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RESUMEN EJECUTIVO

La industria floricola ha experimentado un enormegimiento en el Ecuador a lo largo de
los ultimos 20 afios, al momento el negocio de @apimm de flores frescas cortadas presenta
grandes desafios debido a cambios en el panorderaanional como factores locales que

afectan en varios aspectos relacionados con estalad.

Las politicas tradicionales de comercio y expodiacaplicadas actualmente no son
suficientes para enfrentar la gran problematicaadraeriesa la industria. Después de realizar
un analisis acerca de los métodos que se aplicarr@alizar las ventas y exportaciones de
flores alrededor del mundo se ha determinado qumeoeelo de la “Subasta Holandesa”

contiene caracteristicas ideales para realizaraesitadad.

A pesar de que el modelo de subasta ha sido angiterprobado alrededor del mundo, es
importante realizar una investigacion con la fidadl de comprobar si este modelo de
negocio se aplica a la idiosincrasia y culturawkesiro pais, para lo que se realiza un trabajo
de investigacion en literatura existente al respast como también consulta y entrevistas

con profesionales de la industria.

Los resultados demuestran que una participacionppde de exportadores floricolas y
compradores internacionales no solamente es pasitdeue se presenta como una opcion

viable para mejorar considerablemente las condésiale venta. Sin embargo es necesario
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incluir en el plan de aplicacién un modelo basauteeria de juegos con lo que se logra una

mejor contribucidn de los participantes.

De esta forma se realiza la incorporacion de lddete juegos en el trabajo de investigacion,
con la finalidad de sincronizar los elementos da sobasta clasica con la forma de
comercializar la flor para la exportacion tradi@bnente, esto permite desarrollar el modelo

y maximizar las ganancias para los participantes.



INTRODUCCION

Durante los ultimos 20 afos la industria de la fleisca cortada para la exportacion y
consumo nacional en el Ecuador ha mantenido unnueto exponencial y sostenido.

Durante este tiempo muchas condiciones desfavargbtiesafios se han presentado, los
altos costos de transporte debido a la alza deblpet pobres politicas de apoyo a la
exportacion y altos costos de insumos basicos idarusa constante en el desarrollo de la
actividad, sin embargo, gracias a condiciones @gdiogs y ambientales favorables sumadas
a la calidad de su gente han permitido que enislggacultiven flores de excelente calidad

posicionandose en mercados alrededor del mundo narpooducto de alta calidad.

Ecuador es el primer exportador de rosas cortadssas en el mundo, seguido de cerca por
Colombia. En los ultimos diez afios la tasa anebtrecimiento de las exportaciones ha
sido de alrededor del 20%, cinco veces la tasala®acrecimiento del economia
Ecuatoriana en su conjunto. En el 2004, las floogsstituyen el mas importante producto

de exportacion no tradicional y la tercera actididaportadora en el pais.

Se calcula que al momento la industria floricolpke@ a mas de 60.000 personas y existen
mas de 100.000 personas que trabajan en negoldaomnados con el negocio. En el pais
el ingreso promedio derivado de esta actividad leséds alto en el sector agricola y
agroindustrial. La zona en donde se desarrolétizidad de produccion floricola cuenta

con un PIB per capita de $5000, esto es el dobla dedia en el sector agricola al nivel
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nacional, este hecho ha contribuido a la disminud®la emigracion permitiendo mantener

a familias del campo y la ciudad unidas.

Muchos empresarios nacionales e internacionaléaseisto atraidos por esta revolucion
comercial, poniendo en marcha muchos proyectosatkipcion y exportacion floricola, al
momento las unidades de produccion de flores serhdtiplicado ampliamente y es muy
complicado precisar la cantidad de personas y esaprgue se dedican a la produccion de
flores, debido que muchos de estos se constituygeguefios productores que después de
trabajar por muchos afos para grandes floricolas@esarios ecuatorianos y extranjeros

han aprendido las técnicas de produccion.

En base a esta premisa es facil de deducir laansformacion fundamental en el desarrollo
y evolucion de la industria en nuestro pais, ddudar a nuevos pequefios productores que
entran a competir edesventaja en mercados donde priman las grandesesaspque
cuentan con los recursos necesarios para estaldasepuntos de distribucion en el
extranjero con personal altamente capacitado ytegia de punta en materia de comercio
exterior. La produccién no es una debilidad pata grupo de pequefios floricultores, ya
que, gracias a muchos afios de experiencia handtgparfeccionar los procesos
productivos, dando como resultado un producto #ecdlidad. Aungue no existen datos
oficiales debido a la naturaleza de este tipo dwdymtores, algunas fuentes como
asociaciones y cooperativas de la Zona asegurahayumas de 700 personas dedicadas a

esta actividad.

Es evidente que existe una necesidad imperios@deun mecanismo que sirva a esta nueva

generacion de productores como medio para alcéoezarercados internacionales de forma
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directa sin necesidad de establecer costosos satgrdistribucion que no se encuentran al

alcance de estos pequefios empresarios debidovatbdb de sus recursos.

Por varios siglos alrededor del mundo se han estalol varios modelos de acopio y venta
para productos perecibles, especialmente la femch cortada, siendo el mas exitoso y el
que ha alcanzado un mayor nivel de desarrollo ¢h deibasta y especificamente el de la
“Subasta Holandesa” y es esta la materia de estusigrincipalmente me ocupa en este
trabajo de investigacion. La manera en la queesardblla al momento la produccion de

flores para la exportacion en el pais, presentadasliciones ideales para establecer un
modelo de negocio de subasta que potencie losipios@sociativos de inclusividad en un

ambiente de transparencia donde los productordl®ms mediante asociaciones puedan
lograr el mayor beneficio para su produccion meediam mayor acercamiento al mercado

internacional.

La subasta alrededor del mundo es una vitrina eadedel comprador profesional de flores
a nivel internacional interactia con miles de pobdes mediante el uso de avanzada

tecnologia superando los obstaculos de idiomatyreul

A pesar de que el modelo ha sido ampliamente pmbhaddedor del mundo es necesario
realizar la adaptacion a la medida de nuestrareuiticondiciones, y este s justamente el
objetivo de este trabajo de investigacion, iderdifila viabilidad y factibilidad para

implementar este modelo en nuestro medio.

Se van a utilizar principalmente dos herramienéassdudio para la presentacién del trabajo,

la una va encaminada a enmarcar los resultadas erdelo de negocio que responda a las
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necesidades de los diferentes usuarios y el segundts orientado a los mecanismos que
se utilizan en un principio de subasta basandosa ‘#eoria de juegos”, concepto que fue
ampliamente difundido y desarrollado principalmepte el Economista Nash con su
enunciado de “los equilibrios de las estrategiasidantes” Recuperado el 19 de oct. de 14,

de http://es.wikipedia.org/wiki/Teor%eC3%ADa_de_jasg



1 ANALISIS SITUACIONAL

1.1 ANALISIS EXTERNO

1.1.1 Factores Politicos

Para el adecuado desenvolvimiento de las activedexigortadoras por parte de
la Subasta, es necesario tener una comprensiona#ede los factores politicos

externos que influyen en la consecucion de lostiwbgeplanteados.

Los mecanismos tradicionales establecidos tantegldacion de la normativa
para la exportacion, asi como también los que ¢éerapromover la actividad
exportadora han sido principalmente elaborados ndman cuenta al sector
productor por lo que todavia presentan muchos sdeigales para aquellas
personas y empresas que realizan actividades aetagign en una modalidad

de acopio o intermediacion como es el caso debasia.

Varias instituciones y organismos nacionales esiécta o indirectamente
relacionados con la actividad exportadora a coatiifun voy a mencionar los
principales analizando cual es su funcion y mecaossque pueden aportar a la

mejora de las relaciones con los exportadores.
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En primera instancia se encuentra Agrocalidaditucsdn anexa al Ministerio
de Agricultura que se autodefine como “La Agenciaudforiana de
Aseguramiento de Calidad del Agro”, este organiguiega un rol fundamental
al intervenir de forma directa en la actividad gpatacion agricola, en el que
se enmarca el presente modelo de negocio. Ladiipeincipal de Agrocalidad
en nuestra industria es la de garantizar la calidadnidad de los productos
exportables, con la finalidad de garantizar a lasgs internacionales flores
libres de patdgenos e insectos contaminantes giréaposer consideradas una
amenaza en la jurisdiccion de cada uno de los paises que exportamos. El
principal problema se hace manifiesto en el casoslacopiadores cuando los
procesos de verificacion y control que realiza @gfancia, no se encuentran
alineados con los mecanismos de trabajo y métoeldsatdajo que utilizan los
exportadores intermediarios, por esta razon esafuedtal realizar una tarea de
acercamiento y mejora con la finalidad de aportapgperar con la agencia,
logrando un mejoramiento en las condiciones quenipem a la Subasta
desarrollar sus operaciones con normalidad, coavdbse en un soporte mas

bien que en una traba.

