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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto para establecer una empresa comeedalia de flores y sus derivados en
mercados internacionales, a través del uso de ltgfaoweb a través de toda su
investigacion y desarrollo presenta un proyectogten alcance y atractivo para los

inversionistas.

Es un proyecto que se enfoca a un mercado (USA)ggata 9 billones de ddlares en
compras de flores y arreglos florales al afio. rBy@cto se enfoca a un mercado que evita
tanto intermediario y se dirige a mercados y condaras finales el cual incrementa la
rentabilidad y ganancia en el negocio. El enfogonecuanto a los clientes van a ser
floristerias, disefiadores de bodas y eventos, dwtelconsumidores de alta importancia

como los mencionados.

Los cobros se realizaran a través de la pagina mvetliante tarjetas de crédito. El dinero
de la venta se acreditara al siguiente dia de riéaven el banco. La tasa promedio de
cobro de comision de tarjeta de crédito ira desdeQeal 2,4 % en los bancos americanos
donde se manejaran las cuentas. Toda la informai@das tarjetas de crédito se procesa
mediante codigos encriptados evitando que se rfilirdformacion o sea de mal uso.
Igualmente las procesadoras de tarjetas tieneeguridad y respaldos a fin de que no se

realice un mal uso.
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El transporte el cual se ofrece es un transpontalidad el cual se demora a penas 3 dias
en entregar cualquier producto y la cantidad que ese cualquier parte de los Estados
Unidos. Desde su origen hasta su destino postransporte adecuado y climatizado para
su Optima conservacion del producto. Una cadenfidleasegura la calidad y vida del

producto.

Los proveedores seran fincas de Ecuador y Coloprbiaipalmente debido a su calidad y
reconocimiento mundial en cuanto a productos fésral Adicionalmente se contara con
proveedores localizados en el puerto mundial defltess que es la ciudad de Miami
donde llegan productos de todas partes del mursdoukles se contara como respaldo para

cubrir cualquier eventualidad.

Se constituira una empresa en el sector de Delay@fe debido a que es un estado
amigable en cuanto a impuestos y facilidad pa@bbésterse. Se puede realizar tramites a

través de la pagina web, por teléfono o simpleecopostal.

Se requiere una inversion inicial de $ 43.000,ual ce recuperara al final del tercer afio
del proyecto. El valor actual neto de la empresdee$ 79.981,58 el cual es atractivo para
los inversionistas, igualmente la tasa internaedermo o rentabilidad de proyecto es del

33%. Todo estos puntos son lo que le hace atcaatiproyecto.



INTRODUCCION

El Ecuador ha tenido auge en el mercado floricwtpartir de los afios 90. El crecimiento
en el sector ha sido de suma importancia en eldécuaha permitido que el Ecuador sea

el 3er mayor exportador en el mundo de rosas yustodlorales.

El Ecuador ha logrado ser reconocido por su alidachde flor y largo de tallos a nivel
mundial. Eso le ha permitido ingresar en varioscawos Europeos de mucha exigencia en

cuanto al producto. Todo eso ha sido graciasibitacion y las tierras fértiles que posee.

En la actualidad todo el ambito global y tendenoiasidiales se enfocan en el crecimiento
empresarial a través del internet y la web. La®mmerce se han desarrollado a nivel
mundial en importante grado. La capacidad de ggntxpansion es mucho mas grande y

a un costo muy bajo.

Con estos dos antecedentes se genera el proyecnugcializar productos florales de
alta calidad en mercados internacionales hacieadalel un portal web. Estoy se enfoca a

unir dos puntos importantes para efectuar un ptoyentable.

El proyecto trata de establecer una pagina webu#h va a ser la tienda en linea, que
provea de flor a cualquier parte de los Estadosidfi Se exhibira en una pagina web
varios de los productos y cantidades las cual@sisden comprar con la capacidad de que

el cliente escoja que dia y en qué lugar deseaegle entregue el producto. Una vez que
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selecciona los items de compra el cliente debgr@sar su tarjeta de crédito para que se

procese la compra.

Una vez que se genera la compra por parte deltejiemempresa que se estableceria en
Estados Unidos importaria el producto desde Ecuaddolombia y lo distribuiria
mediante Fedex a cualquier lugar de los Estadodddngenerando un numero de rastreo

el cual el cliente podra observar en qué lugagyehora se le entregara su producto.

No se manejara ningun tipo de stock para la ve@Gtaando se genera la compra del cliente
y una vez aprobada la transaccion y confirmadaagbpnediante la tarjeta de crédito, se

procede a efectuar la compra a los proveedores.

Es flor fresca directamente cortada de las findasoasumidor final. La cadena de
transporte parte desde la finca la cual envia aamtro de acopio de carga de flores en
Ecuador o Colombia, (depende de donde sea el moreesl cual es el encargado de
transportar la flor a Miami juntamente con todos papeleos de desaduanizacion a fin de

que la empresa Fedex distribuya internamente &hddmal.

Todas estas etapas duraran 3 dias desde que dacfior hasta que llegue a su destino,

teniendo una ventaja en durabilidad del productpama 12 dias.



1 ANALISIS DE LA INDUSTRIA DE FLORES

1.1 LA INDUSTRIAY SU HISTORIA

La industria floricola del Ecuador se ha convertielo un rubro y actividad
econdmica muy importante que con el pasar de las a&® ha consolidado
principalmente en el mercado americano y en unalaseenor el mercado Europeo,
con su principal pais Rusia, el cual es un meregmitecido por los productores y
comercializadores, debié a que existe una mayogenatle ganancia; asi mismo el
mercado Europeo tiene exigencias mucho mayoresatidad y en el tema de

certificaciones internacionales.

El mercado Floricultor tuvo una gran iniciacionirsafes de los afios 70, y su mayor
desarrollo y crecimiento en los afios 80 y 90, @ ba formado parte importante de
la economia del ecuador y ha contribuido con empléoisas al interior del pais

activando la economia y productividad de ciertatustrias relacionadas al tema

floricultor.

A su inicio el Ecuador empez6 con la produccidwealies y crisantemos debido a la
gran demanda internacional y a las Optimas contksioclimaticas para su
produccion. Afos después las rosas se convirtierorel principal cultivo de

produccion y exportacion hacia mercados internabés) que gracias al clima,
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ubicacidén geografica y tierras fértiles se ha abi@productos de excelente calidad

reconocidos a nivel mundial y siendo apetecidod@olientes.

En los ultimos afios se ha podido observar una ogtucle las exportaciones hacia
el mercado de Estados Unidos, eso se ha debidorsikque ha estado atravesando
ese pais y el Ecuador a su vez a ampliado los nwsade exportacion y se puede
observar un gran crecimiento de las exportacioaeslel mercado Ruso, el cual es
apetecido por los floricultores debido a que esexicelente mercado en cuanto a

precio.

Las flores producidas en Ecuador significan tuvietm ingreso de mas de 545
millones de doélares en el 2009 y ha tenido un grnecito sostenible de un 11%
aproximadamente cada afo, es decir que en el 2¥Xmorto 677 millones de

dolares.

A continuacion vamos a observar el comportamiemtéad exportaciones de flores

en el periodo 2009-2010-2011 detallado por valoressuales.
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GRAFICO N° 1
Q Flowers: USD Monthly Export (USD -FOB- thousands)

Flores: USD Mensuales de Exportaciones (USD -FOB- miles)
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Unos de los meses mas importantes en el afio paetelr floricultor es el mes de
febrero, debido a que existes dos fiestas muy itaptas para las cuales todas las
plantaciones de rosas y flores se prepara, qua éssta de san Valentin que se
exporta a EE.UU. y el dia de la mujer que se eaparRusia. En estas fiestas las
rosas llegan a subir un 2.5 veces su precio nodmalenta en el afo, lo cual es un
ingreso importante para las floricolas. Asi mistas floricolas que tengan
problemas en cuanto a produccién y se atrasenas &sthas muy importantes
causan pérdidas econdmicas muy grandes y ha llegladaso de que empresas
quiebren por estas situaciones. Una de las raamgse las floricolas hacen pinch
de su produccion para que salga todo para épofiastie y asi tener mas produccion
para la venta y asi lograr un mejor ingreso y mayibidad. Pinch significa cortar

toda la produccion y para concentrar en una migolaf toda la produccion que se
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hizo pinch, normalmente esto sucede con variedgde®lores apetecidos en

temporada y de fiesta.

Los valores detallados exactos que se exportaramsuaémente durante el 2009

2010 y 2011 se detallan a continuacion:

CUADRO N° 1
Exports of Flowers (USD -FOB- thousands)
Exportaciones de Flores (USD -FOB- miles)

Variacion  Variacion  Variacion

2009 2010 2011 Anual 2009  Anual 2010 Anual 2011
Enero EL 763 £7.333 EO 515 32.87% 2.8% 5.5%
Febrero 45 301 75829 91 430 25.52% 65.2% 206%
Marzo 53143 48 364 51216 17.66% T9% 46%
Abril 31 058 53573 B0 343 -32.53% T2.3% 12.6%
Mayo 43773 50042 af 234 G532 % 0.5% 1d4.4%
Junio A7 435 40 BEE 48 268 10.77% -14.2% 18.6%
Jdulio 45 346 37114 43353 £.95% 815 18.4%
Agosto 38 385 41 236 43 182 £.32% 58% 19.3%
Saeptiembre 45374 46527 51 524 24.51% 2.1% 9.8%
Octubre 45 383 61,130 53703 0.01% 32.9% -2.3%
Noviembre 43360 45 883 E3 441 12,27 % 4.4% 16.5%
Diciembre 43 336 43 042 &1 038 4.59% 13.2% 4.2%
TOTAL 546,699 607,761 677,904 -1.95% 2% 11.5%

Acumulado Mensual por Tipa Flor ([ENE - DIC)

2009 2010 2011
Rosas 475915 438 400 502 034 11.72% J.88% 14.52%
No Rosas 70783 163,361 175870 283.02% 139.27% 3.84%

Fuente: Banco Central del Ecuado€omercio Exterior.
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Como se observa en el cuadro anterior, en el perR@D9 no existié ningldn
incremento en cuanto a las exportaciones, masehistié una reduccién del 1,95%
esto fue debido a la gran crisis mundial que exist el 2008 de la potencia

Economica mas grande del mundo como es EE.UU. mayor exportacion era
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hacia ese pais. Esa crisis le ayudo al Ecuadargiair diferentes mercados para no
concentrar y depender directamente de un paisartt pe los afios 2010 y 2011 se

puede ver un crecimiento positivo cada afio.

Actualmente existe mas de 300 floricolas de praducactiva dentro del pais, las
cuales sus principales mercados son USA y Rusictualmente la distribucion de

sus exportaciones se divide de la siguiente manera:

GRAFICO N° 2

2011: Flowers Exports Distribution
2011: Distribucion de Exportaciones de Flores
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Fuente: Banco Central del Ecuador. (2011)
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Como podemos observar en el gréfico anterior ma$@éo de las exportaciones
florales de Ecuador se concentran en 2 paisesaqu€B.UU. y Rusia, existiendo
igualmente otros paises de Europa y Latinoamériztualmente se exporta a mas

de 100 paises a nivel mundial las rosas Ecuatariaiendo reconocidas por su
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intensidad en el color, tamafio del boton, largagha del tallo asi mismo su calidad

y durabilidad en florero.

Actualmente el Ecuador gracias al acuerdo ATPD&xlaortacion de flores no paga
ningun tipo de arancel para ingresar a EE.UU. yaesyudado a que la industria

floricola sea fuerte en ese pais.

LA EMPRESA'Y SU CONCEPTO

Flower Explosion LLC es una compaiiia de respondabilimitada que se registrara
en el estado de Delaware, EE.UU. Es una emprasatog@no-estadounidense
comercializadora de flores que trabaja directameateel consumidor de flores en
los Estados Unidos, saltandose de los varios irt@iaros que existen. Para esto,
Flower Explosion trabajara con socios estratégiates como FedEx, operadoras de

lineas de crédito, asesores de telecomunicacitamigdlas proveedoras asociadas.

De manera general, la empresa vendera flores, lasrdiprales, kits de bodas,
pétalos, productos novedosos, entre otros produfitosles, Adicionalmente
ofrecerd asesoramiento a sus clientes en cuantodagios para su necesidad de

compra.

Todo esto se realizar4 mediante un portal Webuyficientemente dinamico y facil
de utilizar para los clientes y que sea de grdidadi para la empresa. Los clientes
podran realizar sus compras de cualquier tipo ddymto y la cantidad deseada en

linea mediante una tarjeta de crédito.
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La empresa contara con un call center y un nUm@&®@8 fratuito capaz de realizar
tele-mercadeo y ofrecer un excelente servicioiahtd. Todo esto se realizara desde
el Ecuador mediante la tecnologia de teléfonossiRogrando tener una reduccion
de costos en cuanto al manejo de personal. Adibiente se contara con

vendedores a comision en EE.UU.

La empresa se constituird en Delaware-USA, lo naalproporcionara un excelente
marco legal, de impuestos, asi mismo se podra rcama respaldo bancario

americano por ser empresa Americana.

La empresa manejara sus entregas con Fedex yalemra en 72 horas luego de que
el cliente haya solicitado el producto y asi seag@zarda mayor frescura y
durabilidad ya que evitaria toda la cadena interamedtradicional que existe en el
campo de distribucion de flores. Para diferen@brservicio tradicional de
adquisicion de flores y el servicio que la emprasacera se hara a través de los dos

gréaficos presentados a continuacion:

Método tradicional:

GRAFICO N° 3
o ; distribuidores Floristas Coms_ummor
produccion importadores Final
estatales locales

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.
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Servicio ofrecido por Flower Explosion:

GRAFICO N° 4
. Distribucion Consumidor
Produccion ; )
Flowerexplosion Final

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

El mercado seria sumamente amplio gracias a losanisos mencionados de
distribucion anteriormente y cualquier personadianoceso a la web desde cualquier
parte del mundo. Nuestro sistema nos permitirdcefr, vender y enviar el producto

a los 50 estados de los EE.UU. de una manerayfaailigable para el cliente.

