al General

] mejorar los
producto final
procesos de

produccion.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Objetivo 4

Ampliar la capacidad instalada (Adquisicion delasp fisico de 1 hectarea) para

aumentar el area productiva de la empresa.

Estrategia 4.1:

Distribuir un mayor volumen de claveles al mercadp alta calidad que permiten la

permanencia y el crecimiento de la empresa en elade.

Tabla 32: Objetivo 4 - Estrategia 1

Indicadores Acciones Costo Responsable | Fecha de Inicio| Duracion

Proveery
Acrecentar el | entregar a todos
Crecimiento de los
] _ 5000,00 Gerente .
area de consumidores 2017 5 afios
» (1 hectarea) General
produccion de productos
la empresa (claveles) de

alta calidad.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.
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Objetivo 5

Proponer un modelo para optimizar la identificaaiécuellos de botella, realizar un

estudio de tiempos y movimientos durante el procgsoproduccion a fin de

garantizar la calidad del producto minimizando @a®sttiempos muertos.

Estrategia 5.1

Supervision, Control y Monitoreo del Modelo a ejiaecse durante todo el proceso de

produccion a fin de ofrecer a nuestro cliente wudpcto de calidad.

Tabla 33: Objetivo 5 - Estrategia 1

Indicadores Acciones Costo Responsable | Fecha de Inicio| Duracion
Implementacion
del Modelo para o
N Seguimiento y
la deteccion .
Evaluacién
oportuna de Gerente
permanente 1500,00 Octubre 1 afio
problemas General
durante todo e
durante el
proceso.
proceso de
produccion.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.



CAPITULO VI

7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

* Debido a las altas condiciones de calidad alcamszadaivel mundial con el
sector floricola, con respecto a su produccion yoeacion han ido
evolucionando satisfactoriamente en estos ultimidss,a presentando una
demanda en constante crecimiento incidiendo aghddorma favorable en el

pais con la generacion de divisas y empleos.

» EIl posicionamiento de las flores Ecuatorianas esabée significativo por lo
gue un buen manejo de promocion, publicidad y sdabd® conservar la
calidad de los claveles que la empresa posee,niectard el margen de
ventas, la participacion en el mercado y la fidedidie los clientes deseado por

la floricola.

» Los Directivos de la empresa Innovaflowers deberfgiementar este plan de

accion que permitira determinar estrategias idoneas la finalidad de

competir y consolidarse en el mercado.
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Para la industria floricola en el pais la producaié claveles dentro del ciclo
de vida de la industria se halla en la fase deirarento con sus ingresos en
nuevos mercados especialmente en mercado europaddban la excelente

calidad de la flor.

Con la implementaciébn de estrategias de mercadatepropuestas se
obtendran mejores resultados logrando asi un irer&ren las ventas, ademas

se llegara a |captar la atencion y preferenciaslelientes.

El analisis de los factores internos y externosgmtados en la matriz FODA,
permitieron identificar las fortalezas, oportunidaddebilidades y amenazas en

el ambito que representa a la floricola Innovafi@wedentro de su entorno.
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7.2 Recomendaciones

Dentro del marco tan competitivo del sector, esispehsable pensar y
vislumbrar la creacion de nuevas variedades deelday pues siendo un
mercado tan exigente y cambiante, la empresa eofgtivera en la necesidad

de innovar sus productos.

Los directivos de Innovaflowers deberia implementarplan de accién para
determinar estrategias idoneas con la finalidadamepetir y fortalecerse en el

mercado de Moscu (Rusia).

Con la implementacién de los indicadores que se prapuesto para la
empresa y conjuntamente con los controles se poédir de mejor manera los
resultados que se vayan obteniendo en el transder$a implementacion de
las estrategias para asi realizar una retroaliroéman el momento que sea

preciso.
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ANEXO 1

Entrevista dirigida al Gerente General y a la Asistnte de Gerencia

1. ¢Qué flores considera que prefiere adquirir el ercado ruso?

a.- Ecuatorianas ( )
b.- Colombianas

c.- Peruanas

2. ¢Qué caracteristicas tienen en cuenta los cliest de la ciudad de Moscu

(Rusia) a la hora de adquirir flores ecuatorianas?

a.- Durabilidad en jarron ()
b.- Consistencia en color

c.- Variedad del producto
d.- Marca

e.- Precio

f.- Otros

3. ¢La empresa Innovaflowers ofrece claveles de iclld a los clientes externos

de la ciudad de Moscu (Rusia)?