El Ministerio de comercio exterior en conjunto garmexport llevan a cabo
varias iniciativas muy importantes en pro de laustda de le exportacion, sin
embargo, debido a una falla en la normativa muelxpsrtadores no cumplen
con la actual normativa para la exportacién guetima® muchas restricciones
tributarias y técnicas, por lo que se encuentraitddos para participar en este
tipo de actividades. Es fundamental crear con@etle esta situacion con la

finalidad de poner en marcha planes en conjuntadgqoaiestren la viabilidad y



7
beneficios que pueden reportar cambios sustan@aleste sentido tanto para

el gobierno como para los exportadores, es désgotor privado.

Un ejemplo claro de la situacion que enfrenta anerato el gremio exportador
es la imposibilidad de justificar la exportacion lde productores cuando se
realiza la venta en el mercado internacional, eg,dgue con el fin de realizar
una transaccion al momento es necesario compfarrda local pagando el IVA
sobre las flores a ser exportadas, no solo queaéstta los bajos margenes de
los exportadores intermediarios sino que tambistringe a los proveedores la
posibilidad de recuperar el IVA pagado en sus caspocales mediante el
sistema “Draw Back”, debido que para justificaroesvalores es necesario

presentar las debidas liquidaciones de exportacion.

Es indispensable contar con el apoyo de los miostenencionados para lograr
un acercamiento al SRI, encargado de establecgaldsnetros tributarios que
norman esta actividad, ya que, al momento debidis aazones expuestas,
muchos exportadores se ven forzados a establegecios en el exterior,
llevando importantes recursos afuera con altos ososile gestion y
mantenimiento bajo un esquema en que tanto el gab®mo el exportador

pierden.

1.1.2 Factores Econémicos

Segun datos del MAGAP en el Ecuador existen md®@d@roductores de flores

gue se dedican a la exportacion de los difereigtes te flores.



Cuadro N° 1: Numero de floricolas por tamafos y sugrficie cultivada segun tipo de flores

Tamario delCultivo

Tipo Tota Menos de 3ha De 3 a menos de 20a De 20y masha
No. Floricdas| Hedaeas | No.Floricodas| Hedé&eas | No.Floricdas| Hedaeas |No.Floricoas| Hedéreas

Totd 447 3,504.50 134 184.1 288 2,552.00 25 768.5
Rosas 275 2,517.20 53 79 203 1,868.10 19 570.1
Claveles 16 88.6 10 14.9 5 49.8 1 23.9
Gypsophila 29 316.4 2 3 25 242.8 2 70.6
Calla 8 31.8 4 3.8 4 28
Hypericum 19 163.2 5 7.3 12 78.9 2 76.9
Alstromeria 3 12.5 1 0.7 2 11.8
Limonium 13 28.3 9 7.2 4 211
Gelbera 3 34 3 34
Aster 4 5.2 4 5.2
Dephinium 12 29.6 7 7.1 5 22.5
Floresde Vaano 45 188.9 27 40.2 18 148.8
FloresTropicales 7 76.3 1 29 5 46.4 1 27
Follajes 10 41.5 5 7.6 5 33.9
OtrasFlores 3 17 3 17

Fuente: MAGAP/SIGAGRO — SENACYT “PROYECTO SIGFLORES 20001D”
Elaborado por: Mat. Victor Bucheli
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Segun encuestas realizadas a la asociacion debmimrtadores de flores del
Ecuador Bflora, los negocios dedicados como intdrani®s a la exportacion de

flores frescas cortadas suman aproximadamente 140.

La flor de Ecuador compite principalmente con ¢a fle Colombia, la de Africa
y Holanda. 90% de la flor de Holanda viene de gaeproduccion de todo el
mundo, especialmente de Africa y Ecuador. Holaslal nimero 1 en venta

de flor en el mundo. Gracias en gran parte a basta en Aalsmeer.

Colombia tiene fincas muy grandes y su estrategidaeventa de su flor
principalmente a EE.UU, a través de su presencevim&n este pais. No se

justifica entonces para ellos un sistema de subasta

La venta de flor del Ecuador es muy diferente del@Colombia, aunque estos
dos paises compiten en varios mercados como painogmte América del Norte
(EE.UU y Canada). La venta de flor de Ecuador és parecida a como
Holanda vende su flor: muchos clientes medianosiadgs en todo el mundo,
varios productos consolidados — y no solo rosa aeieg el producto de mayor

venta — y a pequefios clientes también.

Finalmente podemos afadir que cada pais de graamany produccion de flor
gue no esté directamente bajo la influencia de mitslalcomo es el caso de
Europa), tiene un mercado de subasta de la fldarda, Brasil, Japon, Canada,

China, etc.
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Los EE.UU como lo explicamos mas arriba esta dajea@do de dos principales
mercados donde operan conglomerados Colombianatapnéts, Miami y Los
Angeles, lo que por el momento vuelve indtil laamién de una subasta. Aunque
pensamos que Si no se crea la Subasta de floreEsuldlor, antes de 10 afios se
creara una subasta en Miami, por la deslocalizad@ta inteligencia de los
productores grandes a esta ciudad. (Es el casgrufgb Esmeralda, de Royal

Flower como también de Rosa Prima).

Sin duda el principal competidor de la Subastaldede Ecuador sera la subasta
Holandesa de Aalsmeer. Seguramente clientesalewsista pasaran a comprar
a la Subasta de Ecuador por lo que tendremos mi@&slad de flor, a menores
precios y con mas frescura. Ademas tendremosituaei®n geografica y rutas
aéreas mas cercanas a ciertos clientes. Por ejempkliente en Paris ya no
tendra que comprar sus Rosas de Ecuador a la aulea&alsmeer, si no la podra
comprar directamente a Ecuador desde su iPad gcliaind igualmente en
Holanda donde bajara a Paris en camion con el destsu flor que seguira
comprando a Aalsmeer (orquideas de Tailandia, $ltvopicales de Costa de
Marfil, etc.). En camino este cliente de Parisagar® dias de frescura, eliminara
el costo de su comprador en Aalsmeer (mayoristapoitador) y al costo de la
subasta de Aalsmeer. Podra también salir dehssstauy costo de la subasta
en Holanda donde los precios cambian cada mingonsearios parametros

internacionales.

Finalmente, este mismo cliente en Paris pagardosulé Ecuador en USD
mientras la paga en EUR actualmente en HolandaferéDcia de la tasa

cambiaria de 35% a Noviembre de 2013).
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1.1.3 Socioculturales

El modelo de subasta es probado y funciona a nivernacional en los
principales puntos de produccion y venta de flaresrel mundial, sin embargo,
es necesario comprobar si la hipotesis propuedtajdicacion de este sistema

se adapta a nuestra realidad local.

Para el éxito en el funcionamiento del modelo deaSta es clave corroborar
que las caracteristicas socioculturales es dexinkerentes al comportamiento
social y la idiosincrasia de los productores, gotue locales, empresarios y
potenciales usuarios se adaptan a una forma dajdra&m donde prima la

cooperatividad, la transparencia, la inclusividaa yso intensivo de tecnologia
para la mejora de las exportaciones de floresdgesortadas, visto como un bien

comun y no como algo individual.

Es de esta forma como el modelo piloto de la sabgseste trabajo de
investigacion busca probar los enunciados propsiesia la hipotesis
fundamental de estudio de este trabajo que progpameon un mejor modelo de
exportacion los diversos productores podran tenayomes beneficios y

oportunidades de crecimiento con sus negocios.

Durante muchas generaciones el productor Andinongmrado sus técnicas
agricolas de forma empirica, convirtiéndose enlertes agricultores haciendo
de la tierra y sus productos la principal fuentemdgesos. Con el devenir de

nuevas industrias y oportunidades para la agri@uéLEcuador ha evolucionado
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a productos de exportacion como las flores, maselo siempre la destreza de

los productores que les permiten conseguir siennpaeexcelente calidad.

La historia moderna del Ecuador se caracterizauegxpresion economica
por el auge Yy la crisis de los sectores de expoéritacTradicionalmente el
desarrollo de los sectores agroexportadores hausidiactor determinante en
la dindmica de la economia ecuatoriana. Al momdetsu independencia
politica, el Ecuador es un pais fundamentalmenteag. (Wikipedia, s.f.)

Con este antecedente se demuestra que la fortdedzaector floricola se
encuentra en la capacidad de conseguir buenostadssilen cuanto a la
produccion de flores frescas, sin embargo, exiséeguan deficiencia para lograr
ubicar de forma eficiente los productos en el nawexterior, es decir que los
canales de comercializacion son pobres y se coystén una amenaza para el

desarrollo y progreso del pequefio productor.

Desde tiempos ancestrales hasta la actualidad emseno de produccion y
venta ha mantenido un mismo proceso en el cualddugcion agricola es
llevada a un mercado central donde en un sistenfari@ees decir venta y
negociacion, se realiza la comercializacion detosluctos tradicionales. En el
caso de las flores el productor, debido a la nktzaadel negocio, no tiene la
opcion y el sitio adecuado para llevar sus produat@onsumidor, ya que estos

se encuentran en el exterior con idioma y cultifexehte.