PRODUCTOS Y SERVICIOS

Los productos y servicios que flower Explosion soay variados enfocados para
algunos segmentos de mercado como serian consasidorales, floristas,
disefiadores de eventos, distribuidores mayoristda dona. Por lo cual se ofertara

los siguientes servicios:

e Servicio de entrega puerta a puerta con Fedex: $&stacio es uno de los
servicios principales y mas importantes de la esgpmebido a que es un
servicio de entrega exclusivo del producto qudiehte solicite y se entregara

en cualquier parte de los Estados Unidos en 72shoias decir el cliente
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solicita el producto para la fecha que desee yamraajan solo 72 horas el
producto. EIl producto viajara en una cadena aedesde la finca hasta su
entrega final, ya que con una cadena de frio y ésatpra optima el producto
puede viajar varios dias sin sufrir ningun tipo rdaltrato y manteniéndole
fresca. Las flores viajan en el frio debido a gaeconoce que una plata en el
frio se duerme, esto quiere decir que no se ddksanicse abre, por lo cual una
vez que llega a destino y se desarrolla dura mélsrla El producto viajara
directamente de las plantaciones que se tendrardosuecomerciales en

Ecuador y Colombia.

Este servicio puerta a puerta es un servicio Ul |gostoso por la rapidez que
toma el producto en salir y llegar al destino finBkte servicio esta enfocado a
disefiadores de eventos, disefiadoras de bodas,egegeneral que quiere un
producto fresco en el lugar que deseen, esto puweatke grandes cantidades

hasta cantidades muy pequefias.

Producto Fresco directo de Ecuador y Colombia: fsecexa producto de
primera clase de los dos paises latinoamericansg@sanocidos en el mundo
por exportar flores, se comprara las rosas de Bcuade Colombia flores de
verano que tienen de buena calidad, pero en rosamanejara calidad

Ecuatoriana que es la mas reconocida a nivel mundia

Servicio de Aeropuerto: El servicio de Aeropuerte ge ofrecera consiste en
que el cliente compra todo el producto que necesiteosotros mediantes

empresas y servicios de aerolineas entregariardoset@roducto en Miami y
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se entregaria a otra aerolinea interna que legerdrel producto al cliente en el
aeropuerto que el cliente desee ir a recoger. destécio es para floristerias y
distribuidores de flores mas pequefos que les malg costoso el servicio
directo de fedex puerta a puerta y prefieren abseral ir a ver al aeropuerto.
Este servicio dura alrededor de 4 dias desde digedsala finca, es decir el
producto igual tiene una cadena de frio y un tiemgusiderable de transporte

hasta ser utilizado.

Este servicio tendria un minimo de cajas o de vall@er transportado, tiene
gue ser en mayor cantidad comparado al serviciotgp@epuerta y si puede

llegar todos los dias a cualquier aeropuerto detgrdSA o Canada.

Servicio de Camiones: El servicio de Camiones guefrecera consiste en que
el cliente compra todo el producto que necesitesptios mediantes empresas
y servicios de Aerolineas desde Ecuador entregasiadndo el producto en

Miami y se entregaria a una empresa de camiormsldlevara a las ciudades
gue requiera el cliente. Este servicio requierem&olumen grande ya que el
servicio tiene un costo minimo por ida, es deemén una tarifa por kg pero se
tiene que cumplir con un valor minimo por embarqu#. problema de este

servicio es que solo llega a ciudades principalgeapdes y no tienen entrega
en la puerta, y este servicio puede durar de 5Bste es un servicio enfocado
mayormente a importadores y distribuidores masdgsuque les interesa llevar

grandes volumenes y ahorrarse dinero.



13

1.3.1 Andlisis de las “4 PS”

1.3.1.1Producto

Los productos que se van a ofertar inicialmente Issnproductos de

mayor consumo a nivel mundial y son los siguientes:

CUADRO N° 2

Rosas

Calas

Hortensias
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Girasoles

Claveles

Rosas de Jardin

Gerberas

Gypsophilia

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.
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Los productos se empacan en cajas cuartos y aljasds, asi se les
conocen en el mercado. Las cajas cuarto es lal Méda caja tabaco.

Los empaques de los productos se detallan a cawcton

CUADRO N° 3
Producto Numero tallos por QB | Numero tallos por HB

Rosas 100 200

Callas 100 200
Hortensias 30 -

Girasoles 100 200
Claveles 200 400

Rosas de Jardin 60 -
Gerberas 100 200
Gypsophilia 120 240

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Las hortensias y las rosas de jardin solo puedajarven cajas QB
(quarter boxes) debido a que son productos dekcgde se estropea si

se pone mas producto.
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1.3.1.2Precio
CUADRO N° 4
# # Precio Precio Precio Precio
Producto Tallos Tallos | Unitario | Unitario Venta Venta
QB HB QB HB QB HB

Rosas 100 200 $1,10 $1,03 $110,00 $ 206,00
Callas 100 200 $176 $1,68 $176,00 $ 336,00
Hortencias 30 0 $ 3,88 $-| $114,90 $-
Gerberas 100 200 $1,18 $1,10, $118,00 $ 220,00
Claveles 200 400 $0,60 $0,56 $120,00 $ 224,00
Rosas Jardin 60 0 $2,18 $-| $127,80 $-
Gerberas 100 200 $1,18 $1,10, $118,00 $ 220,00
Gypsophilia 120 240 $092 $0,85 $110,40 $ 204,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

1.3.1.3Plaza

La plaza la cual va a ser distribuido los produsi@s ser a través de la
pagina web que se creara, donde los para los ediemd sera una
limitante donde quieran que se entregue el productesde que lugar lo
compren. Simplemente elegiran la cantidad de mtoduy que

productos quisieran lo compran utilizando una tarjge crédito y el

producto les llevara en la fecha que indiqguengaiwue se requiera.

1.3.1.4Promocion

Se va a empezar con una promocion de 8 ddlarediadsla compra de

la segunda caja, por cada caja adicional que llevérsi se registran
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como clientes entregando informaciéon de correot@eico se les

obsequiara comida de flor gratis en su en producto.



2 ANALISIS DEL MERCADO

En este capitulo se analizara la situacion actedhdndustria floral a nivel internacional,
para luego estudiar el caso especifico de los &stathidos. Al contrastar los datos
obtenidos acerca de la oferta y demanda en latimaldieral de este pais, podremos definir

el segmento en el cual nuestra empresa es cagetagpar exitosamente.

2.1 ANALISIS DE LA OFERTA INTERNACIONAL DE FLOR

Tradicionalmente los centros de produccion de $lohan estado cerca de los
principales mercados de consumo. Si bien el coosdm flores con fines

decorativos y ceremoniales ha estado presente thesgesiglos en la gran mayoria
de sociedades modernas, hasta los afios mil notexieincuenta puede decirse que
el comercio internacional de flores era practicamemlo. La oferta de cada region
estaba estrechamente ligada a la produccion loahktigo de flores que germinaban

dependiendo de las estaciones.

Sin embargo, a medida que las facilidades logsstfo@ron incrementandose, la
oferta internacional surgio y se disparo durargdilimas tres décadas. La industria
de las flores a nivel mundial, que durante los afesenta no superaba los $3.500
millones de dolares al afio, para el afio 2009, sdgtos de la Organizacion Mundial

de Comercio, genero la cifra record de $110.000bmek, tomando en cuenta todos
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los negocios relacionados. Solamente en exporneside flor fresca se registraron

$7.000 millones.

Hoy en dia, la industria floral es muy dinamica ey @mpone de 3 principales
actores: los productores, los mayoristas y los mnstas cuyas actividades

comerciales estan interrelacionadas.

En Europa, Holanda se consolidé desde inicios b XX como el principal
productor de flor en el continente Europeo y achegte conserva el titulo mundial
del principal exportador de flores. De hecho,Ubasta de flores en la ciudad de
Aalsmeer es la mas grande del mundo. Diariamahtededor de 20 millones de
tallos de flores provenientes de todas partes dalim incluyendo Latino América y

Africa se comercializan.

Sin embargo, a pesar de que Holanda mantiene ssmoeja, supliendo mas del
50% de la demanda mundial de flores, la producgliébhal ha ido tomando un giro
desde Holanda hacia paises con climas mas aptasuparproduccion constante y
donde los costos laborales son menores. Este esselde Colombia, Ecuador y

Kenia.

Adaptandose a esta situacion, Holanda ha vislurobo&w panorama en el cual su
atencion se ha dirigido al comercio y logisticaalélor, en lugar de la produccion.
Otro de los pilares de la industria floral Holaraless su rol como principal

desarrollador genético de flores.
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Si bien Holanda seguira siendo un actor importenti®n el mundo de las flores, se
puede decir que en cuanto a la produccidén, se wiveambiente favorable en
Latinoamérica y Africa. Los nuevos centros de pooibn estan tomando cada vez
mas fuerza en Colombia, Ecuador, Kenia y Tailanden menor medida en la India,

Sudafrica, Costa Rica y Malasia, entre otros.

En Latinoamérica, gracias a sus extensos vallegnibia es hoy por hoy, el
principal exportador de flores de la region y seguen el mundo. Colombia
produce principalmente hortensias, crisantemosglda, rosas y flores de verano.
En el siguiente lugar esta Ecuador, que se ubiazerte en el ranking global,

especializandose principalmente en rosas, orquidéaes tropicales.

Por otro lado, en Africa, Kenia es el principal estpdor, destinando la mayor parte
de su produccion a Europa. La linea de producemrKenia es similar a la de

Colombia y Ecuador, con excepcion de las rosasclades no logran el largo

caracteristico de la rosa ecuatoriana.

Principales Exportadores de Flor Fresca en el 20QHS - 0603)

Total Mundial (Solo exportaciones): 7 mil millones
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CUADRO N° 5
EXPORTADORES VALOR EXPORTADO % PARTICIPACION

(en millones de USD) MUNDIAL
Holanda 394461 56.4%
Colombia 1114.88 16.0%
Ecuador 403.03 5.8%
Kenia 313.41 4.5%
Italia 91.49 1.3%
Bélgica 87.31 1.3%
Israel 83.06 1.2%
India 80.50 1.2%
Tailandia 79.22 1.1%
EE.UU. 73.10 1.0%

Fuente: Mapa de Comercio de la ITC (Comisién de Comenaterhacional) de la OMC.
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

*** ; Por qué la rosa ecuatoriana es tan especial?*

La rosa ecuatoriana es considerada la mejor del daupor el tamafio de su cabeza
0 botdn, asi como por el largo y grosor de su tallea mayoria de variedades de
rosas producidas en Ecuador logran tranquilamemidargo de 60 cm y también se

producen variedades que pueden llegar a medir hiB8facm de largo.

El Ecuador tiene una gran ventaja competitiva feeat Colombia o Kenia para la
produccion de rosas que va mas alla de los costberales o la infraestructura.
Debido a su posicion geogréfica, los invernaderesrdsas gozan de una gran
luminosidad ya que se encuentran sobre los 25000mebbre el nivel del mar, sin
embargo, al estar en la linea ecuatorial, las helaao llegan sino hasta sobre los
3000 metros. En Colombia, por ejemplo, una heladarre a partir de los 2000

msnm, mientras que en Kenia el problema es elsotealor.
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2.2 ANALISIS DE LA DEMANDA INTERNACIONAL DE FLOR

La demanda internacional de flores se concentiaueopa, Norteamérica, junto con

Rusia y Japén en menor medida. Tanto en volumero@n capital, los principales

importadores de flor a nivel mundial son InglateARmania, y Estados Unidos.

Principales Importadores de Flor Fresca en el 200HS - 0603)

Total Mundial (Solo exportaciones): 7 mil millones

CUADRO N° 6
IMPORTADORES VALOR EXPORTADO % PARTICIPACION

(en millones de USD) MUNDIAL
Reino Unido 1114.70 15.8%
Alemania 1102.24 15.6%
EE.UU. 1 043.62 14.7%
Holanda 672.37 9.5%
Francia 521.49 7.4%
Rusia 485.76 6.9%
Japoén 258.77 3.7%
Italia 224.78 3.2%
Suiza 177.65 2.5%
Bélgica 166.93 2.4%

Fuente: Mapa de Comercio de la ITC (Comisién de Comenaterhacional) de la OMC.
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Dada la proximidad fisica y a los beneficios trérids al formar parte de la Union
Europea, la produccion Holandesa ha cubierto eatsitalidad de la demanda de los

dos primeros mercados.
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En el caso de EE.UU. el centro de produccion ¢radal de flores fue durante
décadas el estado de California. Debido a lagdomines logisticas, la oferta de flor
Holandesa no logré establecerse sobre la produdoidad norteamericana. Sin
embargo el comercio de flores en EE.UU. estabaadd produccion local durante

cada estacion.

En Estados Unidos, el panorama cambio considerapliema inicios de los afios
ochenta. Gracias al fomento del comercio entrsbameérica y EE.UU., Ecuador y
Colombia empezaron a producir flores para la eggayh. (Uhland, 2010). Debido
a los altos costos laborales en California, lastptaones californianas fueron
reduciéndose a medida que la oferta de flor imgarfae acogida con fuerza en

EE.UU.