Si( ) Parcialmente ( ) No( )

4. Sefale el grado de satisfaccion que tiene en not@m a variedad, disefio y
embalaje del producto que le ofrece la empresa?

Satisfecho ( ) No satisfecho ( )
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5. ¢Cree Usted que es suficiente la cantidad de \oides que se oferta a los

clientes externos de la ciudad de Moscu (Rusia)?

Eficientemente ( ) Regularmente ( ) Defitganente ( )

6. ¢Como considera que se estd desarrollando el peso de exportacion de

claveles para la ciudad de Moscu (Rusia)?

Eficientemente ( ) Regularmente ( ) Defitgmente ( )

7. ¢Considera necesario que en la ciudad de MoscilRusia) exista una

comercializadora de la Empresa Innovaflowers?

Si() No ( )

8. Si su respuesta fue positiva en la anterior pregta responda: ¢La empresa
estaria dispuesta a implementar un futuro una comeializadora,

considerando el costo que esto implica?
Si( ) No ()
9. ¢ Tiene conocimiento de lo que es un Plan Estrgiéo?
Si( ) No ()
10. ¢ Considera que para optimizar el proceso de esgtacion de claveles para la
ciudad de Moscu (Rusia) se deberia disefiar un Plakstratégico que

organice las unidades funcionales del area de prodcion y por ende mejore

los procesos de exportacion hacia el mercado ruso?

Si() No ( )



ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES EXTERNOS (CIUDAD D E

ANEXO 2

MOSCU) DE LA EMPRESA FLORICOLA INNOVAFLOWERS

Tabla 34: Pregunta 1

1. ¢Indique el pais en el que se encuentra ubicaso empresa?
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ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
E.E.U.U. 0 0%
Francia 0 0%
Rusia 0 0%
Holanda 0 0%
Total 20 100%
Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.
2. ¢Indique la actividad a la que se dedica su engsa?
Tabla 35: Pregunta 2
ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Comercializacion Mayorista 0 0%
Comercializacion Minorista 0 0%
Otro 0 0%
Total 20 100%
Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.
3. ¢ Cuanto tiempo es usted Cliente de Innovaflowe?s
Tabla 36: Pregunta 3
ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
1 a2 afios 0 0%
2 afios a 3 afios 0 0%
Mas de 3 afios 0 0%
TOTAL 20 100%

Elaborado por: Gabriela Galvez C.

Fuente: Encuesta realizada



4. ¢Indique el monto de Compra de Claveles

anualmente?

Tabla 37: Pregunta 4
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importax$ por su empresa

ITEM

CANTIDAD PORCENTAJE
7000 a 10.000 0 0%
10.000 a 15.000 0 0%
15000 a 20.000 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Encuesta realizada

Elaborado por: Gabriela Galvez C.

5. ¢Con que frecuencia realiza compras de claveles Innovaflowers?

Tabla 38: Pregunta 5

ITEM

CANTIDAD PORCENTAJE
Semanal 0 0%
Mensual 0 0%
Bimensual 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Encuesta realizada

Elaborado por: Gabriela Galvez C.

6. ¢Su primera alternativa para adquirir Claveles s Ecuador?

Tabla 39: Pregunta 6

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Si 0 0%
No 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Encuesta realizada

Elaborado por: Gabriela Galvez C.
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7. La forma de pago utilizada para la importacion e mediante:

Tabla 40: Pregunta 7

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Carta de Pago 0 0%
Cheque 0 0%
Transferencia 0 0%
Tarjeta de Crédito 0 0%
Total 20 0%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

8. De acuerdo a las siguientes caracteristicas parg prefiere adquirir claveles

ecuatorianos en Innovaflowers?

Tabla 41: Pregunta 8

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Puntualidad en la entrega 0 0%
Calidad 0 0%
Variedades de claveles 0 0%
Precios Competitivos 0 0%
Otros 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.

9. ¢Cuando Usted realiza una devolucion, lo hace o

Tabla 42: Pregunta 9

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Pedido Erroneo 0 0%
Mala calidad del producto 0 0%
Llego a destiempo 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gabriela Galvez C.