Los mercados internacionales Europeos, EstadowsederRusos y otros se
encuentra muy familiarizados con los principiosdpra y venta bajo subasta.
En estas culturas se tiene registros del uso deresdelo para el intercambio de

bienes y servicios desde 500 afios a.C. como lo yemeste ejemplo:
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Uno de los ejemplos historicos mas famosos era & dubasta de la esposa
durante el imperio babildnico la cual se llevalzalbo anualmente, alrededor
del afio 500 a.C. La operacién comenzaba con lastalile la mujer mas

bella y luego se procedia una a una con las deBrasde hecho un acto ilegal
"obtener" una esposa fuera de dicho proceso dereonf/ikipedia, 2014)

Las subastas nacen de la necesidad de establgtas de juego claras en el
intercambio de bienes y servicios, estos modelomipen transparentar las
transacciones y contribuyen a que los usuariosztarude forma eficiente los
precios 6ptimos de intercambio. Este es un priaagpe tienen muy claro los
compradores internacionales. La Subasta se estatdeno un mecanismo de

contrarrestar la especulacion y conseguir justesigs de intercambio.

La Historia de la subasta de flores Holandesarsemta a los afios 1600, cuando
cultivadores y cooperativas se asociaban buscamg@$ de optimizar la venta

de sus productos.

El escenario expuesto en donde un gran numerocod@gtores muy calificados

buscan un mecanismo ideal para la venta y expértaitg sus flores, comulga
de forma absoluta con el modelo de subasta propadado de forma extensa a
nivel mundial. Las plazas de venta de productasesaulados de manera ideal
por la plataforma de venta que presenta la suljastae convierte en una vitrina
internacional en donde los pequefios productoreseptan su produccién a
clientes internacionales de forma transparenteieetie y equitativa, utilizando

un patrén ya conocido por los clientes internadema
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1.1.4Tecnoldgicos

Los cambios tecnoldgicos derivados del aparecimiéeltinternet en las dltimas
décadas brindan la oportunidad para crear sistelmastercambio en tiempo
real con personas alrededor del mundo, en nuesseaspecifico la aplicacion

de acceso remoto a los productos presentadossebdata.

Antiguamente era necesario estar fisicamente peepara realizar las compras,
sin embargo, hoy en dia es posible compartir tadafbrmacién necesaria de
caracteristicas de producto, precio, cantidadésrd®a instantanea de tal forma

que se pueden realizar las ventas en linea y tarmiénanera presencial.

1.1.5Juridicos

En el Ecuador existen actualmente regulaciones pardelos de subasta
solamente en el ambito publico aplicado solameht8istema Nacional de
Contratacién Publica, es necesario crear las reigmes necesarias que
coadyuven al establecimiento de un ambiente ennditd privado para
establecer reglas de juego claras y normas decpidteal modelo que se

pretende implantar.

Al momento no existe una modalidad adecuada queitzea la Subasta actuar
como exportador de la asociacion de productoregugapara realizar la venta
necesita comprar de forma local las flores hacieetiopago del IVA,

encareciendo los costos de la exportacion y pegndio a los miembros, es

fundamental promover las normativas necesariasagil¢en este intercambio.
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1.2 ANALISIS INTERNO

1.2.1 Infraestructura

El principio de venta que ofrece la subasta sedilifga al sistema tradicional

principalmente en lo siguiente:



Cuadro N° 2: |

nfraestructura

Sistema tradicional de venta

Sistema de venta en Subasta

comerciales uno a uno en donde se crea el ambdedE para la especulaci

afectando a clientes y en largo plazo a los migmnogeedores.

Los precios se manejan de forma oculta con cadgresior, son relacionekos precios de compray venta son de dominio pdpiitndando transparencia

oguia para mejorar las condiciones de mercado, doeam ambiente d
crecimiento y confianza en donde vendedores y cadgpes se sientg
beneficiados.

El estado de las flores, la situacidon sanitariauytismpo de almacenaje
controlado y manipulado por los productores, cregmmblemas de reclamos

flor y descontento por parte de clientes.

éss flores se mantienen de manera abierta y tregrsjgaen la vitrina que es
dgubasta en donde pueden ser controladas y monigarele forma constante [
los usuarios, compradores y técnicos de la subatts de ser ofrecida en a
clientes.

Los cambios de precio son controlados por clieptggroductores de form

irracional, dando espacio a conflictos y resquelon&gnto de las relaciones.

& 0s cambios de precio son controlados de formapiofial utilizando tecnolog

basada en conceptos probados como la teoria desjyeta teoria de subas

especulacion de precios y perdiendo competitivetadl mercado internaciona|

transparente por productos, los precios son afestde forma global en funcic

del comportamiento del mercado, mecanismo quectngiganza y formalidad.

mediante algoritmos que varian de acuerdo a lacin de mercado y de

Ly
e

N

or

los

la

sta

produccién, creando un ambiente de confianza yspanencia que tienden a
fortalecer las relaciones productor - cliente.
Los compradores tienen que hacer extensos usoscdesos para realizar [dos clientes internacionales pueden centralizarcamspras utilizando un salo
compras de flores, ya que los productos se enauredivididos en un alto nimermedio eficiente de abastecimiento, con tecnologipuhta y sistemas modernos
de productores, encareciendo la gestién y dismimdyda competitividad de lgsle pago permitiéndoles reducir costos a la vezsgquecen mas eficientes en [sus
negocios. mercados.
Los destinos y mercados son manipulados por prodkectdando paso a|lea subasta es una vitrina mundial en donde lositelge compiten de forma

bn

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez

=
o
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Como vemos en este cuadro comparativo, la sulepigere de un espacio fisico
o infraestructura que permita brindar las ventegablecidas aqui. A diferencia
de productos no perecibles las caracteristicas rdduptores y productos
perecibles, evolucionan y cambian de forma constdrgciendo indispensable
la creacion de un punto de control que permita toozr de forma constante
estos cambios, razén por la cual se hace necésareacion de un espacio fisico

y no solamente un sistema de venta en linea.

Entre los productos perecibles, las flores se ericareen la categoria de los mas
sensibles por lo que se hace indispensable un aneaiy administracion de la
cadena muy meticuloso para garantizar el produlds @ientes, la Unica forma
de conseguir buenos resultados es contando cofrdastructura necesaria para
realizar la gestion de control de calidad y adniagon de clasificacion,

proceso, empaque Yy control de calidad.

Las aéreas principales necesarias para el ¢ptinoioinamiento de un centro de

subasta son:

» Recepcién

« Proceso
 Empaque

« Control de calidad
» Teatro

« Oficinas
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1.2.2 Recursos Humanos

El modelo de subasta adaptado a las caracterigigndi€ulares de nuestra
realidad local requiere de equipos de trabajo agnsecontribuiran al desarrollo

del modelo de negocio en cada una de sus areas.

Los equipos principales son:

1. Financiero

Una de las ventajas y de los principales atracto®da subasta para los
productores es que garantiza la recuperacion dealgss y garantiza el flujo
de dinero. Para cumplir con este propdsito esdomahtal contar con un
esquema financiero bajo presupuesto que cumplastenque es uno de los

principales enunciados del modelo.

2. Recursos Humanos

La administracion del personal a través de todas deeas debe ser
considerado como un puntal fundamental para ebét@ negocio, en
momentos donde la industria atraviesa por momenttisos y delicados es
fundamental que invierta en el desarrollo humanoa pgarantizar el

desemperio de la organizacion.
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3. Comercio Exterior

Las condiciones actuales son resultado de un ntaydrol por parte de las
entidades gubernamentales que pretende establegerem regulaciones
dirigidos a fomentar leyes que normalicen las a&tdies exportadoras, esto
ha obligado a las empresas dedicadas a este rifwerdr en profesionales

y capacitaciones en esta area.

Como uno de los motivadores hacia los product@esubasta ofrecera el
servicio de exportacion, para que asi el produaddaienga incurrir en gastos
y tenga una razon mas para participar de forma oomgtida con la

cooperativa y por ende con la subasta.

4. Operativos

a. Choferes

De acuerdo al proceso establecido para el funcimmmdel centro de
acopio, estan contemplados 2 horarios en los quedioa el traslado de
la flor. El primero consiste en la recolecciondie®s productores hacia
el centro, que funcionara principalmente desderimgra hora de la
mafana hasta la tarde y el segundo que consistlgdistribucion de de
las cajas en las agencias de carga que funcioeade choras de la tarde

hasta la noche en la que se termine la distribucion
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b. Empacadores

Una vez terminada la tarea de proceso e hidratéasdiores pasan al area
de empaque, en donde son mantenidas para el prdeesnta y subasta,
una vez realizada la tarea de comercializacioncsoducidas al area de
empaque en donde se las embala de acuerdo a tagdimes de los

clientes.

c. Clasificadores

Una vez que los camiones realizaron las laboresadeccion, estas son
llevadas a la procesadora para su respectivaicksdn, la experiencia

de las clasificadoras es clave para la estandaizde producto.

d. Recepcion y despacho

Los despachadores y receptores de flor son redplessde la correcta
clasificacion de las cajas para el envio y corrdigibucion dentro de las

diferentes areas de proceso, empaque y subasta.