De este modo, la demanda Norteamericana ha sidvexgrada por los productores
Sudamericanos durante las ultimas décadas. Aedidex de la Union Europea,
EE.UU. ha brindado importantes concesiones tritagaa Colombia y Ecuador, por
lo que estos paises han enfocado su oferta hagiarehdo estadounidense asi como

a mercados no tradicionales como Rusia y Asia.

A nivel mundial, las principales flores demandadasrepiten entre los diversos
mercados. A pesar de las diferencias culturadedeimanda segun el tipo de flor no

varia considerablemente, excepto en cuanto a losesm tamafios.

Por ejemplo, en tanto en Rusia como en EE.UU lotanfids demandada es la rosa.

Sin embargo, en Rusia las variedades solicitagagrti un tallo largo (de 70 cm en
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adelante) y el boton debe estar en un punto abreremtras que en EE.UU. el boton

debe estar en un punto medio y las solicitan graisiente en 50 cm.

Segun el “Atlas de Intercambio Global” publicadoet2012 por el Departamento de
Agricultura Estadounidense, (USDA), las siguientesn las flores mas

comercializadas a nivel mundial:

1. Rosa

2. Crisantemo (Pompon)
3. Clavel

4. Alstroemeria y Lirio

5. Tulipan

Si bien la flor ornamental es un producto de caréstintuario, el crecimiento de la
demanda a nivel mundial ha sido sostenido durantdtima década. A pesar de la
crisis econdmica internacional desatada en el 8088,2| impacto en la demanda no

ha sido tan grande como se podria suponer.

En el caso de Ecuador, si bien las exportacioneedgeron tanto en volumen,
como en capital en el afio 2009, esta reducciéruperé el 10% y al afio seguido las
exportaciones volvieron a crecer. Este patréndmiirtuado hasta la presente fecha.
En consecuencia, podemos concluir que la industealas flores ha logrado

consolidarse y tener una demanda relativamentblesta
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GRAFICO N° 5

Exportaciones ecuatorianas de Flores
Valor FOB / Miles USD

607,761

312,576
238,050

20001 2002 2003 2004 2005 2006 22007 2008 2009 2010 2011*
Toneladas

104,165 HPT,EL'H]L" 4 105,733

1

2001 2002 2003 2004 2005 26 2007 2008 2009 2010 2011*
*Hasta mavo de 2011

Fuente: Banco Cenrral del Ecuador (BCE)
Elaborzcion: Unidad de Inteligencia Comerdal, PRCy ECUADOR

Direccion de Intdij.?rn:nti.a Comercial e Inversiones

22 de .-‘Lguﬁtn del 2011

AL

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Unidad de Inteligencia Comercial, PRO ECUADOR

ESTUDIO DEL MERCADO ESTADOUNIDENSE

Desde la década de los noventa y durante los @tmfios, la demanda de flor en
EE.UU. ha sido suplida casi en su mayoria por itag@mnes. ElI numero de
floricultores norteamericanos principalmente en ifG@alia, se redujo

considerablemente durante las dltimas décadasa halstpunto en el que la

produccion local actualmente se constituye en syorfea por pequefios negocios
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familiares que suplen la demanda de productos mi@deda y que manejan una

clientela pequefia, pero leal. (USDA).

América Latina se ha beneficiado, por su partdadapacidad de tener una cosecha
constante durante todo el afio, bajos costos deipeah y los acuerdos comerciales
con EE.UU. Todo esto ha hecho de a los productewmdamericanos una opcién

muy atractiva para los importadores norteamericanos

Actualmente, segun un estudio del USDA en 20098, decada cuatro flores que se
venden en ese pais son importadas. Estas flavemigron en un 80% de Colombia
y Ecuador, siendo Colombia el principal exporta@d6DA, Floriculture Crops

Summary, 2010).

Mientras Colombia suplié casi toda la demanda dsamremos, claveles, lirios y
buena parte de las rosas; Ecuador concentro susrtasipnes a EE.UU.

primariamente en rosas y gypsofilia.

GRAFICO N° 6

Importaciones de Flores en EE.UU. 2009

m Rosas m Otros = Crisantemos
m Claveles = Alstromeria = Lirios
Gypsofilia Orquideas Flores Secas

4% 2%\1% 1%

7%

10%

Fuente: Global Trade Atlas, 2010.
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.
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2.3.1 Segmentacion del Mercado

Si bien la importacion de flores en EE.UU. supesarhil millones anuales, el
grueso de la industria floral se encuentra en &ggnentos de distribucion
mediana minorista. El tamafio de la poblacion judo el poder adquisitivo
de la gran mayoria de la misma, hacen de las fleneproducto altamente
demandado a nivel nacional, y por ende muy luaratizn 2007, el mercado
minorista de flores en EE.UU. reporté casi $9 millanes de délares en

ventas (Global Trade Atlas).

Sin embargo, llegar al consumidor final de floreses sencillo. Existe una
segmentacion muy bien establecida en la cadensiibacion de las flores en

EE.UU. y en otros mercados internacionales.

En el caso de los productores locales estadourgdenrsa pequefia parte de su
produccion la envian a exportadores que enviawutiivos principalmente a
Canada y otros mercados muy puntuales. El restosuweproduccion
usualmente es consumida por las poblaciones cer@anada plantacion. Por
lo general las plantaciones distribuyen directament flores a distribuidores
medianos y minoristas en ciudades grandes cercama$ipristerias e
invernaderos de pueblos cercanos y también sublimua centro de acopio

en cada plantacién para atender a clientes.

A pesar de que los costos de produccion de logtilbwres norteamericanos

son mayores, la capacidad de distribuir directaenargegmentos del mercado
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pagar mas por la flor, les ha permitido mantenezkdivamente estables como

pequefias plantaciones.

Por otro lado, las fincas floricolas internaciosalecon capacidad de
exportacion, usualmente estan en la necesidad dernsa gran produccion
diariamente. No pueden segmentar sus ventas avehminorista como lo
logran los productores estadounidenses ya que ead&@ debe ser lo
suficientemente grande como para compensar loosdsgisticos y de

desaduanizacion.

En este punto aparecen actores como importadoresmercializadoras
también conocidas como brokers, quienes compramdgsa volimenes
directamente a las floricolas. Los precios queejanson bajos debido a su

poder de negociacion y a la amplia oferta inteoraadi

El principal punto de entrada de la flor en EE.\@8.el Aeropuerto de Miami,
por lo que existen cientos de agencias de cargangporte especializadas en
flores ubicadas a las afueras del mismo. Una wez lgs flores han sido
nacionalizadas, los importadores las trasladan aneslicamiones refrigerados
hacia los principales centros de consumo. Por @Enmacia Atlanta,
Washington, Nueva York, Chicago, Boston, entre otrden el caso de las
ciudades de la costa Oeste, como Los Angeles d-@atisco, generalmente
la importacién se hace directamente a esas ciudadesrealizan conexiones

aéreas desde Miami.
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Luego de esta travesia, las flores pasan a mandistdbuidores mayoristas en
cada ciudad, a un precio considerablemente masyadtitos a su vez entregan

las flores a floristerias y otros distribuidoresaristas.

Algunos de los mas grandes distribuidores mayaristanejan volimenes lo
suficientemente grandes como para contratar sysggragencias de carga y
realizan compras directas a las fincas floricol&sta ha sido una tendencia
gue se ha ido extendiendo durante los ultimos gf@sias a las facilidades

aduaneras y de transporte en Miami.

Finalmente, luego de casi 7 dias desde que laaflidva a Miami, las flores
podran ser adquiridas por el consumidor final. éhellendo de la region, una
rosa que la finca vendio al importador puesta eanili(FOB MIAMI) por

$0.25 centavos de délar, puede venderse a $2di@rte final.

Cabe mencionar que en todos los segmentos, existgnan fluctuacion de
precios en las temporadas de alta demanda, com¥@entin o el Dia de la

Madre, en donde los precios FOB MIAMI pueden hagbécarse.
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GRAFICO N° 7

Segmentacion de la Indusira Floral en EE WL

Productores Locales Productores Extranjeros
(Col, Ecu, Hal}
| | |
Exportador Distribuidor Impaortador /
M ayorista Broker

Distribuidor Minorista
Supemmercados
Floristenas
Disefiadores

Consumidor Final

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

2.3.2Tipo de Consumidores

El tipo de consumidores que se analizara corregpordlos segmentos de

distribuidores minoristas y subsiguientes, hasigalt al consumidor final.

Segun la Sociedad de Floristas Americanos, la nieyde flores frescas
compradas en los EE.UU., a nivel de minoristastofugpara bouqueteria y
decoracion de ambientes, incluyendo matrimonioSAF About the U.S.

Flower Industry, 2005). Sin embargo, a nivel destonidores finales, la gran
mayoria de ventas fueron para regalos ocasional€sl14% de ventas se
concentro en Valentin y el Dia de la Madre, mientjae el restante 86% de

distribuyé a lo largo del afo.
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GRAFICO N° 8

Mercado Minorista de Flores en EE.UU
(9 billones anuales en ventas)

B Segmento 1:
Flores Frescas
sin Procesar

H Segmento 2:
Consumidor final
/ Bouquets

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Dentro del mercado minorista se destacan dos sdgsen

1. El grupo de compradores de flor fresca, que no Sa@emente son
consumidores finales. Usualmente este grupo cofflgnes frescas, 0 sin
procesar, en floristerias locales, supermercaddstabuidores similares.
Este tipo de compradores, segun una encuesta lvireadizada son

principalmente:

a. Floristas pequefios.

b. Planificadores de Eventos.

c. Novias “DIY” ** (Novias que realizan sus propiosreglos florales para

la boda).
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d. Encargados de decoracion de establecimientos.

e. Vendedores en Stands o ambulantes.

f. Otros / Consumidores Finales.

2. El grupo de compradores de flores “procesadastiees arreglos listos o
bouquets. Son netamente consumidores finales lgregemprar también
en floristerias locales, supermercados, pero fahtiente a través cadenas
de distribucion de floristerias tales como 1800als o FTD*. Asimismo,
el volumen promedio de cada compra es mucho merar del primer

segmento, pero pagan precios mas altos.

Estadisticamente, el consumidor final de floreseehUU. es un hombre
(35%) o mujer (65%) de entre 25 y 45 afios que caraprarreglo floral de

$39 USD. (Consumer Trends, 2008).

*Las cadenas 1-800 Flowers o FTD son actores myppitantes dentro del
mercado minorista. Son cadenas que han logradaciposirse a nivel
nacional como proveedores de arreglos florales pdogla ocasion,
ofreciendo entrega inmediata. Sin embargo, no soa cadena de
floristerias con una marca especifica, sino queciuman mediante
floristerias locales asociadas. De este modo, doama venta se realiza a
través de los diversos canales que manejan (Wkdvetgtas, aplicaciones
moviles), ésta se la traspasa a la floristeria loaaociada mas cerca del
lugar de entrega. La cadena se lleva una comipidnefectuar la venta y
la floristeria entrega la flor.
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2.3.3Disefo de Encuestas Virtuales

Se realizaron dos encuestas virtuales publicades/és de la herramienta en

linea para encuestas “SurveyMoney.com.

1. Objetivo: Descubrir qué tipo de consumidores erisés el segmento
minorista de flor fresca en EE.UU., ademas de iIpestde flor mas

apetecidos y el rango de precios que estos cliemegjan.

2. Poblacion: La encuesta se envio a una lista dec@@@os electronicos de
personas y empresas relacionadas a la industra #a EE.UU. obtenida
de la Asociacion de Floristas Americanos (SAF). ickshalmente, se
agregaron 100 correos electronicos de aleatoriospatbles clientes
interesados en comprar flor obtenida del portal esiecializado en bodas:

www.weddingwire.com.

Para incentivar a los encuestados, al enviar ekcalectronico se incluyo
una oferta de un cupén de $10 USD de descuentd almacén Office
Depot. El codigo del cupdn apareceria una vetiferda la encuesta. Este

cupon se lo obtuvo gratuitamente de la pagina wety woupons.com.

Officepepox | ~2Ve 510 Off 350+

[P —"
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3. Variables de Interés: Tipos de flores demandasgadores de flor, precios

por tallo pagados, ciudad y estado dentro de EE.Ekpectativas de en

cuanto a calidad.

Banco de preguntas:

1. ¢ Qué tan frecuentemente compra flor fresca?

2. ¢ Esta usted relacionado a la industria floral?

3. ¢Dbnde esta ubicado? Ciudad y Estado.

4. ¢Usted se considera un agente mayorista o minaestres? ¢Cual es su

negocio?

5. ¢ Compra usted flor directamente a fincas florictuaales?

6. ¢ Compra usted flor directamente a fincas floricelkdsanjeras?

7. ¢,Si no compra usted directamente a floricolaspdee compra sus flores?

7.1 ¢Si fuese posible, desearia obtener sus florestalinente desde la

finca?

8. ¢ Por qué compra usted de ese proveedor?
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9. ¢ En promedio, cuanto paga usted por un tallo de nesmal de 50cm

actualmente?

10.¢,Qué tipo de flores compra principalmente? Por rfavmlique en

porcentajes.

GRAFICO N° 9

Imagen de una de las pantallas de la encuesta endéa

Fresh Cut Flower Retail Buyers

1. Do you often purchase fresh-cut-flowers?

[=]

2. Are you involved in the Flower Industry?

Yes, | am... |

Mo.

3. Were are you located? Please mention city and state.

| | 10f5

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Resultados:

Es importante mencionar que para reducir la catide respuestas, si el
encuestado no consumia flores, no estaba rela@oadd industria floral, o

indicaba que no se encontraba en EE.UU. la enctezstinaba.

De los 300 correos electrénicos enviados se obtvig87 respuestas, de las

cuales 90 fueron validas, es decir consumidord®dé&esca, relacionados a la

industria floral, dentro de EE.UU.
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72 encuestados se consideraron consumidores ni@sods flores, de estos la

composicién de negocios se compone de la sigumsatera.

GRAFICO N° 10

Consumidores Minoristas de Flor

M Floristas / Duefios de
Floristerias

M Planificadores de
Eventos

B Novias preparando su
boda

M Decoradores de hoteles
u otros

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

De los 18 consumidores mayoristas, el 50% si cordpeztamente a fincas
floricolas extranjeras y el 20% ademas compra eaéinfloricolas locales.
Quienes no compran directamente a las fincas irmhcque sus proveedores

son brokers o que compran mediante subasta.

Por otra parte, solamente 1 de los encuestadosristas dijeron comprar
directamente a floricolas locales, pero ningunateapjeras. Sin embargo 40
de los 72 minoristas dijeron estar interesadosanpcar directamente a las

fincas.
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GRAFICO N° 11

20 A

M Ferias de Flor
15 7 ® Mayoristas

B Supermercados
10 -+

W Brokers
B Floricolas Locales

m Otros

¢Quién es su proveedor de flor?

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Los motivos que primaron para la eleccion del pedee fueron: La
disponibilidad, calidad y frescura de la flor, poscasequibles, confianza con

el proveedor y cercania.

En cuanto a los precios que pagan por tallo de sasaligio esta flor ya que es
el producto mas comun y estable en todos los segsée la industria. Los
resultados en esta pregunta fueron sumamente wayiath embargo al cruzar
los datos con aquellos encuestados mayoristas gllagjuminoristas con sus
respectivas segmentaciones, las cifras nos pereateontrar rangos de precios

referenciales en cada segmento.
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CUADRO N° 7

Precio Maximo Promedio Precio Minimo
PRECIO DE ROSA DE 50CM

Expresado General Expresado

WEW IS ES

Minorista — Floristeria
Minorista — Florista/Decor.
Minorista — Novia
Minorista — Vendedores

Consumidores Finales

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Adicionalmente a esta encuesta, se afadieron 2imEesyadicionales a las 90
respuestas validas. El fin de esta segunda emctdest determinar si el
consumidor de flor ha realizado compras por inteynsi estaria dispuesto a

realizar su compra por internet. Estos fueromdssltados:

GRAFICO N° 12

Segunda Encuesta: Compras por Internet
mSi mTalvez ™ No
68
1. éUsted realiza 2. ¢Compraria flores 3. ¢Compraria flores
compras por frescas (sin procesar) frescas (sin procesar)
internet? por internet? por teléfono?

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.
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2.3.4 Analisis de la Competencia

Una vez determinados todos los segmentos de la stialu floral
estadounidense, desde los productores nacionalegtrgnjeros, hasta el
consumidor final, podemos delinear una matriz ecukl encontramos a todos

los posibles competidores de nuestra empresa, stgégmento.

Nuestra empresa sera un actor hibrido puesto gudsfundamentalmente un
bréker, que por naturaleza se encuentra en el sggmmeayorista de la

industria, tendra participacion directa en los ®lbs segmentos minoristas.

Esto se debe a que nuestra empresa comprara oiegtta a las fincas
floricolas principalmente en Ecuador bajo pedidaonedida que se reciban
pedidos a través de los canales desarrolladosapempresa. Estos canales,
son muy similares a los que las grandes caden#igri¢erias como FTD o 1-
800 Flowers utilizan: Un portal web eCommerce, w@all-center gratuito,

servicio al cliente personalizado y cobertura deegja a nivel nacional.

Mediante un centro de acopio en Quito, las érdeisas que la finca envie
seran inmediatamente entregadas a una empresaidich especializada tal
como Tampa Cargo, Federal Express o UPS con ldescea negociaran de
antemano tarifas fijas para los diferentes tipogmeaques. Puesto que estas
empresas ofrecen cobertura a nivel nacional en BE.Uas flores iran

directamente “de la finca al consumidor”.



Ya que los costos de este tipo de flete son mas qlie los fletes tradicionales
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a Miami, nuestra empresa no estard en condiciorescampetir con

proveedores mayoristas 0 supermercados.

Sin embartgestro rango de

precios si serd muy atractivo para consumidoresnisias de todo tipo.

De este modo, se ha desarrollado el siguiente guadmparativo para

determinar nuestros posibles proveedores, cligntesmpetidores segun los

segmentos del mercado.

CUADRO N° 8
] Posible  Posible _
Tipo de , Posible
Actor proveedor cliente _
mercado competencia
nuestro  Nuestro
MAYORISTA | Productores Locales Sl NO NO
MAYORISTA |Productores Extranjeros Si NO NO
Broker Tradicional —
MAYORISTA Sl NO NO
Importador
Distribuidor Mayorista —
MAYORISTA NO NO Sl
Subastas
Distribuidor Minorista —
MINORISTA NO NO Sl
Supermercados
Broker Hibrido (Similares
HIBRIDO NO NO SI
a nosotros)
MINORISTA | Floristeria Local NO Sl SI
MINORISTA | Floristas y Planificadores NO Sl NO
MINORISTA | Novias y Relacionados NO S NO
MINORISTA | Consumidor Final NO Sl NO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.
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Competidores directos:

Luego de realizar una investigacion sobre empresagdounidenses con
modelos similares al nuestro, podemos determinaretiunimero es reducido.
Existen 5 empresas cuya logistica se maneja desdad&r o Colombia y

ofrecen el servicio directo “de la finca a su palert

Si bien estas empresas se encuentran posicionada#feeentes nichos o
regiones de EE.UU., ninguna ha llegado tener uma grarticipacion del
mercado. De hecho, solamente 2 estan posiciomadas primeras paginas de
los motores de busqueda en linea, bajo diferemtesm@tros, por o que existe

espacio para ingresar satisfactoriamente.

Adicionalmente existen varias empresas que ofrfoerfresca no procesada
entregada a domicilio igualmente a nivel nacion&in embargo los precios
son mas altos (se acercan mas a los precios d&dttas o FTD) y el servicio

ofertado no es directo de la finca, por lo quedsarel gran valor agregado en

el que nuestra empresa se basa.

Los dos principales competidores similares a haestipresa son:
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GRAFICO N° 13
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

“Whole blossoms” es una empresa constituida en Miglorida. Manejan su

logistica desde Ecuador y actualmente se encudrnigarposicionados bajo los

parametros de “flor fresca”, “pétalos de rosasbrih domicilio”. Sus precios

pueden ser reducidos.
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GRAFICO N° 14

.- FREE SHIPPING 100% EVENT DAY ‘& Shopping Cart (0)
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Fuente:- .Invé-stigacién realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

FiftyFlowers.com igualmente se encuentra consttwd Miami, Florida. Es
una empresa con mas de 8 afos en el mercado, goe liiene una sdlida base
de clientes. Esta empresa se ha especializadd segmento de novias y

planificadoras de bodas.

A pesar de que sus precios son mas altos que M&dee Blossoms, gozan de
un gran posicionamiento en Google y demas motoeebidqueda bajo los
parametros de bodas, ademas de que son miembrdasderincipales

organizaciones de floristas y bodas. Es posibhepedir con ellos en precios,

sin embargo habra que invertir mas en publicidadadas.



2.3.5Analisis de las Fuerzas Competitivas de Porter

Poder de negociacion de
los clientes: Muy pequeiio.
Al ser consumidores
minoristas, su poder de
negociacion es pequefio, y
por otra parte los
consumidores finales se
guian por precios
establecidos. No existe
cultura de regateo a este
nivel.

Fuente: Investigacion realizada
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GRAFICO N° 15

Amenazas de Nuevos
Competidores: Mediana. Si
bien es una posibilidad
latente, existen
requerimientos legales en
EE.UU., Ecuador, inversion
econdmica y conocimientos
técnicos, tanto de la
industria floral como de
comercio electrénico. Por
esto, no es un tipo de
negocio comun a diferencia
e un broker tradiciona

Intensidad de la
competencia: Baja -
Mediana

Poder de Negociacion de los
Proveedores: Mediana - Alta.
Inicialmente los voliumentes
que se le compran a cada
floricola no serian lo
suficientemente grandes
como para tener poder de
negociacion. La contraparte
es que existe liquidez, lo cual
es muiy favorable al negociar
precios con fincas.

Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Amenaza de Productos
Sustitutivos: Pequena. El
producto ofertado puede

considerarse materia
prima por lo que no es
reemplazable. Por otro
lado, flores con origen de
otros paises enfrentan
difiultades para ingresar
a EE.UU.
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2.3.6 Andlisis FODA

CUADRO N° 9

sCalidad: Producto
obtenido de primera
mano y mas fresco.

sVentaja competitiva
frente a otros
porveedores al estar
fisicamente en
Ecuador.

el as empresas
logisticas
contratadas gozan de
excente reputacion.

* Bajos costos iniciales
y de operacion
puesto que las
compras se realizan
bajo pedido.

eAlta liquidez ya que
se maneja crédito
con las fincas, pero
los clientes cancelan
inmediatamente.

*la empresa posee
amplios
conocimientos de la
industria floral y de
comercio
electronnico.

*E|l mercado
norteamericano es
sumamente grande y
la poblacidn tiene un
alto poder
adquisitivo.

sExisten facilidades
logisticas que nos
permiten mejorar
cada vez mas
nuestros servicio.

* | a demanda floral se
mantiene en auge y
son productos de
muy corta vida que
se reemplazan
constantemente. Es
posible generar una
cartera de clientes
floristas leales
durante todo el afio.

*Hay pocas empresas
con nuestro mismo
giro de negocio, salo
una aprovecha al
mdximo el potencial
del internet que
nosotros también
aprovecharemos.

okl capital del que
dipone la empresa es
limitado. Esto a su
vez no permite una
gran inversion para
posicionar la marca.
sAl ser una empresa
nueva podemaos
desconocer de
factores que nuestra
competencia si.

#Si bien el manejo de
operaciones desde
Ecuador tiene
muchas ventajas, la
falta de una
presencia constante
en EE.UU. conlleva
limitaciones y costos
adicionales. Por
ejemplo, el manejo
dela
correspondencia,
entrega de informes
financieros a la
autoridad tributaria,
precencia fisica en
caso de juicios, etc.

oE| posicionamiento
Web toma tiempo en
lograrse y en dar
resultados. Nadie
puede garantizar los
resultados.

*Se depende de
terceros para la
entrega de la flor. Si
las empresas
contratadas fallan
ponen en riesgo
nuestro negocio.

o] as relaciones
comerciales entre
Ecuadory EE.UU.
especificamente en
el 3mbito de las
flores no cuentan
con un tratado
arancelario
definitivo. Se deben
buscar proveedores
en Colombia en caso
de que el panorama
se compligue.

sAl ser productos
perecibles, el riesgo
de reclamos es
mayor que en otras
industrias.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

2.4 ANALISIS DE RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE MERCRO

Segun los estudios realizados, podemos determinar ngiestra empresa podria
participar exitosamente en la industria floral de.lBJ. Dadas las caracteristicas
novedosas propuestas, la empresa se encontrarimm exegmento relativamente

nuevo, también considerado como hibrido.
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GRAFICO N° 16
Segmentacion de ka Industra Floral en EE LA

Productores Locales Productores Extranjeros
{(Col Ecu, Hol)
| | - I
| Exportador Distribuidor Importador /
M ayorista Broker
Distribuidor Minorista ; Broker Hibride
Supemercados (Nosotros)
Flonistenas
Disefiadores

Consumidor Final

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

De este modo, tendriamos la capacidad de obteffler ldirectamente desde la finca
y, mediante la plataforma logistica disefiada, eéreliproducto directamente hacia el
cliente. Atras de cada venta existe un procesmgertacion que se facilita gracias
a la presencia legal en EE.UU, sin embargo, latafeara el cliente es sencilla:

Obtener flor fresca entregada a domicilio directatmelesde la finca.

La empresa se podra enfocar en la plaza minorgstaodsumidores de flor, en todos

Sus segmentos minoristas.

El siguiente cuadro, nos muestra los principalegmeamtos de consumidores
minoristas; estos se han relacionado con las pafes finalidades del consumo
segun la SAF a fin de determinar cuales son lopagrude consumidores mas

frecuentes y cuales son los tipos de productosder@sndados.
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CUADRO N° 10

SEGMENTO 1 (Consumidor de flor | SEGMENTO 2 (Consumidor final de
fresca) Bouquets)

_ Planificador(a) Novias
Compracior g =il et
: de Bodas/ preparando
vs. Motivo local
Eventos su Boda*

Decoracion
del Hogar u X X

Oficina

Decoracion
de
Ambientes X X
(Hoteles,
Spa)

Para Bodas
: X X X X X
Relacionados
Regalos de
X X X
cumpleafios
Amor
. y X
Amistad
Solo San
X X X X
Valentin
Dia de la
X X X X
Madre
z
2

Accion de
Gracias - X X
Navidad

S

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Realizando un analisis vertical, podemos decir glueegmento de los floristas es
aquel qgue mas frecuentemente consumiria floreslopgue la publicidad y precios

debera enfocarse a ese segmento. Los productospaies para este grupo de
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clientes seran combinaciones populares de rosagjdl relleno, cajas con bouquets

sencillos listos para la re-venta, etc.

El rango de precios que se deberian manejar ersegteento, segun las encuestas

es.

$0.74

Al realizar un analisis vertical también se pueddninar que las flores para bodas
son demandadas en casi todos los segmentos. Ber @na gama de productos
debera atender exclusivamente al mercado de fi@esbodas. Los productos para
este segmento seran flores de moda de acuerdoaaestation, rosas exclusivas,
pétalos de rosas y ramos de novia. Los preciosstke tipo de productos seran
mayores, sin embargo resultaran economicos en cagipa a los arreglos hechos

por una disefiadora.