5. Control de calidad

Como se menciond anteriormente, la subasta funaon® un filtro que
garantiza la calidad de los diversos proveedoras psto es esencial con
técnicos capacitados que estaran encargados dearekls labores de

verificacion de calidad y sanidad de las flores.
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6. Visitas técnicas, promocion y capacitacion

Para el inicio de la subasta es indispensable icootauna persona encargada

de realizar visitas de campo con la finalidad de:

a. Capacitar

Debido a que el modelo se basa fundamentalmergeleo intensivo de
tecnologia para la compra y venta de flores, essai® poner en marcha
un programa de capacitacion que prepare al prodpata el correcto uso
de las herramientas de forma remota y presencial pjamueve una
eficiente interaccion con los diferentes usuari@siendo finalmente un

mayor beneficio.

Los visitadores de campo también tendrdn la misien realizar
capacitacion técnica, que en muchos casos puedarsalizada a través
del ministerio de agricultura como una forma deyapal pequefio
agricultor. Se debe fomentar la mayor cantidachctezidades en este
sentido que generen mejora a la produccion y fotaiento de los

productores miembros de la cooperativa.

b. Promocionar

Debido a que es un modelo nuevo en el mercado lesalecesario poner

en marcha una campafa de promocion que permita danocer los

beneficios de participar en la subasta. Es neiceganer de forma muy
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clara cuales son las ventajas que obtendrian Ibgipantes si deciden

formar parte de la subasta como proveedores.

c. Monitorear

Como se mencion6 anteriormente, los productoreserseuentran

constantemente afectados por diversos factoresiestque modifican las
condiciones de las flores, por tal motivo, es natesealizar los esfuerzos
necesarios para tener la mayor cantidad de infaémamsible sobre las

condiciones en las que se encuentran los diferentegos.

d. Levantamiento informacién

Uno de los principales atractivos por parte de dsntes es que la
plataforma informatica que se usa para la vental@avez una importante
fuente de informacion sobre los varios productasacteristicas, precios
histdricos y proveedores, esto mantiene a los telerconectados
constantemente a la plataforma y genera “leadshtactos para la venta.
Por esta razén es importante mantener como unaasierincipales

actividades la recoleccion de informacién respagimductos, empaques,

precios y cultivos.

7. Coordinacion compras

La gestion de compra es uno de los principalesnaegtos de venta de la

subasta, ya que, mediante el uso de las herramiérgaclientes pueden
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optimizar sus actividades de abastecimiento, pt& exz0n es importante
contar con profesionales proactivos que realicem eficiente labor para

conseguir productos.

8. Administracion base de datos

La cantidad de informacion que fluye a través dddsaforma informatica y
su base de datos asi como también las difereratedqinas comerciales que
utilizara la subasta para la organizacion, vergeoynocion de los diferentes
productos va a ser muy amplia, por lo que serasaei@e contar con
profesionales expertos en parametrizar y actualzanformacion de una

forma que se convierta en herramienta Gtil para$osrios.

9. Operaciones

Uno de los principios fundamentales del negociosi@ra como parte
fundamental la gestion logistica y es ademas ledomacion de embarques y
acopio de flor una de las actividades principakdsnggocio, por lo que es
importante contar con un profesional con la experee necesaria para

supervisar las actividades pertinentes.

10.Sistemas

Como se demuestra en el modelo de negocio proplaestégunda actividad

principal es la de mantenimiento y desarrollo dpléaforma tecnoldgica,
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razon por la cual la eleccién del personal que ses@onsable de este

departamento es clave y fundamental para el égitprayecto.

Se debe contar con profesionales actualizadosenlégica de punta en los
diferentes ambientes de programacion exigidos ponoslelo de negocio

propuesto.

11.Servicio al cliente

De acuerdo al modelo de negocio planteado lasioekes con el cliente se
manejan a través de los métodos de venta que @adma web y la

informacion acerca de cultivos que se presentanersibargo, es necesario
contar con un equipo de servicio al cliente quaeks y entre a los clientes

acerca de los servicios ofrecidos.

1.2.3 Recursos Financieros

Una de las ofertas y punto de venta principal deleto de subasta es la garantia
de la recuperacion sobre las exportaciones, siestgéauno de los puntos débiles
de la industria es indispensable contar con lagrses necesarios que permitan

cumplir con esta importante premisa de venta.

También se considera como una fuente de ingresa@dgelementos financieros
como son el descuento por pronto pago, asi quergkarmental y necesario
contar con los recursos financieros suficientes pgaamitan lograr estos

objetivos.
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En el anexo de presupuestos y planificacion firemacse puede encontrar

informacion adicional y detallada respecto a eatéq@

1.2.4 Sistemas de Informacion

De acuerdo al modelo de negocio planteado entdokaactividades importantes
esta el mantenimiento y desarrollo de la platafoesaoldgica, por esta razon,
es importante identificar los objetivos que persigudesarrollo de los sistemas
con la finalidad de identificar al personal idonpara ocupar los cargos

relacionados con este departamento.

El desarrollo de sistemas va a perseguir principaten3 objetivos principales
gue se encuentran relacionados con los principbsnddelo de negocio que

son, excelente experiencia de usuario, disefiocyauion.

Las caracteristicas de perfiles profesionales de doogramadores y las
herramientas que se decida utilizar para el ddkame la plataforma deben

siempre ir dirigidos a la consecucion de los obgetimencionados.

1.2.5Estructura Organica

Una vez establecidos los equipos necesarios pamsaeéjo del proyecto, a

continuacion se presenta un diagrama de la estauotganica que representa

de mejor manera la estrategia del negocio.
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Figura N° 1: Organigrama Estructural

GERENTE
GENERAL

FINANZAS Y
CONTABILIDAD

RECURSOS SERVICIO AL
HUMANOS COMPRAS OPERACIONES CLIENTE
COMERCIO CONTROL DE
BASE DE DATOS EXTERIOR CALIDAD SISTEMAS

SERVICIO AL VISITADOR RECEPCION'Y Wil pp 0 :RAMACIO
CLIENTE TECNICO DESPACHO / N
LOGISTICA

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez

Figura 1. Esta figura demuestra de forma concreta la estaiauganica
propuesta basandose en los equipos de trabajosiatos anteriormente en el

articulo referente a recurso humanos.

1.2.6 Planificacion Estratégica

Tomando en cuenta los recursos financieros disfgmion los que se cuente
para el desarrollo del proyecto, es necesario gedas fases del mismo de

acuerdo a las prioridades y puntos que generacanses mas rapidamente.

El punto de venta fuerte del modelo es el atraentes usando informacion que
es vital para los negocios con los que se trabata,es informacion substancial

de proveedores y productos, por lo que inicialmesgeimportante dar un
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impulso especial al desarrollo de la base de dasiscomo también al
administrador de datos y el visitador técnico caeacitara y promocionara a los
cultivos promoviendo el uso de las plataforma @firlalidad de recolectar la
mayor cantidad de informacion posible. Esto peréniatraer una base de
clientes solida que contribuya a crear el impulsicial para el desarrollo

posterior del plan general de la creacién de ubasta como tal.

El modelo a seguir para el desarrollo del negoeialsea principalmente con
los conceptos promovidos y elaborados en el tradgpoesto por Eric Ries en
su libro “el emprendedor eficiente”. EIl principiondamental que guia esta
propuestas se basa en la premisa de que es inshgperiprobar” un nuevo
producto o servicio muchas veces utilizando unaigerinicial del mismo
evitando incurrir en muchos cotos y gastos pa@dacion del mismo, segun
Eric Ries es indispensable imprimir en el coraz@h fdncionamiento del
emprendimiento un proceso basandose en el ciclmejera continua de la
innovacion. En términos mas simples es necesanizap las interacciones del
cliente con el producto o servicio de manera comstg utilizar esta validacion
de informacion para realizar los cambios innovaslolecesarios que permitan
la mejora del producto en una base inicial. EresRxpone este punto diciendo
gue “el aprendizaje es la unidad esencial parameégrogreso de una startup.
Aquel esfuerzo que no es necesario para saberujeesq los consumidores
puede eliminarse. El aprendizaje validado queespalda en datos empiricos

que se obtiene de consumidores reales.” (Ried,, 32@y. 92)



2 MODELO DE NEGOCIO ACTUAL

2.1 IDENTIFICACION FACTORES CLAVES DE FUNCIONAMIENTO

Como parte de la planificacion estratégica es itapbe identificar los factores clave
en los que es necesario enfocarse y trabajar queklezoran al éxito de la ejecucion

del plan.

En este capitulo se realizara un levantamient@ttesdle procesos y mecanismos bajo
los cuales funciona el negocio de exportacion de ffiesca cortada, realizando al
mismo tiempo una comparacion con el modelo de salgaspuesto, para crear un
claro marco de referencia que sirva de base dgetai@on del patron de trabajo

propuesto.

2.1.1 Evolucion de la Industria y comportamiento del negoio

Durante los ultimos 30 afios de evolucion y creamaiede la produccion y
exportacion de flores frescas cortadas en el Ecismdoan dado importantisimos

cambios que imponen nuevas reglas de juego y aedineituro de la Industria.

La produccion de flores se origind en el Ecuadoioema de un “commodity”
en donde los factores determinantes de compettivadan los bajos costos de

produccion y por ende bajo precio de mercado, tlefesma el pais desplazo
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del mercado a productores de paises del primer oncoaltos costos de mano
obra e infraestructura, sin embargo, con el pashti@mpo este escenario ha
cambiando drasticamente derivado de incrementdesesalarios y costos de
produccion los productores se han visto en la md@esle evolucionar de una
industria basada en precio a una basada en calwapie les ha permitido

incrementar el precio de venta de forma notable.