$1.04

Finalmente, al resto lo podemos ubicar dentro eginento de consumidores finales
de bouqueteria o flores para regalos. A pesamudecgte grupo esta dominado por
las cadenas de floristerias descritas previamesteentable mantener una linea para
este segmento debido a su gran tamafio. Una mjmane@ de este mercado puede
traducirse en importantes volumenes de ventas.ptamhictos para este grupo serian

bouquets listos para regalar y cajas pequefiasZor2h rosas.

$1.53
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Dados los altos costos de publicidad en EE.UU.,plamociéon se enfocara
principalmente en el posicionamiento en motorebusrueda. EIl posicionamiento
en buscadores consiste en mejorar la visibilidadubstra pagina web cuando las

personas buscan ciertas frases o parametros eneizBoyy, Yahoo, etc.

Por ejemplo, en EE.UU., segun estadisticas publieassoogle, mas de 500.000
personas buscan la frase “Wedding flowers” (flodes boda) en ese pais. Las
empresas que aparecen en los primeros 5 resukadtes/an el 80% de las visitas.
Por lo tanto, un sitio web bien posicionado, esazage recibir cientos de miles de
posibles clientes diariamente. Seria lo equivalartener un local comercial ubicado

en Times Square.



3 PLANIFICACION ESTRATEGICA

3.1 MISION

La mision de Flower Explosion LLC es consolidarseesemercado norteamericano,
y posteriormente en el Europeo, como una de laxwipeles opciones que tiene

cualquier persona o institucion que busca florealdecalidad.

3.2 VISION

La vision de Flower Explosion LLC, es mediante etgimiento de un negocio
préspero, todos los agentes que intervienen emoekepo resulten beneficiados y
logren un desarrollo personal, profesional e ircloemunitario; desde los pueblos
que tienen una relacién con la produccién de la ¢lo las fincas, hasta nuestro

propio personal.

3.3 OBJETIVOS

« Entregar al cliente productos florales Ecuatoriago€olombianos de alta

calidad para no tener reclamos mayores al 1% atazo no mayor a 1 afio.

« Ofrecer Soluciones agiles y efectivas al clienteapabtener un 99.5% de

satisfaccion de los clientes.
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« Utilizar eficientemente los instrumentos de marngti informatica y
administracion disponibles a fin de reducir losteesn un 5% en un plazo de

3 anos.

« Incrementar un promedio del 18,5% anual en vemadsse5 afios del proyecto.

« Llevar una planificacion empresarial organizadaniga y global que le
permita a la empresa expandirse a dos nuevos nosrgaérnacionales en una

plazo de 5 afios.

3.4 ESTRATEGIAS

3.4.1Estrategias de Entrada

Para el inicio de este proyecto se deben analigetas estrategias para entrar

con fuerza al mercado y a su vez tener cierta jgem@n la competencia,

debido a que es dificil fidelizar un cliente corawempresa nueva.

Las estrategias se van a basar en los siguientésspu

« Precio: El precio que se manejara para los produeto general, se

tendran de un 5 a 8% menos y en algunos hasta #mrhBnos que de la

competencia, asi se lograra atraer a clientes poelente calidad a

menor precio.
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Variedad de Productos: Se contara con mas de X#lades exclusivas
de rosas y productos distintos y novedosos paege@rie a cliente todo lo

gue necesite en un mismo sitio web.

Inversién en Publicidad: para este tipo de empresadernas, que su
portal de ventas es una web, al inicio se necdsiatipos de inversion
publicitaria. Una que se conoce publicidad inmidiajue es para
posicionamiento de corto plazo y la otra que sendlanversion en

posicionamiento organico, esta es inversion a lptgpo debido a que da

efecto directamente con los buscadores princijdda web.

Diversidad de Clientes: Como se ha mencionado ianteznte se va a
proporcionar varios tipos y métodos de entregaspdeducto, esto se
refleja directamente proporcional al precio de &enPor lo cual se da
varias opciones para los tipos de clientes queitoii el producto dando

asi varias opciones en cuando a costo beneficio.

Reduccion de Costos: Es importante la reducciéongtante evaluacion
en cuanto a los costos que se tendran ya que send@itener lo mas
bajos posibles para asi mantener una ventaja etocagrecios sobre la
competencia, su centro de ventas y call centeredac® al cliente se
manejara desde Ecuador, asi desde su inicio nacserifia en tanto

gasto fijo alto.
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3.4.2 Estrategia Ventas

A parte de la plataforma web, el cual es el pgrtadcipal de ventas se contara
con el equipo de ventas donde se enfocaran igutnaegontactar cadenas
importantes de hoteles y resorts con el fin deceftes un directamente un
servicio de proveerles flores importadas a bajagosp realizando contratos

para asegurarse los clientes.

Adicionalmente se mantendra unas politicas de sgntervicio al cliente con

el fin de tener un servicio de calidad y satisfaotpara los clientes.

3.4.2.1Politica de Servicio al Cliente

Siendo uno de los objetivos fundamentales de laresapel ofrecer y
entregar al cliente productos variados y de caliéadervicio al cliente
es de vital importancia. Es necesario que el #&@xrude ventas
mantenga una actitud positiva hacia todos quieogsdn parte de la
empresa, especialmente los clientes. Debe existirato de respeto y
amabilidad. Se considera que un buen trato abtelies la base para la
creacion de una cartera de clientes fuerte y rester Toda queja
enviada por el cliente seria evaluada seriamentgodria llegar a

sanciones o despidos.
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3.4.2.2Protocolo de Atencion al Cliente

La atencion del vendedor en la comunicacion telees vital. Otro
elemento importante es el estilo personal e imageriesional que
proyecta el ejecutivo que efectia la comunicacidefdnica: La meta de
una buena llamada de tele mercadeo es generaptasion de que se
esta ofreciendo al cliente un producto o de la meg@idad y precio
conveniente, el cual se ajusta absolutamente ansussidades de
consumo. Esto se lo debe hacer en una forma atkecsaria y

responsable.

Junto con otros requisitos como saber escuchaner taucho cuidado
con las distracciones del entorno, el control dedmociones también

son importantes a la hora de generar una llamasdarda.

Usualmente partimos de la base de que el clients eesconocido, no
tenemos datos sobre sus gustos, preferencias maa@spes. No
sabemos qué puede gustarle en menor o mayor medi@alo

disponemos de un nombre. Es imprescindible tener aaro que el

cliente es una persona, por lo tanto se le deber Isaatir bien al cliente.

Se debe, sin entrar violentamente a un interrogatpre puede resultar
intimidador, tantear el caracter del cliente coinngciones comunes y
preguntas generales acerca de los gustos floralediente, el evento u

ocasion para el cual requerira o suele requeriredlo sus colores
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favoritos, regalos que le gustaria recibir o envagun dato evocativo

sobre el Ecuador y sus productos, etc.

Del mismo modo, conocer el producto o servicio gamos a vender es
basico para poder realizar la venta con eficacl&nemos que saber
responder a todas las preguntas que nos hagameclasi como explicar
correctamente sus caracteristicas. Esto no impgeenderse de
memoria catalogos enteros, sin embargo existen dogtditiles para

familiarizarse con el producto: Aprenderse lasgati@s y subcategorias
de clasificacion; tener a la mano un catalogo aestupciones y sefalar

las diferentes secciones para acceder rapidamente.

El catadlogo de productos de Flower Explosion seminaria disponible
en una pagina web, y se podria encontrar cualguieiucto mediante las
diferentes categorias o la barra de busqueda.ed®or es recomendable
mantener una ventana de la pagina abierta en ghuwtador para poder
encontrar cualquier producto rapidamente. Asi kknte puede

visualizar lo que va a comprar.

3.4.2.3Resolucién de Conflictos

El vendedor deberé tener un adecuado manejo deiaigs de parte del

cliente mientras se realiza la negociacibn o ventRara ello es

recomendable:
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« Manifestar en todo momento cuales son las condisiale la venta

en forma clara y especifica.

« Realizar una preparacion previa a las posiblescairjes de los
clientes frente a los productos que en ese monmgniendedor

comercializara telefénicamente.

« Destacar adecuadamente (sin exagerar) los berseju®tendra el

cliente al adquirir el producto.

« Mantener durante la conversacion telefénica unatudctde
tranquilidad y seguridad, la cual sera percibidagicliente. No

mostrarse desesperado(a).

« Disculparse por cualquier inconveniente causaddieaite por una

falla en la comunicacion.

« Prometer un trato especial para el pedido delteien

Sin embargo, se debe recordar que la prioridad glaggecutivo(a) son

las ventas. Su trabajo en cuanto a la resolucéncahflictos es

Unicamente procesar el requerimiento del clientsmdeera adecuada.

En caso de que el cliente llame para presentaeclamo, el ejecutivo

debera determinar si es un problema menor, el puatle resolverlo
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independientemente, o0 si requiere asistencia dedgpartamento de la

empresa.

3.5 PLANIFICACION DE FUNCIONAMIENTO

La empresa tendra dos filiales las cuales tendsdpuesencia legal en el Ecuador y
una presencia lega en USA. Toda la parte logistioperativa funcionara desde
Quito. Contara con una oficina de donde se mamdjzda la parte de compras,

ventas y atencion al cliente.

Para esto se necesitara contar con un sistema t@léfienos de internet los cuales
tendran una central telefénica con varias lineasriganas lo cual simulara que
existieran oficinas en USA pero se manejaria toedd Ecuador. Esto sin duda

ayuda enormemente a la parte de costos fijos yaojmerales de la empresa.

En la parte de EE.UU. se arrendara por un valoimeirmensual una direccion de
correo, es decir una casilla postal con repres@émdegal de esa empresa para

recibir y enviar cualquier paquete, sobre o na&tdion que nos envien a la oficina.

A su inicio se abrirA una cuenta con Fedex intéomat, quienes seran los

encargados de manejar el servicio express de fbareida a puerta hacia los EE.UU.
Fedex proveera de su sistema de su software, &taidie e impresion de etiquetas
para su envio de flores las cuales se les mandgala ciudad de origen proveyendo
un numero de rastreo que sea capaz por el clienteeden donde se encuentra su

paquete.
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A partir del segundo afilo se proyectara un incrememt el volumen de cajas
despachado, para asi lograr obtener una mejor ixegot de tarifa debido a que

mientras mas volumen envies mas baja es el costotaefa.

Se obtendra una cuenta con CalAir la cual es ure=a que brinda el servicio de
envio de flores por avion desde Miami hacia cualqaieropuerto de EE.UU. y

Canada asi facilitando cumplir con un servicio intgrate en la empresa.

Igualmente se abrira cuenta con empresas de tna@gporestre en Miami quienes
brindan el servicié de transporte floral via tieracia diferentes sitios a tarifas muy
competitivas, lo cual nos ayuda a cubrir un niceoantercado que prefiere abaratar

costos en el transporte de la flor.

En el mediano plazo se planificara la aperturawkvas operaciones en la parte de
Colombia en donde existen varios proveedores y madiyersidad de productos, los

cuales se podria diversificar aun mas para su venta

Se iniciara con mas de 10 fincas las cuales pranede la demanda de la empresa y
los productos que se ofreceran. Asi mismo secjjzaté en ferias florales y donde
se puedan logran encontrar una amplia gama deguoxes de los productos que se
ofreceran en el portal web. La meta serd que rigler afio tenga relaciones

comerciales con mas de 20 fincas.

Igualmente se contara con proveedores emergentesubles seran empresas que
nos solucionen cualquier tipo de problema al camségs productos o simplemente

para brindar una seguridad y garantia que si allysto no le llega en buena
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condicion se tendria un plan de respuesta inmedi@iaviamente esto tendria que
ser en casos extremos debido a que tienen un w@stor al planificado por lo cual

reduciria la utilidad.

PLANIFICACION FINANCIERA

Se contara con un capital de trabajo inicial el seavira para el giro del negocio. El
mercado floricultor ha sido muy vulnerable a estafgerdidas economicas, lo cual
se requiere pre pagar los productos hasta estahlechistorial de crédito o de

referencias comerciales.

Se planifica que a un corto plazo formar un histode compras y pagos con los
proveedores, logrando obtener un crédito de 3Q thagendo asi mayor capacidad

de venta y adquisicion.

Se contratara con una cuenta procesadora de sargga crédito llamada
AUTHORIZE.NET la cual permitird que el cliente pagdirectamente en linea el
producto que requiera o se re realice el cobraalirtel total de la venta. Esto se
procesara y se depositara en una cuenta indicagh eetierior. Se contratara esta
empresa debido a su agil y dinamico sistema paveoscen linea. El banco que
procesara es BANK OF AMERICA con quien se abrira anenta a nombre de la
empresa quien tiene tarifas muy bajas para pro¢agatas de crédito, que cuenta
con tasas desde el 1 al 2,9% dependiendo el tigarg@¢a que se use y se contaran

con los fondos disponibles el dia siguiente de hedsizada la transaccion.
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Para facilitar el proceso de transacciones seldefalficamente abajo:

Paso numero 1: EI comprador via web o via teléfemoega la informacion de la

tarjeta de crédito para cancelar el bien o serngu®desea recibir.

GRAFICO N° 17
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INTERCHANGE

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Paso numero 2: En este caso Authorize.net manggs tos paso y seguridad de la

transaccion

GRAFICO N° 18
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.
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Paso numero 3: El intermediario pasa toda la inf@igm al banco.