La influencia de las casas holandesas creadonased@s variedades (breeders)
ha generado una industria en donde sus actorensexpuestos a un medio en
donde la renovacién de colores es la norma qua eicesenvolvimiento de los
negocios. Anteriormente la produccion estaba exfa@n el mercado de masa
(mass market) que es principalmente liderado ppersaercados que buscan
volumenes y precios, en cambio, en la actualidagtoductores movidos por
la necesidad de conseguir mejor retorno por takes han enfocado
principalmente en un nicho de negocio dominadawyoristas que distribuyen
a disefiadores vy floristas mucho mas exigentes gumnfocan en variedades

nuevas y alta calidad.

En conclusion lo que vale la pena recalcar deasdfisis es que a diferencia de
otros paises como es el caso de Colombia el Ecual@volucionado a un
negocio caracterizado por una industria de caiatitexrs muy fluctuantes en
relacion al desarrollo de nuevos colores y variedatk flores y un alto grado
de diversificacién de exigentes mercados que taabd¢ acuerdo a temporadas

especificas de negocio.
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En este sentido es posible identificar 3 factorgacipales que se deben

considerar al momento de incursionar en este indysson:

1. Gran diversificacion de mercados.

2. Imposicion de nuevas variedades constantemente.

3. Alta fluctuacién del mercado debido a factoreselmanda y oferta afectados

por la produccion y las temporadas de negocio.

Este escenario presenta el terreno ideal en dondmadelo informético de
subasta que tienda a transparentar las transascammeerciales y a ofrecer
informacion de calidad a los usuarios puede corisaga gran participacion y

crecimiento sostenido.

2.1.2Levantamiento de los factores claves que definen ekquema comercial

actual

Es muy importante definir cuales son los factoressivos que influyen en la
toma de decisiones por parte de clientes y expa¢achl momento de realizar
cualquier transaccion comercial. Es importanteeteen cuenta que los
vendedores siempre estan tratando de conseguayermetorno posible por su
produccion, mientras que los compradores estarpseebuscando conseguir los
productos que necesitan al menor costo posible. e&ia interaccion es
indispensable identificar los puntos clave que jermmmantener un equilibro en

la relacion de compra y venta.
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Debido a la naturaleza del negocio (perecible fidite a factores externos),
las normas de intercambio son totalmente informakss su mayoria no existen
contratos de compra y venta sino que las ventas@gentran reguladas por el

mercado.

Los resultados de un comprador de flor profesicealeran reflejados en la
capacidad de conseguir los colores adecuados pdeatemporada al mejor
precio posible. Por el contrario un vendedor deraductor de flores trata de
maximizar los ingresos todo el afio ubicando la pcoobn de temporada y la

que esta fuera de temporada al mayor precio.

La confirmacion de compra se lleva a cabo cuansi@xpectativas de las dos
partes estan cubiertas al mayor grado posiblestiereanera una gestion de
intermediacion exitosa sera posible en tanto yuamio pueda identificar cuales
son los factores claves que contribuyen para ckxnarayor cantidad de tratos

comerciales.

Para esto se definen a continuacion cuales sandésaciones principales por

parte de cada actor.

Productores:

1. Mayor precio de retorno posible.

2. Venta total de productos de temporada y no temporad

3. Seguridad en el pago.
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4. Relacién con el comprador (confianza y empatia).

5. Acceso y manejo de la informacion.

Compradores:

1. Productos de temporada.

2. El mejor precio posible.

3. Calidad.

4. Seguridad en la entrega.

5. Informacion.

a. Precios de venta de sus proveedores para diferdesénos.

b. Referencias cualitativas acerca de los proveedoatisiad, compromiso,

seriedad y honestidad).

c. Fincas que producen ciertos productos-

d. Disponible de las fincas-

e. Comportamiento del mercado
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El desarrollo de una subasta basado en una plaiaftcnologica tendra éxito
en tanto y en cuanto satisfaga las necesidadesgaiduarios, tanto de

productores como de los compradores internacionales

La gran mayoria de los puntos enunciados anteritenge pueden resolver
desarrollando buenas practicas comerciales y greefe sistema informativo,
sin embargo, para conseguir una contribucion mdagipativa por parte de los
vendedores es necesario procurar un actitud magtpra por parte de los

mismos.

La mejor forma de entender esta interrelacion desdeunto de vista cientifico
es aplicando la teoria de juegos ya que segun Iscepto esta “estudia la
eleccion de la conducta optima cuando los cosles lyeneficios de cada opcion
no estan fijados de antemano, sino que dependeasdelecciones de otros

individuos”. (Wikipedia, s.f.)

Este concepto sera cubierto ampliamente en unubtasiguiente que hacer

referencia al tema especifico.

2.1.3 Diagramacion de procesos

En el esquema tradicional actual existen basicasrdwdg formas en los que se
dan partida a las ofertas y demandas antes deeqoensrete una venta. En
primer lugar estan las requisiciones por partedelientes, esto nace a raiz de

las necesidades de los mismos, en un caso préetoue sucederia es que un
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cliente hace una requisicién de producto a los gedores con los que tiene
relacion y esta a su vez responde con una ofepaed® y cantidad para que el

comprador finalmente escoja la mejor opcion.

Figura N° 2: Tallos por Finca

e 200 tallos
e S0.44

@

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez

e 150 Tallos
e S0.35

e 125 Tallos
e S0.28

En el segundo caso los productores envian a sdeetientes sus ofertas o
“disponibilidades” con sus precios de y ofertasapgue estos escojan lo que

necesitan de acuerdo a sus necesidades.
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Figura N° 3: Disponibilidad - Comprador

cala ‘e
@ °,
®
Disponibilidad Comprador

. 000 Y4

Los clientes
Los productores .
. revisan las ofertas
envian sus ofertas )
) y envian sus
a los clientes
ordenes

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez

De los mecanismos representados en este grafiberisan todas las variables
de compra y venta que conforman el comportamiemmeccial en las
transacciones diarias de las exportaciones desffo@scas cortadas. El objetivo
de la subasta no es cambiar el proceso tradicgmalmas bien agregar valor a
la cadena transparentando la informacion medianteglacion y promocion de
informacion que contribuya a la mejor toma de deoss, cumpliendo la

funcién de “facilitador comercial”.

Este tipo de comunicacion se lleva a cabo basad® emdelo tradicional de

comercio de uno en donde la informacién se manseneeta y confidencial no
respetando la transparencia y el libre intercant@odatos. Este ambiente
permite la manipulacion de los actores en dond®tana es la busqueda del
interés propio minando en el largo plazo la capatide la industria de crecer

en una forma saludable y mantenerse en el tiempo.
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2.1.4 Debilidades y oportunidades de mejora (FODA)

En este capitulo se presentara un analisis FOD# vesde el punto de la
industria de la manera como esta funciona en laabdad, este analisis nos
permitira identificar de manera mas precisas lasrtapidades de mejora
utilizando la subasta en conjunto con una infraetdra tecnologica y los

principios de la teoria de Juegos.

Utilizando como punto de partida el analisis extedle caracter politico, legal,
social y tecnologico expuesto anteriormente se euédentificar las

oportunidades y amenazas que enfrenta el modelegixio actual, las mismas,
que tienen una relacion directa con la situaciéel yuturo del proyecto de

subasta.

Las oportunidades se presentan en varias formasndustrias las ha sabido
aprovechar habilmente, como se menciond anteridenias mas significativas

son:

1. Nuevos mercados (Diversificacién del mercado).

2. Fluctuacién del tipo de cambio en la moneda intgameal.
3. Tecnologia.

4. Situacion politica internacional.

5. Costos de produccion.
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2.1.4.10portunidades

La industria puede continuar buscando diversifstamercado en nuevos
paises como lo ha hecho hasta el momento, esteytarbrinda sin duda
una gran oportunidad para la flor en Ecuador, ptnato a destacar es la
fluctuacion de las monedas en los paises compmdm@ndo estas se
revallan la flor importada gana competitividade&acion a la produccion

local.

El desarrollo de tecnologia y las nuevas propuegtss se presentan
gracias a los grandes avances a nivel mundial rsgtitto/en en una gran
oportunidad para las empresas dedicadas a las quiody

comercializacion, manejo de informacion y admiaisiin.

Ciertos aspectos en el ambito politico internadigneeden convertirse
también en una oportunidad de mercado para el bBcuadles el caso por
ejemplo de Rusia que debido a ciertas friccionedatJnion Europea los
acuerdos comerciales se han deteriorado, mermagrdbcativamente las

compras de este pais a Holanda, uno de los prlasipeoveedores de flor
en el contexto mundial. Son noticias alarmantes gh contexto del

comercio internacional mundial pero que en caseB8cpkres pueden

resultar beneficioso, tal es el caso de Rusia cubg@mos que:

Las tensiones por Ucrania entre la Unién Europestggdos Unidos por
un lado y la Federacion Rusa por el otro ya tuviezomo resultado
sanciones comerciales en determinados productosoby y la

cantidad de productos que resultaron afectadosigp@lmentar si
continda la crisis. (The Financial Times Limit@®14)
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A pesar del drastico aumento en los costos de peoadtu en la ultima
década, es posible todavia identificar areas piates@ara lograr recortes
en los costos de produccion en comparacion a paisdsctores en donde

estos todavia son mas altos.

2.1.4.2Amenazas

Existen varios factores en el contexto internadiange al momento
amenazan con afectar el normal desenvolvimientmegobcio de la flor
en el Ecuador, uno de esto es el surgimiento deasysises competidores
con mejores costos de produccion y gran apoyo gabental para el
desarrollo, como por ejemplo algunos paises dek#fgque llegan al

mercado Europeo y Ruso con mejores costos de pridaug transporte.

El escenario politico internacional y la influeneia la economia global
también se convierten en una amenaza para la dl@xgortacion y los
productos de exportaciéon en general. Tal es @ dascomportamiento

de la moneda podemos ver como:

La depreciacion del euro y la libra pone presidnnaestras
exportaciones a Europa, en especial las floresa d&dmpetimos con
los paises del este africano, donde hay alturamademplado. Kenia,
ex colonia britanica, es el mayor exportador cofo 3%l mercado,
sigue Ecuador con 13%, pero Etiopia esta proximl@anzarnos, con
12%, pero un crecimiento anual de 20%. EIl délarttunos quita
competitividad. (Spurrier, 2014)

El contexto econdmico Ecuatoriano en referenciaaico mundial se ha

desarrollado de una forma negativa para el Ecuadlda Gltima década,
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factores como contar con una moneda dura afectancdstos de

produccion y complican las situacion de los exmtes.

Mas peligroso aun es el encarecimiento de nuestrdupcion en

relacion a los paises latinoamericanos. En loma#t 24 meses, los
precios de nuestros principales socios comercgldamericanos han
caido en relacién con los de EE.UU. entre 8% y 1086de Perq,

Colombia y Brasil, y 15% los de Chile, mientras questros precios
han subido 3,2% mas que los estadounidenses. G@l@ompite con

Ecuador en los mercados mundiales, en particulioess y banano, y
en dos afios nuestros precios han subido 13% enidrela los

colombianos. (Spurrier, 2014)

2.1.4.3Fortalezas

En sus inicios condiciones ideales climaticas p&apstos de produccion
eran factores claves que permitieron el Ecuadoruy empresarios
floricultores posicionarse como lideres mundiakegrbduccion floricola.
Con el pasar del tiempo las condiciones han carobyaa pesar de que
mantenemos excelentes condiciones climaticas pagdduccion, los
costos se han incrementado considerablementendiargo ese impulso
inicial permitio a las empresas desarrollar tecgi@@ara la produccién y
exportacion que hoy por hoy permite al pais mamteneposicion de

liderazgo en el contexto mundial.

El gran numero de productores especializados yntange oferta de
colores y variedades sobretodo en rosas no esadpgor ningun pais
producto a nivel mundial, esto es todavia una fpealeza que aventaja

al pais en comparacion a la competencia.
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2.1.4.4Debilidades

Las principales debilidades son resultado de twedgos principales que
son altos costos de produccion, moneda fuerte rdal&cion local (el
dolar) y altos costos de transporte. Trabajarst& eontexto es sin duda

el mayor desafio que enfrenta la industria flodclmomento.

2.1.5 Caracteristicas de mercado y la teoria de juegos

Debido a la naturaleza perecible del producto enlddos factores climaticos y
de mercado regulan la oferta y demanda, las caistactas de intercambio
comercial son informales dando paso a una constamtesicion de normas
“informales” donde prima la desconfianza y altogetes de competitividad. Las
elecciones de venta en muchas ocasiones se basarsiti@aciones

circunstanciales mas que en cumplimientos de acwebntratos, como es el

caso de otras industrias.

Estas caracteristicas concuerdan con el principitadeoria de Juegos ya que
en un mercado en donde no hay informacién clara padticipante busca su
interés propio a costo del bienestar comun, estdaglaramente expuesto en
el ejemplo del dilema del prisionero que basicamef#ts un problema

fundamental de la teoria de juegos que muestradgsigpersonas pueden no

cooperar incluso si en ello va el interés de amb@¥ikipedia, s.f.)
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El dilema del prisionero nos ayuda a comprendedalash punto de vista
pragmatico cuales son los factores dominantes igea tas decisiones de los

actores involucrados en el intercambio comerdista teoria fue:

Desarrollada en sus comienzos como una herramgaria entender el
comportamiento de la economia, la teoria de jusgogsa actualmente en
muchos campos, como en la biologia, sociologia;ofisgia y filosofia.
Experimentd un crecimiento sustancial y se forndghiar primera vez a partir
de los trabajos de John von Neumanny Oskar Morgensintes y durante la
Guerra Fria, debido sobre todo a su aplicacion esteategia militar, en
particular a causa del concepto de destruccionargavantizada. Desde los
setenta, la teoria de juegos se ha aplicado antiducta animal, incluyendo el
desarrollo de las especies por la seleccion natérahiz de juegos como el
dilema del prisionero, en los que el egoismo gdimadd perjudica a los
jugadores, la teoria de juegos ha atraido tambeéératéncion de los
investigadores en informatica, usandose en intetige artificial y
cibernética. (Wikipedia, s.f.)

Para poder exponer de forma mas clara la manejaesaste concepto se aplica
a la industria floricola en el Ecuador y por lottaal area especifica de estudio
que nos compete (Industria floricola en el aredabtmcundo), voy a profundizar

en el concepto de la teoria de juegos utilizanaodalos problemas planteados

mas conocidos que es el dilema del prisionero.

La enunciacion clasica del dilema del prisionerolLaspolicia arresta a dos
sospechosos. No hay pruebas suficientes para mamoe y, tras haberlos
separado, los visita a cada uno y les ofrece ehmisato. Si uno confiesay
su complice no, el complice serd condenado a la psal, diez afos, y el
primero sera liberado. Siuno callay el comptioefiesa, el primero recibira
esa pena y sera el complice quien salga librean®ios confiesan, ambos
seran condenados a seis afios. Si ambos lo nieganp que podran hacer
sera encerrarlos durante seis meses por un camgar m@Vikipedia, s.f.)

Este tipo de situacion de vive de forma diariacasndcuerdos conseguidos entre

vendedores y compradores, no solo en la industritasl flores sino a nivel
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general en el mundo de los negocios, sin embayacalpra vamos a enfocar
este concepto a nuestra area de estudio, queirgereambio comercial en la
industria floricola. Para desarrollar de formapameco mas amplia la propuesta

del “dilema del prisionero” pongo a consideracibsiguiente cuadro:

Cuadro N° 3: Dilema del Prisionero
Ta confiesa: T lo niegas

. : . Tl eres condenado a 10 afios y él sale
El confiesa Ambos son condenados a 6 afios. ib
ibre.

El lo niege | El es condenado a 10 afios y tu sales libreAmbos son condenados a 6 meses.

Fuente: (Wikipedia, s.f.)
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez

Aqui podemos ver claramente que la mejor alteragiara los dos prisioneros
es cooperar y negar la acusacion, en este cadosdaendrian una baja condena
de 6 meses. EI problema se presenta cuando cei@die ellos antepone sus
propios interés egoistas al del otro acusado yldexinfesar, en este caso el que
confeso sale libre y el otro va preso por 10 aftesto se porque la decision de
cooperar esta basada en la confianza, es deailes¢éaccon que la otra persona

cumpla con su parte de la oferta para tener ledtag®s esperados.

Lo fascinante del dilema del prisionero es la marer la que se acopla a la
industria de la flor en varios niveles y como uarnpbien desarrollado de venta
utilizando los modelos avanzados de esta teoriaigp@bortar de manera
positiva y significativa a la mejora de las rela&es comerciales actuales. Para
ejemplificar este punto voy a poner en consideratrigs casos claros en los que
se aplica el dilema del prisionero en la industriBespués de una larga

trayectoria en el negocio he podido presenciar wsichcuerdos, tratos y
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propuestas de negocio que han tenido finales ceultadlos muy negativos
principalmente debido a una mala aplicacién deletode negocio planteado y
a un pobre manejo de los convenios, son en essos e donde una correcta
aplicacion comercial basado en un principio probadmo el de la teoria de

juegos puede significar un gran aporte para elro@ka

El primer caso que voy a poner es el acuerdo maitgoe llegan las empresas
productoras en un intento de protegerse cuandoekegso de oferta y un
desplome en los precios. En este caso normalni@higroductores llegan a
acuerdos de precio para enfrentan el mercado yirdigntas perdidas dadas por
la baja de precio. Para llevar a cabo el ejemg@foos a hablar de los productores
como “fincas”, esta manera vamos a poner el cada fieca A y la finca B.
Digamos entonces se suscita un inesperado caml@brearcado en donde la
inestabilidad politica y econdmica global sumadana drastica baja en el
consumo de los principales compradores afecta grawe el precio de las
flores, sin embargo para poder mantener su magicainuir las ventas la finca
A y la finca B se reunen porque comparten nichosndecado especificos y
deciden establecer precios temporales para la taa@ale precios bajos, de tal
forma que los clientes a pesar de la situacion tioatta de mercado tenga que
pagar los precios pactados disminuyendo considaraite las pérdidas de los
productores. Para simplificar este ejemplo vamsesgpener que el acuerdo es
solamente con la variedad A que en época regulanateado se vende a un
precio de $0.50 por tallo y a cada finca le projpo& un nivel de ventas de
$100.000 mensuales. La finca A y la Finca B raalian analisis de mercado y

llegan a las siguientes conclusiones:
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1. De acuerdo a la informacion obtenida de la situagidlitica y econdmica
global las caracteristicas de incertidumbre y salfeeta con precios bajos

tendra una duracion de 30 dias.