GRAFICO N° 19

. 1 -

BUYER SELLER

PROCESSOR

INTERCHANGE

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Paso numero 4: El banco aprueba o declina la raitsa

GRAFICO N° 20
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.
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Paso numero 5: El intermediario aprueba la trandagces el encargado de debitar

al comprador y acreditar al vendedor el valor dedasaccion.

GRAFICO N° 21
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Asi mismo las leyes internacionales del uso det&sjde crédito son mas estrictas,
debido a que si alguien quiere disputar una tran&acon la tarjeta inmediatamente
se congelan los fondos de esa transaccidn hastesenpae los respaldos

correspondientes.
POSICIONAMIENTO

El posicionamiento en este tipo de empresa Onlilegen un posicionamiento
diferente a las normales. Se debe realizar losgueonoce como Optimizacién de
motores de busqueda, es decir para que los bussademo google, yahoo y Bing

de prioridad de busqueda cuando se requiera algalugto relacionado a flores.
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Existen varios métodos de posicionamientos quetgstede empresa debe realizar.

Se va a realizar un cronograma segun el siguieafeg:

GRAFICO N° 22

4.- Sitios

. satelite
3.- Interaccion

con sitios
relacionados

. 2.- Comprar add
words en
buscadores

1.- SEO. Search
Engine
Optimization /
optimizacion
de los motores
de busqueda

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

1. SEO: Search Engine optimization, es la optimd@ade sitio en cuanto a tags y
meta tags en el sitio. Es decir los titulos deplagluctos, descripciones etc. que se
encuentre de la manera mas clara para los bussaglgree no lo tomen como virus.
La ventaja de este método es que es un posiciontooeganico que toma tiempo

llegar pero es un modo a largo plazo y mas ecoramic

2. Compra de add words en buscadores: Esta es anaranpublicitaria rapida e
inorganica; se tiene que pagar por las palabragjgigeas que aparezcan cuando la
gente busca y a su vez le redirigen al sitio webehtéa. Este método es mas costoso

debido a que por cada click que hagan a la patadra un costo. La desventaja es
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gue si dejas de invertir dinero no apareces erelaywmo te encuentras posicionado.
La ventaja es que apareces como adds en la prpagma de google o de cualquier
buscador y el 95 % de la gente que busca se méts drprimeros resultados que le

de los buscadores.

3. Interaccion con sitios relacionados: una buenanara de aumentar el
posicionamiento y el trafico en un sitio web esac&narse con otras paginas de
productos similares, es decir paginas que esténcipoadas pero con otros
productos de venta. Por ejemplo una pagina quaaveestidos de novias en linea, o
anillos de bodas, o lugares famosos donde se aadbiadas pueden verse de mutuo
beneficio y ofrecer todo lo relacionado con bodasaga quien provee de diferente

producto. Eso ayuda a posicionarse en internatbuscadores.

EXPANSION

La ventaja de este tipo de empresas es que el dest@pansion es insignificativo.
El mercado base inicial es Estados Unidos, gractaser una tienda online se puede
comprar cualquier producto desde cualquier partesiestados Unidos o del mundo

y la expansion que se necesita es basicamentéidagiara llegar a otros mercados.

Inicialmente se va a empezar a la venta cubriehdoeecado Americano, debido a
gue fedex cuenta con un servicio entero en todoedtados. A partir del Segundo
afo se iniciara la campafa y la Expansién haciaadidan A un mediano plazo
igualmente se expandiria hacia Europa con otrogdnétde transporta tales como

DHL u otros.



4 ESTUDIO TECNICO Y LEGAL

4.1 LOCALIZACION DEL NEGOCIO

El negocio se dividira en dos localizaciones ppat#s. La primera se realizara una
empresa legal en Estados Unidos la cual manejaaclgentas y relaciones

internacionales que seran de beneficio para laesagales como Fedex y todas las
empresas de transporte interno dentro del PaigseAgodra tener facilidad para ser

clientes de estas empresas.

Una de las ventajas mas grandes de tener una emppssencia legal Americana
es que se puede sacar cuentas bancarias a nonlarerdpresa y a su vez contratar
el servicio que requiere la empresa de tarjetasrééito. En Estados Unidos las
comisiones de tarjetas de crédito tienen un paagemienor, van del 1.5 al 2 % de
comision y la acreditacion tarde de 24 a 48 hoaasfgctivizada directamente en las
cuentas registradas. Esto ayuda a tener una aergajpetitiva en cuanto a costo de

procesamientos y transaccion, asi aumentamostkbikaad y utilidad del negocio.

Se abrira mail box donde sera ficticiamente lacdiin de la empresa, esta direccion
sera una direccion de correo la cual brindan deef@mpresas americanas que te
manejan toda la parte de correos y apoderado Begjainismo otros servicios de

correos que beneficiarian a la empresa.
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La Empresa se constituira en USA con el nombrelaedf Explosion LLC, es decir

una empresa de responsabilidad limitada.

Asi mismo se tendra representacion legal en el decudonde sera el lugar que
maneje toda la parte logistica, relacion laborapadtamento de ventas y tener un

mejor control del producto que se envie a los Bstathidos.

PROCESO DE IMPORTACION A USA

El momento que se genera una venta a través déglagoweb, para el cliente es

muy sencillo y dinamico. Mientras por atras al granse una venta se genera una

importacion desde los proveedores Ecuatorianosoontmanos (de donde se obtenga

el producto) hacia USA.

El proceso que se sigue para la importacion eglgeste:

1. El cliente solicita la compra del producto a logpsoveedor de flores en Ecuador

o Colombia, indicando lo siguiente:

Fecha de entrega

e Cantidad de producto

e Lugar de destino

« Datos para la facturacion

e Carguera en la cual se entrega el producto.
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2. Una vez que se confirman esos datos, la finca pomra debe tener abiertas
ordenes de embarque para los diferentes destimoyvaj@ entregar la carga en
conjunto con aduana, donde obtiene un numero deuroli8en de embarque que
le sirve para realizar durante un mes exportaciaresse destino. Con ese namero
llama a la carguera a reservar espacio de la eahtld carga que va a entregar y
para que cliente esta coordinando, donde la caadagrovee un numero de guia

madre y un numero de guia hija para la identifimacie la carga.

3. Una vez que la finca entrega el producto en lagueaas junto con una factura

comercial, la cual detalla los siguientes datos:

« Datos del cliente
« Numeros de guias
« Numero de FUE u orden de embarque

« Detalle del producto

La carguera se encarga de sacar los fitosanitgp@sjisos sanitarios otorgados
por Agrocalidad (Agencia Ecuatoriana Del Aseguramuddel Agro) y entregar a

las aerolineas.

4. Una vez llegada a destino la carguera se encartg dksaduanizada (en ciertos
destinos) y libera la carga para ser entregadaakjuwer medio de transporte,

hasta su entrega al cliente.
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ORGANIGRAMA Y DISTRIBUCION DE FUNCIONES

El organigrama con el cual empezara la empresaksiguiente:

GRAFICO N° 23

Socios /
Accionistas

Gerente General

Departamento
Ventas y
Marketing

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Departamento
Compras

Departamento Departamento

Logistico financiero

Es un organigrama simple, para un proyecto nueworguién empezaria con sus
funciones. A medida que la empresa crezca de@mtente el organigrama va

incrementando departamentos de control y genteaojaboraria.

La descripcion del organigrama seria la siguiente:

« Socios / Accionistas: Seran los duefios de la emapmgsienes designen al
Gerente General, este puede ser un miembro dedasss Se reuniran una vez
al mes para analizar como iria la empresa y quisidees se podrian tomar

para su mejor desempefio.

« Gerente General: Sera designado por la junta déorss@a y sera el

responsable de la empresa y el encargado de shqapbyecto adelante,
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cumpliendo las metas y objetivos de la junta deosoc Sera quien maneje

directamente los cuatro departamentos que se oreara empresa.

« Departamento de Ventas y Marketing: En el depamémnde ventas contara
con tres vendedores, el primer vendedor que veads& la pagina web, y los
otros dos vendedores seran quienes estén a cdrgalld=enter y un trato mas
personalizado con los clientes que lo requieran. laEparte de marketing se
contratara a una empresa Americana la cual seackrgada de la parte de

marketing y posicionamiento de la pagina web.

« Departamento de Compras: En el departamento de rasmgxistird una
persona la cual maneje toda la parte de compraguerimientos de las ventas

de la empresa.

« Departamento Logistico: En el departamento logistontaremos con una
persona que este encargada de todas las coordieadi® los embarques y

despachos que existe.

« Departamento Financiero: Existira un contador a imd@tmpo quien se

encargue de la parte contable y financiera de [@esa.

Distribucion de funciones:

Cada area del proyecto toma una funcion indispéagetva el crecimiento y mejora

de los procesos. Estrictamente el area de compeasas y marketing tiene que

funcionar de manera homogénea y cubriendo las ideckes de cada una.
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A continuacion se detallara las funciones y respbitidades de cada area de la

empresa.
CUADRO N° 11
AREA DE LA EMPRESA FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
- Socios / Accionistas
la parte financiera y planes de crecimiento
- Gerente General - Manejo y supervision de las 4 areas de la empresa.

- Crecimiento en ventas y cumplimiento de objetivos
- Expansion a nuevos mercados
- Reduccién de costos y eficacia en los procesos

- Maximizar rentabilidad

- Departamento de Ventas -y Atencién del call center
Marketing - Busqueda de clientes potenciales
- Crecimiento de ventas
- Atencién y seguimiento al cliente
- Manejo de reclamos
- Posicionamiento web
- Promocion de los productos

- Incrementar el tréfico en la pagina asi incremeveatas

- Departamento de Compras - Comprar los requerimientos de la parte de ventas
- Manejo de proveedores
- Busqueda de nuevos proveedores
- Negociaciones y reducciones de precios de compra

- Manejo de reclamos

- Departamento Logistico - Coordinaciones
- Manejo de transportes

- Rastreo del producto

- Departamento Financiero - Manejo de costos y gastos
- Pagos proveedores
- Cobros a clientes
- Elaboracion de balances

- Proyecciones

- presupuestos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.
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4.4 PROVEEDORES

Proveedores de productos en Ecuador:

En Ecuador existen mas de 300 empresas floricatasuales el 75 % de ellas se
dedican a la produccién de rosas. Otras de eHadeslican a la produccién y
exportacion de productos tales como clavelessligypsophilia, gerberas, orquideas

etc.

Existen dos zonas en las cuales se concentraimé¢as foroductoras de flores.

1) La zona norte, en el sector de Cayambe

2) La zona sur, en el sector de laso

Es muy importante seleccionar fincas en distintesg, debido a que el clima es una
gran determinante de la produccién y calidad. BBifieando por zona se tiene la
ventaja de minimizar el riesgo de no produccioneumplimiento del producto por

afectaciones climaticas.

Ecuador es uno de los paises mayormente reconopaosu calidad de rosas e

intensidad en los colores, por lo cual son apetscanivel mundial.

Los proveedores con los cuales se van a empez@aalagar en Ecuador son:

« Sisapamba Rosas & Rosas

 Nevado Ecuador
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« Agroganadera Espinoza Chiriboga
« Golden Land
« Kochik Orellana
« Sande Ecuador
« Cualchi Farms
« Pencaflor
« Jaap Flowers

» Florisol

Son 10 de los proveedores que serian de interi@gjdraen Ecuador debido a su

calidad variedad y reconocimiento en el mercado.

Existe una asociacion de floricultores en Ecuadoe ge llama Expoflores, son
quienes representan a la parte floricultora enags [y fuera del pais. Alli se
encuentran registradas la mayoria de fincas ded pase comparte informacion

valiosa de clientes o de planes de interés erctirse

Proveedores de producto en Colombia:

Colombia tiene una produccién 3 veces mas grandeslgdcuador. Tienen una gran
variedad y produccion de flores de verano a patkasirosas. La flor de Colombia
comparada con la flor de Ecuador es de menor cilidatiene una buena intensidad
en la coloracién y no producen tallos tan largoem@dos que se producen en

Ecuador.
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Las zonas de concentracion de las flores es Bdgdtla parte de produccion de

rosas y claveles, la parte de Medellin todo logprehortensias.

Colombia es interesante para sus productores desflde verano y hortensias los
cuales esos serian los productos de interés pgmeoytcto. Los proveedores de

interés serian:

« Flores de la campifa
« SB Talee

« Camila Flowers

« Cl Embalse

» Florco

Una de las ventajas de comprar productos de Cotethia ventaja en el transporte,

debido a que manejan mayor carga tienen un cosftetgemenor, por lo cual es

importante igualmente poseer proveedores en Vpaizes.

En Colombia existe igualmente una asociacion dectfliores que representan a

Colombia nacional e internacionalmente, se llamsacalflores.

Proveedores de producto en USA:

Es de mucha importancia tener proveedores de despat cuales provean de

productos emergentes si es necesario.
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Los proveedores se encuentran en Miami donde eapital de la flor de EE.UU. y
donde existen varios distribuidores y proveedoresfldr. Los cuales se ha
seleccionado a 3 proveedores emergentes en cuaigqoamveniente que se tenga.
No es muy recomendable usar a estos proveedoreodelgue el precio es mayor

que comprar directamente de las fincas. Los poves de interés serian:

« Sprit Miami
» Universal Flowers

» Blue Ribbon

Para la seleccion de los proveedores de produntéssalistintos paises se utilizo la

siguiente matriz de seleccion basado a los sigesesdpectos:

CUADRO N° 12

Aspecto Nada importante | Poco importante| Importante| Muy importante

Precio X
Calidad X
Cumplimiento X
Variedad X

Localizacion X

tamafio X
crédito X
Flexibilidad X

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Como indica el cuadro anterior, los puntos masvegles es la calidad y

cumplimiento del producto, es muy importante estampos debido a que el
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productos cumple con un dia de entregar en cargyei@erolinea para su

cumplimiento a la entrega final del mismo.