2. Si es que por los 30 dias de duracién de la “teagf@obaja” la finca A baja
sus precios a $0.30 con la finalidad de venderyriadinca B mantiene sus
precios e los niveles regulares de $0.50, la filhdagraria un retorno de
$80.000 y la finca B un retorno de $0 ocasionandolgrave impacto en sus

ventas con las consecuentes perdidas y un granadsiiioegocio.

3. En otro escenario después de realizar los respsdivalisis las fincas llegan
a la conclusion de que si es que los dos decidatemer sus precios a $0.50,
en este caso el ingreso por el producto A en eimmiperiodo seria de

$60.000, creando el mejor resultado “comun” beregiio a las dos partes.

4. Sies que lafinca Ay lafinca B bajan el pre@o el afan de incrementar sus

ingresos, tendrian una venta por el periodo de 082Q. perjudicando

grandemente a sus utilidades.

De forma grafica este ejemplo se veria de la sigeimanera:
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Cuadro N° 4: Ejemplo Dilema del Prisionero

Finca A mantiene el precio de Finca A baja el precio a

$0.50 $0.30
Finca b Mantiene el | Ambas fincas tienen un ingreso dea finca A obtiene un ingreso
precio de $0.50 $60.000 por $80.000 y la finca B $0

Finca b baja el precio | La finca B obtiene un ingreso par Ambas fincas obtienen un
a $0.30 $80.000 y la finca B $0 ingreso de $20.000

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez

De esta forma queda demostrado que la cooperamémie sera el mejor
camino cuando se busca mejorar la rentabilidad nggmmen el bienestar de la
industria en general. Lastimosamente he presemeisltras ves que la realidad
es diferente y en la mayoria de los casos los doseson traicionados en busca
de intereses egoistas que priman sobre el biemastao, perjudicando una y
otra vez los ingresos de las empresas ya que conus\en el enunciado del
dilema del prisionero el resultado de cada elecd&pende de la eleccion del

otro actor.

La légica dicta la mutua cooperacion para conseggirmejores resultados,
volviendo al ejemplo del dilema del prisionero egteeda muy claro cuando

afirma que:

Si se razona desde la perspectiva del interés épdieh grupo (de los dos
prisioneros), el resultado correcto seria que ancboperasen, ya que esto
reduciria el tiempo total de condena del grupo totai de un afio. Cualquier
otra decisidon seria peor para ambos si se considerguntamente. A pesar
de ello, si siguen sus propios intereses egoist@da uno de los dos
prisioneros recibira una sentencia dura.” Dilemd pesionero (s.f.).
(Wikipedia, s.f.)
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Ahora la gran pregunta es ¢ Es posible cambiarcest@ortamiento? En otras
palabras ¢ Se podra lograr un modelo cooperativdoede las partes cooperen
para lograr un bien comun y ultima instancia um limelividual?. Realmente en
mi opinidon, mas que los altos costos de transpprigroduccion, la toma
decisiones personales egoistas que priman sobbéerlcomin ha sido el
problema fundamental de la industria floricola gueavés de los afios a minado
las bases de un negocio sano que propicie el atebpama un crecimiento
sostenido. Ahora nos debemos preguntar ¢ cualseduaon?, ¢ existe la luz al
final del tunel?, es aqui donde entra realmentedea de juegos y el principio
de subasta como una propuesta alternativa que abiimdoportunidad de
reconstruir un negocio antiguo con propuestas raie#armulas como el juego

iterado del dilema del prisionero que propone que:

Un resultado cooperativo puede mantenerse. Laaf@ienada de este juego
ofrece una oportunidad para este tipo de caskmgoese juego, si el complice
traiciona y confiesa una vez, se le puede cadtig@ronandolo a la préxima.
Asi, el juego iterado ofrece una opcién de cagiigmesta ausente en el modo
clasico del juego. (Wikipedia, s.f.)

En el siguiente capitulo (Modelo de subasta prapliesnpliare mas este tema,
por ahora me gustaria presentar dos ejemplos magfetencia en la industria
gue sirven para entender mejor como la teoria elgogi se aplica a negocio de

exportacion floricola.

Ahora volviendo al enunciado propuesto del dileglgpdsionero vamos a poner
el ejemplo del productor y el cliente que en easodienen un acuerdo de precio
fija de venta del mismo producto A para todo el,a®&0 se denomina “orden

fija”, esta modalidad de negocio es un acuerdoomdianza creado por ambas
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partes para protegerse de las variables de meroadoe se hace es pactar un
precio que para efectos de nuestro ejercicio &% or un producto de esta
forma el productor se compromete a entregar sieegieeproducto a pesar de
que le mercado suba a valores superiores al ppacitado y el comprador se

compromete a comprar a pesar de que le mercadaélajalor pactado.

Debido a que las temporadas de compra y ventanvaria largo del afio se

realizara el ejemplo con la utilidad equivalente ggie producto en todo un afo.

Volviendo al ejemplo vamos a suponer que se prasefds siguientes

condiciones:

1. Cuando el mercado sube el productor tiene la opioidd de vender su
producto a un valor de $0.60 lo que le equival¢ilalades por un total de

$60.000.

2. La utilidad que este producto le genera al produwatprecio pactado con el

cliente es de $40.000.

3. Cuando el mercado baja el cliente tiene la opattachde cancelar el acuerdo

con el producto obteniendo una utilidad por estelpeto de $60.000.

4. Cuando el mercado baja y el cliente mantiene edralcucon el productor Su

utilidad seria de $40.000.
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5. Sies que ninguno de los dos respeta el acuerdopp@s razones no existen

transacciones asi que la utilidad por este prodietas dos partes es $0.

Para una mejor comprension las diferentes opcigoneslan expuestas en el

siguiente cuadro:

Cuadro N° 5: Opcién Dilema del Prisionero

Cliente mantiene el acuerdo de Cliente rompe el acuerdo de
orden fija orden fija
Finca Mantiene el | Ambas partes tienen una utilidad El cliente obtiene una utilidad
acuerdo de orden fija| por este producto de $40.000 por este producto de $60.000
Finca rompe el La finca obtiene una utilidad por Ambas partes obtienen una
acuerdo de orden fija este producto de $60.000 | utilidad por este producto de $0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez

Aqui podemos observar claramente como una vez orag ¢a decision de
romper el acuerdo con la contraparte de forma temdh nos brinda la
oportunidad de maximizar las ganancias y los beiosfial mismo tiempo que
podria también crear un ambiente de desconfianzal gue ambas partes
incumplen con sus acuerdos y los retornos sonivegatara la finca y el cliente.
Una vez mas la cooperacion y el acuerdo ofrecarejar opcién para lograr un

beneficio comun.

Con la finalidad de representar de mejor mangpardipio de beneficio comun,

existe un modelo de “matriz extendida”, que apdeielemostrar los beneficios
individuales muestra los resultados del beneficicceman, de esta forma se
puede exponer de forma mucho mas clara como lsecacipn genera un mejor

resultado en conjunto en este caso de la induftaea ejemplificar eso de mejor
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un precio:
Cuadro N° 6: Matriz Extendida
Finca A FincaB Finca A Finca B Ambos
Logra un Logra un Logran un
Mantiene el | Mantiene el _ _ _
_ _ ingreso de ingreso de ingreso de
precio a $0.50 precio a $0.5C
$60.000 $60.000 $120.000
) ) ) Logra un Logran un
Mantiene el | Baja el precio| Logra un , _
_ _ ingreso de ingreso de
precio a $0.50 a $0.30 ingreso de $0
$80.000 $80.000
) ) ) Logra un Logran un
Baja el precio] Mantiene el , Logra un _
_ ingreso de | ingreso de
a $0.30 precio a $0.50 ingreso de $0
$80.000 $80.000
) ] ) ] Logra un Logra un Logran un
Baja el precio| Baja el precio| _ _
ingreso de ingreso de ingreso de
a $0.30 a $0.30
$20.000 $20.000 $40.000

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez

Solamente un profesional de la flor que ha puestchmesfuerzo en la industria
y ha visto una vez tras otra vez como la decisidividual guiado por un animo
egoista repercute de forma negativa en el grupe negtriz representa de forma
clara y palpable como un modelo cooperativo quenjgda participacion y

castigue el individualismo puede traer grandes fi=os.

En resumidas cuentas podemos afirmar que:

» “La mejor decisién basada en el criterio individaagoista es opuesta a

la decision basada en el criterio conjunto o dehlomun.
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« La decision conjunta o de bien comun implica uncasdividual real o

de oportunidad.” (Wikipedia, s.f.)