Proveedores de servicio de transporte:

Es muy importante la seleccion del transporte al se va a manejar hasta su destino

final y se tiene varias opciones segun el sergja® requiera el cliente:

« Fedex: Es el servicio Premium que se ofrece principaleeaste servicio iria
directamente desde los centros de acopio de carfddx en esos paises a la

direccion del cliente tardando un maximo de 72 iora

« Value Cargo: Es un servicio de transporte que ofrece la entilega carga en
los principales aeropuertos del mundo y un sendei@esaduanizada incluida
en Miami. Este servicio se utilizaria cuando legaasean grande y se quiera
abaratar los costos, debido a que luego tocarimatancamiones internos para

Su entrega.

« Cal Air: Es un servicio de transporte interno en Miami qe@arte

internamente la carga a través de aerolineas astern

« Armelinni: Es un transporte interno (USA) via terrestre, esirdrecoge la

carga que llega a Miami y entrega a ciudades asjggrincipales.



76

4.5 ESTUDIO LEGAL

Se va a analizar el porqué se decide realizar rigtitocion de dos empresas, y su

base legal en cada pais.

En la empresa Americana se va a constituir una §u€ significa Limited liability
company, empresa de responsabilidad limitada.leg@& a Delaware el estado en la

cual se le va a constituir, debido al siguientdisisa

En general, USA es un pais "amigable" y con miniomabcracia o tramites en el
aspecto empresarial. Sin embargo las normas, niegeetos y tributacion varian en

cada estado.

Delaware, a pesar de ser un estado muy pequeigatension territorial es de 6.477
kilbmetros cuadrados, es segundo estado mas pededfig.UU., es el estado con el
mayor numero de corporaciones extranjeras regetrath USA. Es gracias a su

facilidad al establecer una empresa y los benefigiee poseen para el empresario.

Para realizar este proyecto en USA se necesit&zankd siguiente:

1. Donde se van a llevar a cabo las ventas? Es diegiclientes van a entrar a una

tienda o donde van a comprar los productos.

Las ventas se realizaran en linea a través deglaywéab o mediante el call center

via telefénica.
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2. Donde se van a almacenar los productos o comoda@ la logistica?

Los productos se obtendran directamente desddnleasfy enviaran mediante
FedEx o empresas similares de paqueteria inmethatayales tienen un servicio

dedicado a la industria floral.

3. Como van a recibir los clientes sus productos?

Los clientes recibiran sus productos mediante Fedex

4. Donde se van a llevar a cabo las transacciones?

Las transacciones seran en un 90% mediante cobraarjgta de crédito en internet

y mecanismos alternos como transferencias o dep@situn banco de USA.

En USA, lo mas recomendable seria obviamente ragigha compariia en el Estado
en el cual se va realizar el negocio o donde saegrien las oficinas principales.
Sin embargo nuestra empresa cubrira un mercadweh macional y al revisar las

variables mencionadas, nos damos cuenta de ques meaesario tener oficinas

administrativas en USA.

Por lo tanto, en vista de que todo se manejaraediesaia de USA, el Estado en el
qgue la empresa deberia incorporarse debera sead@gil, tecnificado en el aspecto
de que se puedan realizar la mayoria de tramitdgnea o por correo, lo menos
burocratico posible, contar con un entorno juridseguro, reconocido y amigable

para compafias manejadas desde afuera u "offshore”.
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Delaware es el estado que cumple todos estos teguademas de que las politicas

tributarias en Delaware son ideales para nuestpaiesa tales como:

1. En Delaware es posible registrar la compafiia sim en ese Estado, pero si se
debe nombrar a un AGENTE REGISTRADO. Es decir pa@sona 0 empresa
gue fisicamente que resida en el estado de Delayugga podra recibir cualquier
documentacion legal de la compafia y sera resplenga@bhacerla llegar a los

socios de la misma. Existen varias empresas stgor ese servicio.

2. La incorporacion de la compaiiia es rapida.

3. EI 100% de procesos se pueden realizar electropiti@no por correo.

4. Existe un ilimitado nimero de servicios o empresamplementarias como por
ejemplo: empresas que sirven como Agentes Registrambr bajos costos
mensuales, servicios de recepcion y reenvio desmondencia, etc. Que hacen

mas facil el funcionamiento del mismo sin tener aficina fisica.

5. Delaware es reconocido internacionalmente porstaraa de Justicia y tribunales

"pro-empresa" y con una amplia experiencia en noashejempresas Off-shore.

6. En nuestro caso especifico un aspecto muy imperesel de la tributacién. En
la mayoria de los Estados Unidos, se aplica elsSkEd& (Impuesto a las ventas)

equivalente al IVA del Ecuador.
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Sin embargo, el Sales Tax solo se puede aplicardoua compra-venta se realiza
dentro del mismo estado. Por lo tanto, en el daseentas en linea de productos que

se "exportan” entre estados, el Sales Tax no puydder.

Para ejemplificar esto, primero hay que entenderapesar de que logisticamente
los productos viajan directamente de la finca adsomidor, bajo la ley de USA,
nuestra empresa es un importador de flores en USA lgego de importar y

nacionalizar la flor, las vende a clientes a nhagional.

Es decir que las flores se nacionalizan en USAed8pamente en el estado de
Delaware y basicamente los clientes estan compréiodes a un importador de

Delaware.

En este sentido, volviendo al tema del Sales Tiax)estra empresa se registrase en
California y un cliente en Nueva York compra nuestflores, no se cobraria el
impuesto ya que la transaccidn es una "exporta@otré estados. Pero si el cliente
estuviese en California, se deberia cobrar estaugsip y por ende realizar la

devolucion correspondiente al IRS (Internal Revebewrvice).

Ya que la empresa se registrard en Delaware, icd@gria que las Unicas facturas o
ventas que graven Sales Tax serian las que seeraliclientes en Delaware. Sin

embargo, en Delaware, no existe Sales Tax bajeysesitatal.

Por este motivo, ninguna de las ventas de la empgesvaria impuestos a los

clientes. De hecho, la tributacién de nuestra esgrse limitara a los posibles
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aranceles a las flores Ecuatorianas al momento adeémiportacion y a la

correspondiente declaracion de utilidades anuategehFederal.

Por qué muchas compafias se establecen en Delaware?

Los negocios no solo escogen a Delaware por unplesirazon, la escogen porque
proveen un completo paquete de servicios paralestabe en Delaware. La ley
general de incorporacion en Delaware es la maszadany flexible para la
formacion de negocios y los estatutos a nivel da ta nacion. Delaware es el Unico
estado con 215 afios de antigiiedad en la redaceidla dnayoria de las leyes
modernas de incorporaciones de empresas en lodoEstinidos. El gobierno de
Delaware es muy amigable y flexible en incorporaegode empresas, ofrecen varios
servicios, de registro de agentes, representamgsesariales, etc. Todos estos
factores han contribuido para que Delaware sea dedss estados mas apetecidos

para abrir una compafia a nivel mundial.

Tengo que vivir en Delaware para tener hacer uraesa en Delaware?

No, la ley de Delaware requiere que cada empresapmracion tenga simplemente

un agente registrado en el estado de Delaware gaeresidente quien sea el

representante ante recibir cualquier documentgalakrno.



5 ESTUDIO FINANCIERO

5.1 INVERSION

La inversion que se requerird para este proyectelesiguiente detallado en el

cuadro:
CUADRO N° 13
Inversion Inicial
Plataforma Web y sistema ventas $ 25.000,00
fotos y catdlogos de productos $ 2.400,00
Constitucién y Permisos $ 1.500,00
Maquinaria & Equipos $ 3.500,00
Capital Trabajo 3 meses $ 10.000,00
Sistema de red telefdnica $ 600,00
Total $ 43.000,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

La inversion requerida para este proyecto es d2®8 doélares. Se daré a cabo con

fondos propios $20.000 y la otra parte se incluir&ocio capitalista.
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5.2 PRESUPUESTO

5.2.1 Presupuesto de Ventas

Este presupuesto forma parte dos tipos de veratmsehtas de los vendedores
y la venta que realice la pagina. A un inicio lsntas web seran
considerablemente menores comparadas con la gerldedores eso es debido
a que la inversion en publicidad y posicionamiesgova viendo su efecto a
futuro y se puede apreciar en el siguiente cuadneocevoluciona. Al igual
que el presupuesto de gastos incrementa esto $gareafirectamente

proporcional en las ventas.

CUADRO N° 14

Presupuesto ventas x producto
Producto Afol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Aflio 5 | Porcentaje

hb hb hb hb hb venta
Rosas 522,5 665,5 962,65 1160,5 1364 55%
callas 95 121 175 211 248 10%
Hortencias 47,5 60,5 87,5 105,6 124 5%
Gerberas 47,5 60,5 87,5 105,5 124 5%
Claveles 47,5 60,5 87,5 105,p 124 5%
Rosas Jardin 95 121 175 211 248 10%
Gerberas 47,5 60,5 87,5 105)5 124 5%
Gypsophilia 47,5 60,5 87,5 105,65 124 5%

Total venta cajas hb 950 1210 1750 211( 2480

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

El cuadro anterior explica el presupuesto de vediscajas solidas, por
producto y su incremento anual. El producto qus atdgida tienen en ventas

son las rosas, como se puede observar abarca udégéhtas total.
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CUADRO N° 15

Presupuesto ventas $

Producto Afio 1 hb Afio 2 hb Afio 3 hb Afio 4 hb Afio Bb
Rosas $107.635 $137.093 $198.273 $239.063 $280.984
callas $31.920 $40.656 $ 58.800 $ 70.896 $ 83.329
Hortencias $10.916 $13.903 $20.108 $24.244 $ 28.495
Gerberas $10.450 $13.31Q $ 19.250 $23.210 $ 27.280
Claveles $10.640 $13.552 $ 19.600 $ 23.632 $27.776
Rosas Jardin $24.282 $30.928 $44.730 $ 53.932 $ 63.389
Gerberas $10.450 $13.31Q $ 19.250 $23.210 $ 27.280
Gypsophilia $9.690 $12.342 $ 17.850 $ 21.522 $ 25.296

Total venta $ $215.988 $275.094 $397.863 $479.709 $563.829

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

De puede observar que tiene grandes crecimientésserentas, la ventaja de

este tipo de empresas web es que tienen crecirsiemiy grandes y notorios

en cuanto a ventas, la variacion de ventas eguéesite:

« Afo1la?2:$59111 incremento en ventas en un 21%

« Afo 2 a3:$ 122769 incremento en ventas en un 31%

 Afo 3 a4: $ 81846 incremento en ventas en un 17%

« Afo 4 ab5: $84119.50 incremento en ventas en & 15

Se puede observar que tiene crecimiento de venigggrandes e importantes,

asi mismo va creciendo el valor de venta y losggjes de crecimiento van

siendo mas pequefios.
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5.2.2 Presupuestos de Gastos

Este presupuesto incluye presupuestos de gastoalarios, en gasto de

publicidad y marketing.

Primero que nada se va a mostrar un cuadro detdaedé empleados requeridos

por area de funcion en la empresa que se detetiatanuacion:

CUADRO N° 16

SUELDOS Y SALARIOS DEL PERSONAL ANUALMENTE

Funcion # Personas Sueldo Mensual Total Anual
Gerente General 1 $1.000,00 $ 12.000,0p
Vendedores 2 $ 400,00 $9.600,00
Compras 1 $ 400,00 $ 4.800,00
Logistica 1 $ 400,00 $ 4.800,00
Financiero-Contable 1 $ 400,00 $ 4.800,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Como se puede observar este tipo de negocios megseere de bastante
personal para manejar la empresa, este proyeate tgan capacidad de
abastecer mercados y crecer a un costo bajo omerati relacion a su

potencial de crecimiento.

El presupuesto de salarios y beneficios presuplestse observara a

continuacion:
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CUADRO N° 17

SUELDOS Y SALARIOS DEL PERSONAL PRESUPUESTADOS ANUALES
Funcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gerente general 1 1 1 1 1
Sueldo $12.000 $12.600 $13.230 $13.892 $14/586
TOTAL $12.000f $12.600 $13.230 $13.892 $14.586
Ventas 2 2 2 2 2
Sueldo $4.8000 $5.040 $5.292 $5.557 $5.834
TOTAL $9.600 | $10.080 $10.584 $11.113 $11.669
Compras 1 1 1 1 1
Sueldo $4.8000 $5.040 $5292 $5.5b67 $5.834
TOTAL $4800| $5.040f $5292 $5557 $5.834
Logistica 1 1 1 1 1
Sueldo $4.8000 $5.040 $5292 $5.5bh7 $5.834
TOTAL $4800| $5.040f $5292 $5557 $5.834
Financiero-Contable 1 1 1 1 1
Sueldo $4.8000 $5.040 $5292 $5.5b67 $5.834
TOTAL $4800| $5.040f $5292 $5557 $5.834
TOTAL SUELDO Y SALARIOS | $36.000 $37.800 $39.69%41.675| $ 43.758
Beneficios Sociales $9.126 $12.732 $13.369 63A $14.739
TOTAL SUELDOS, SALARIOS Y
BENEFICIOS SOCIALES $45.126| $50.532 $53.089 $55.712 $58.497
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.
El detalle de beneficios sociales igualmente seamca a continuacion:
CUADRO N° 18
BENEFICIOS SOCIALES PRESUPUESTADOS ANUALES
Beneficio Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Décimo Tercer Sueldo $1.752 $1.840 $1.932 $2.028 $2.130
Décimo cuarto Sueldo $3.000 $3.150 $3.308 $3.473 $3.647
Fondos de reserva $3.150 $3.308 $3.473 $3.647
IEES patrono 12,15% $4.374 $4.593 $4.822 $5.063 $5.317
TOTAL $9.126| $12.732 $13.369 $14.037 $14.739

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.
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Igualmente existe presupuesto de los gasto dequidudi proyectado para 5
afos, se puede observar que existe grande invessiéate ambito es debido a
gue para tener un buen resultado de ventas y bacertocer se necesita

invertir dinero en medios web.

CUADRO N° 19

Promocion
GASTOS DE PROMOCION Y MARKETING ANUALES PRESUPUESTA DOS
Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Pagina Web y Mantenimiento $ 350 $ 350 $ 350 $ 350 $ 350
CEO y Marketing web $6.000 $12.000 $18.000 $@a. $30.000
Suscripcion Revistas $5.000 $6.000 $8.000
Total $6.350 | $12.350 $23.35p $30.350 $38.350

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Igualmente se detalla los gastos administrativage yfuncionamiento de la

empresa:

CUADRO N° 20

Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS PRESUPUESTADOS ANUALES

Descripcién Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Garantia Arriendo $ 700
Arriendo Oficina $4.200 $4.410 $4.631] $4.862 $5.105
Servicios Basicos $2.400 $2520 $2.646 $2.778 $2.917
Internet $ 60( $ 630 $ 662 $ 695 $729
Suministros Oficina $200 $210 $ 221 $ 232 $243
Gastos de Limpieza $720 $756 $794 $ 833 $875

TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS $8.820 $8.526 $8.952 $9.400 $9.870

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.
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El financiamiento del proyecto serd netamente capital propia de los

accionista.

5.2.4 Capital de Trabajo

El capital de trabajo 6ptimo que requiere la engprasdetalla a continuacion,

una de las ventajas de este proyecto es que la®scgbrecuperacion del

capital y las ventas se hace mediante tarjetasédif@ o depositos y eso hace

gue la empresa tenga liquidez para pagos y gastos.

El capital de trabajo se detalla a continuacion:

CUADRO N° 21
Capital de Trabajo

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos Administrativos $ 8.820 $ 8.526 $ 8.952 490, $9.870
Sueldos, Salarios,

o $45.126 $ 50.532 $ 53.059 $55.712 $ 58.497
Beneficios
Gasto Promocion &

] $6.350 $12.350 $ 23.35( $ 30.350 $ 38.350
Marketing
TOTAL $ 60.296 $ 71.408 $ 85.361 $95.462 $106.717
TOTAL CAPITAL

$5.022,66| $5.948,31 $7.110,59 $7.951,97 $ 85839
TRABAJO
Uso / Fuente uso uso uso uso uso
Variaciéon $5.023 $ 926 $1.162 $ 841 $ 936

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.
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5.2.5Estado de Resultados Proyectado

El estado de resultados proyectado se presentatiawacion:

CUADRO N° 22

Estado de Resultados

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

Rubro Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Ventas $215.983 $275.094 $397.863 $479.709 B
Costo de Ventas $140.380 $178.811 $258.611 $&un| $ 366.488
Costo Producto $64.795 $82528 $119.359 $ 183 %$1169.1449
Costo transporte $75594 $96.283 $139.p52 $8987.$ 197.340
UTILIDAD BRUTA EN

$75594| $96.283 $139.252 $167.898 $ 197,340
VENTAS
Gastos Operacionales $65.782 $78.077 $94.485 0%.056| $117.994
Gastos Administrativos $ 8.82( $ 8.526 $8.952 490.| $9.870
Gastos de Promocién &

, $6.350 | $12.350 $23.350 $30.350 $38.350

Marketing
Gasto Comisiones $ 4.32( $5.502 $ 7.957 $9.59411.%77
Sueldos y Beneficios $45.126 $50.532 $53.059 5312 | $58.497
Depreciaciones 1166,66 1166,66 1166,66
UTILIDAD

$9.812 $18.2060 $44.76Y $62.842 $79.846
OPERACIONAL
% Impuesto Renta 10% 15% 15% 25% 25%
Impuesto a la renta $981 $2.731 $6.715  $15.7%119.836
UTILIDAD NETA

$8.830 | $15.475 $38.052 $47.132 $59.509
EJERCICIO
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Calculo de los impuestos:

Los impuestos en USA — Delaware en lo que refienmpuesto a la renta del

calculo anterior se basa en el siguiente cuadro.

CUADRO N° 23

Delaware Income Tax Federal Income Tax Printable DE Tax Table
Single Married Filing Married Filing Head of Marginal Tax Rate
Jointly Separately Household

50+ 50+ 50+ 30+ 10.00%
$8.376+ $16,751+ $8,376+ $11,951+ 15.00%
$34,001+ $68,001+ $34,001+ $45,551+ 25.00%
$32401+ 5137301+ 568651+ 5117651+ 28.00%
$171.851+ $209251+ 5104626+ $190,551+ 33.00%
$373651+ $373651+ $186,826+ 5373651+ 35.00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

El calculo del impuesto a la renta depende del ndme socios de la empresa.
Al finalizar el ejercicio fiscal, lo que se realizmpara el pago del impuesto a la
renta es lo siguiente: Se adhiere la utilidad esebal porcentaje de
participacion en la empresa de cada socio y setéritte manera individual en
base a la tabla de impuestos. Es decir, si existg utilidad de 100 mil
dolares y existen dos socios cada uno con el 50a%jtilidad que le
corresponda al socio sera sumada a su declaraeiéaral sumando todos los
ingresos que tenga la persona, y en base al cydsentado anteriormente

pagara los impuestos.



5.3

FLUJO DE CAJA

El flujo de caja del proyecto es el siguiente:

CUADRO N° 24

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
Ao 0 Afio 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Utilidad Neta del ejercicio $8.830 $ 15.475 B2 $47.132 $ 59.509
Depreciacion 1166,66 1166,66 1166,66
VAR capital trabajo $ (5.023) $ (926) $(1.162) (881) $ (938)
Variacién Inv Activos Fijos $ (43.000,00 $ 369,00
Flujo de caja Libre $ (43.000,00 $4.974,41 $ 16,02 $ 38.056,12 $ 46.290,15 $ 94.730,82
FLUJO DE CAJA DEL CAPITAL $ (43.000,00) $4.974,41 $15.716,02 $ 38.056,12 46.%90,15 $94.730,82
VAN $ (43.000,00) $4.402,13 $12.307,95 $ 26.374,80 28.390,61 $51.416,09
TIR 33%
VAN $ 79.891,58

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Sebastian A. Valdivieso R.

06
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5.3.1VAN - TIR

El valor actual neto del proyecto es de $ 79891eb&ual significa que con
una inversion inicial de $ 43.000 se va a recupalgha inversion
incrementando la riqueza en el periodo medido d&ds en $79891,58. Es un

proyecto bastante atractivo.

La tasa interna de retorno es del 33%, eso quiece due la rentabilidad de
este proyecto es del 33% comparado a la tasa daatds del 13%, lo cual el

rendimiento del proyecto es mayor y es atractiva jp@s inversionistas.

5.3.2 Periodo de Recuperacion de la Inversion

El periodo de recuperacion de la inversion esnall filel tercer afio. Eso quiero
decir que la inversion inicial para este proyeaie fle $ 43.000 el cual se
recupera la final del tercer afio. Esto sirve pam el inversionista analice la
liquidez de la empresa y periodo en el cual vacaperar o que inicialmente

invirtio.



6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

Se puede concluir que el mercado floral a nivel dialrtiene gran acogida y se ha
recuperado luego de la crisis mundial del 2008-20B8uador y Colombia son los

principales paises a nivel latinoamericano y seu@mitan entre los 3 paises mas
grandes en la exportacion de flores a nivel mundsal principal mercado al cual se

exporta es Estados Unidos.

El mercado Americano es un mercado que maneja raeated alrededor de 9
billones de ddlares solo en productos florales. cual es una gran oportunidad de

mercado y de negocio en el cual el proyecto secanfo

El comercio en line en los dltimos 5 afios se hame$ado de manera desorbitante y
mucho mas en paises de primer mundo. EIl proyectoual se realizo la

investigacion y desarrollo es de tema actual yatguardia, y se demostré mediante
el estudio y analisis que es un proyecto muy fadMeradon muchas ventajas en

cuanto a costos y proyecciones muy grandes de sifpaa bajos costos.

Los cobros realizados a través de tarjetas de toreédieguran el 100% de su

recuperacion de la cartera de venta. Lo que agudeae la empresa no requiera
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mayor capital de trabajo o0 maneje mucho créditsto Eninimiza el riesgo el cual en

su historia ha sido un mercado super informal 3geso.

El mejor estado en donde se puede constituir urmesa en Estados Unidos es en
Delaware. Debido a su facilidad para establecerpadiias y su respaldo que brinda.
Otra cosa muy importante es en cuanto a los impsiegtara las empresas e-
commerce no generan el impuesto de venta, o conttceador se conoceria como
IVA. Esa es una manera de incentivar la inversi@esarrollo empresarial en ese

estado.

El nicho en el cual el proyecto se enfoca es emarcado de bodas, floristerias,
disefiadores de eventos, hoteles & resorts etainBsercado muy atractivo debido a

que el precio de venta es mayor y por ende se lowaentabilidad mayor.

Llegar a todos estos consumidores finales, sedeiag a la logistica y alianza que
presenta el proyecto, haciéndole parecer al comsurfinal una simple venta, pero
por detras de la venta existe una importacion tyiigion logistica muy importante

y valiosa.

Existen varios proveedores en Ecuador y Colombia log cuales se formarian
alianzas comerciales, sin embargo se contara ave@dores en Miami, la capital de
las flores, por respaldo a cualquier inconvenigie se tenga. Se sabe que son
productos perecibles los cuales pueden sufrir atgponde dafio o maltrato y seria
inmediato su remplazo, esto daria una garantidieite y afianzaria mas una

relacion comercial.
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Es un proyecto muy favorable y rentable, tenienda rentabilidad del 33%. Su

inversion inicial es de $43.000 dolares los cuséesecuperara al final del tercer afo.

Su valor actual neto es de $79891.58, recuperanihversion inicial e incrementa la

riqueza en el periodo medido de 5 afios en $79891,58

Financieramente es un proyecto factible e intetegaara cualquier inversionista.

6.2 RECOMENDACIONES

Para el tipo de empresas e-commerce en la quesag@ta una plataforma de
ventas en linea, se recomienda tener una paginalevgbntas muy sencilla y
flexible para los clientes. Si es un sitio queuairsicio es confuso, esto
dificulta que el cliente compre el producto y losygobable es que se salga

del sitio y lo busque en otro lugar.

Es muy importante la inversion para posicionarsenetores de busqueda y se
realicen campafnas de marketing en linea. Realizafidnzas con paginas
relacionadas a la industria la cual pueda increanaittrafico. Debido a que si
no se realiza se le conoceria como un e-commentasfaas, es decir que la

gente no la encontraria facilmente en la web.

La suscripcidon en revistas relacionadas con la simdy es una manera
importante de atraer clientes y empezar a teneregonocimiento en el

mercado, ademas de poder publicitar a su empresa.
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Es muy importante realizar controles de calidad wnitorear a sus
proveedores. Para minimizar el riesgo de teneblpnoas en cuanto a la
calidad. Es necesario a medida que se va desaudolly creciendo aumentar
la lista de proveedores, asi se podra ofrecer m@dugtos y variedad a los

clientes.

Es muy importante mantener una cadena de frio etraakporte de los
productos florales, debido a que si sufren camédeotemperatura, el producto

puede llegar a sufrir dafios y llegar en un maldesta
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ANEXO 1

Avién transportador de carga de flores

Arancel para los productos ecuatorianos en la Union Europea

Ecuador Ecuador Arancel
Producto (sin banano) actual sin SGP+ sin SGP+

(S miles) (S miles) (%)
Atun entero o en trozos . 113.815 24,0%
Camarones congelados 15171 78.022 18,0%
Cacao en grano, entero o partido - - 0,0%
Rosas = 10411 8,5%
Extractos y concentrados de café - 2387 3,1%
Jugos de frutas 3.647 19.331 37,1%
Pinas frescas - 893 2,3%
Hortalizas congeladas - 3.741 10,9%
Demas manufacturas de madera E 1.081 4,0%
Preparaciones y conservas de pescado - 3.158 21,5%
Palmitos - 921 3,5%
Papayas, mangos y demds frutas 1.649 5.202 18,3% .
Aceite de palma en bruto - 989 4,4%

Fuente: Expoflores
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Evolution of Ecuadorian Exports of Flowers (USD -FOB- thousands)
Evolucion de Exportaciones Ecuarotianas de Flores (USD -FOB- miles)

200,000
700,000 TASA DE CRECIMIENTO
PROMEDIO ANUAL 677,904

£00,000 (2000- 2011): 11,9%

(2000 - 20086): 13,6%
akd;gea (2007~ 2011): 9,5%
400,000
300,000
200,000
100,000

13,598

PRINCIPALES PRODUCTOS PRIMARIOS DE EXPORTACION
NO PETROLEROS

SUPERFICIE EXPORTACIONES Trabajadores Indice:

{en Hectareas) 2011 (USD miles) por Hectarea UsSD / Ha
CACAD 468 840 470 750 0.7 1,004
BANANO 233 427 2,235 388 11 9576
PALMA 207 285 376 671 D.2 1817
CAMARON 169 373 1 173 657 0.1 7 364
FLORES 3821 677,908 1.8 177 416
BROCOLI 5000 41 547 1.0 8 309

-FUEH&TEEE, FlerEcuador, Asbe, Ancupa, Anecacan, Ecuaquimica, Agrecalidad, Aprofel. (2011}