Como ultimo ejemplo y para reforzar el como lai@de juegos es una excelente
manera de explicar el desarrollo de la industrtaac/ el mejoramiento de el
desenvolvimiento comercial futuro con su aplicaciuisiera nuevamente
desarrollar otro acuerdo de trabajo muy conocidoequmuchas ocasiones tiene
repercusiones negativas debido a una mala tomaiaees por parte de los
actores. Existe ocasiones en que la finca deeiderth exclusividad a un cliente
en una zona o territorio especifico, acuerdo quiex £ mutuo beneficio tanto
para el cliente como para la finca, el problemassita cuando una de las
partes, ya sea el comprador o el productor deoiter este acuerdo ya sea por
vender a otro distribuidor en el mismo territorar pina oferta mayor de precio
o simplemente con el afan de aumentar de manenaotaimo provisional el
volumen de venta sacrificando el largo plazo, obiém suele suceder que
debido a una inesperada subida en la produccién (f@ produccién) la finca
se siente presionada a usar los mismos territodogrecios mas bajos que los
pactados con su distribuidor, causando dafio apataeion de la marca y
disminuyendo la competitividad de su productor. IBemisma manera el
comprador atraido por ofertas temporales de sutdéd@aroduccion de otros
productores decide sacarificar los volimenes depcande su finca actual
intentando ganar competitividad temporal mediarfertas atractivas a los
clientes, sacarificando una vez mas el largo pfadesplazando la marca que ha

trabajado para posicionar.
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Después de realizar un analisis se deducen lagsigs consideraciones:

1. Si las dos partes cumplen el contrato de exclusividada uno tendria

ganancias por los productos acordados de $60.000.

2. Si el cliente realiza compras a otros productouesaf de su contrato de

exclusividad tendria una ganancia por dichos prindute $80.000.

3. Si la finca realiza ventas en el mismo territoricerh del contrato de

exclusividad tendria ganancia por la venta de digiroductos de $80.000.

4. Si el cliente realiza compras fuera de la excldsigiy la finca realiza ventas
en su territorio también fuera del contrato, irrdiablemente se da por
terminado el intercambio y por ende la ganancieca#a uno por estos

productos es de $0.

Una vez mas para exponer de forma clara las reierms que tendrian las

decisiones tanto de la finca como del compradpresenta el siguiente cuadro:

Cuadro N° 7: Repercusiones

Cliente mantiene el acuerdo| Cliente rompe el acuerdo de

de Exclusividad Exclusividad
Ambas partes tienen una ) _ -
Finca Mantiene el - El cliente obtiene una utilidad
o utilidad por este producto de
acuerdo de Exclusividad $60.000 por este producto de $80.000

Finca rompe el acuerdo| La finca obtiene una utilidad| Ambas partes obtienen una
de Exclusividad por este producto de $80.000utilidad por este producto de $0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez
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Es importante recalcar el papel que juega el aestgportunidad en la aplicacion
de este ejemplo, es decir que el beneficio quegeds percibir es diferente al
egreso de algo que ya se tenia. En resumidasasuentosto individual de una
decision en pro del bien comun en nuestro Ultinemejo es el de dejar de

percibir $20.000 a cambio de que las dos partesrggaise logre un equilibrio.

2.1.6 Conclusiones

Es necesario enfatizar que la parte medular detliestie la teoria de juegos es
gue demuestra que la Unica forma de ganar es lbgnam cambio de valores
que vaya desde la individualidad o la busquedabil propio a un trabajo
participativo que procure el bien comun en dondk$oganamos. A este lo

podemos llamar el juego de supervivencia.

Se puede decir que:

La paradoja de todo lo anterior es que para logrdreneficio individual es
menester respetar el bien comun. El egoismo fimatendesemboca en la auto-
destruccién de la humanidad. Los mensajes étioodupto de la sabiduria

humana, desde los albores del hombre, son vige(\té&ipedia, s.f.)

Ahora volviendo a la parte practica de este tralmgoinvestigacion cabe
preguntarse cuales son las opciones reales y siaple pueden ponerse en
practica en donde se logre un trabajo participatdasado en valores a
contraposicion de un mero mercado de intercamhigiacista que antepone

el bien individual sacrificando el bien comun yaggo plazo.
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En este sentido la Teoria de Juegos propone \@y@snes como es el caso del
dilema del prisionero iterado en donde las pameslucradas mas alla de
realizar una transaccion comercial especifica forparte de una cooperativa
de trabajo que mantiene una memoria de las deesioomerciales tomadas y
se proponen estrategias automatizadas que regslactividades de los actores
en donde siempre las decisiones “egoistas”, siesgréa negativas en el largo

plazo.

Este tema forma parte del capitulo 4 en donde sarad#lara de forma mas

completa los modelos propuestos.



3 MODELO DE SUBASTA PROPUESTO

La idea de la Subasta de Flores nace de un cosstate la evolucion de la venta de flores
de Ecuador hacia el mundo y también en relaciém guke esperan los clientes fuera de

Ecuador.

Hoy la venta de la flor de Ecuador se hace poptosluctores y los Brokeres instalados
fisicamente en el Ecuador. Los Brokeres en fl@pgesentan entre el 55 y 60% del volumen

de la exportacion de flor. Son aproximadamenteBréB8eres en el Ecuador.

La venta de flor por parte de los productores s® lzatravés de vendedores no siempre
calificados, limitados en el tema idiomas y conhanario que no se adapta al horario de

trabajo de los clientes fuera del Ecuador.

También tenemos muchos pequefios productores @s,flex empleados de fincas por la
mayoria, que se pusieron a su cuenta, y que nentiehconocimiento necesario de como
vender su flor. Generalmente caen en manos dasfigrandes que les ofrecen pésimas
condiciones de compray pagos, o caen en el merzaional de re-exportacion hacia paises
vecinos. El retorno para estos pequefios produgctardes permite vivir de su negocio y

menos aun mejorar su produccion.

Con una subasta organizada usando las ultimasogias de venta en el sitio y por la Web,

se evidencia una nueva era de la venta de ladl&cdiador.
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La Subasta organizala@arecepcion de la flor de hasta 800 productores Ecuador, quienes

por un 70% producen Rosas.

A la recepcion de la flor el producto sera conttolgotografiado y estimado por el personal
de la subasta. Previamente el productor debeficaede para que su producto pueda entrar
en la subasta y sera seguido por un equipo deigrgsragronomos calificados con la mision
de visitar las fincas y optimizar la calidad d@taduccion. Este mismo equipo calificara a
la finca, hara proyecciones de produccion y ori@nka produccion segun las necesidades
de los mercados, todo esto permitira la pre-veatia dor para fiestas importantes como la

Valentine, el 8 de Marzo, fiesta de la madre, etc.

Una vez el producto en la subasta pasara segipo el flor y el tipo de venta en hidratacion

en cuarto frio o en pre-frio (10°C).

La venta de la flor se hara 24/24 horas 7/7 diaa pdaptarse a los horarios de EE.UU,
Europa, Medio Oriente y Asia. Eso sera un pluslene, ya que hoy en dia por ejemplo
todos los clientes de Europa, medio oriente y Asimpran a Holanda y Africa mientras
América Latina duerme! Y cuando se despierta Araeritatina estos continentes

completan sus ordenes con Ecuador y Colombial.

La venta internacional de flor se hara entoncesippmétodos: Primero por la Web, a través
de una plataforma en América del Norte, otra erofauly otra en Asia, en los idiomas de
cada continente y pais, y con métodos de cobraadiapa cada pais (Tarjetas de crédito,
TT, Paypal, otros). Los clientes del mundo podmnfotos y hasta videos de los lotes de
flor en vivo, y hasta de muy cerca ya que usarecdmsaras Web HD motorizadas y

controladas a distancia por el usuario.
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En cualquier momento del dia y de la noche losn® podran comprar, desde su

Smartphone, tableta o computadora!

Segundo método de venta de la flor: En el sitin.etecto, la Subasta ofrecera en alquiler o
gratis (invitados) a Brokeres locales, oficinasapsu labor. La flor se vendera entonces
también en sitio en el teatro de la subasta, adogradores internacionales presentes en el
Ecuador o a los Brokeres activos en el pais. @&lralpara estos clientes sera enorme ya que

la subasta se encargara de conseguir la flor,aanta calidad y pagar a los proveedores.

El sistema de pago de contado exclusivo de la tupasmitira a muchos clientes pequefios
y medianos de participar. Encontraran en la sabads variedad de flores, mas frescura, y
precios mas bajos que los que pagan con su(sinetéario(s) actual(es), el mayorista y/o

el importador.

Cuanto a los grandes clientes acostumbrados gdraberédito ellos dedicaran parte de su

compra a la subasta.

En realidad sera un pago de contado en la trarisapero el cliente tendra el crédito que le

da su tarjeta de crédito.

Todos los clientes podran seguir comprando entdigtos Brokeres o a los productores, y
completar sus ordenes con la subasta. Ademasrdarda de la subasta al aeropuerto y a
las cargueras permitira a estas Ultimas de corsdiédilmente y rapidamente las compras

de sus clientes.
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El hecho de cobrar de contado asegura un rapidmeetle la venta al productor, lo que le
motivara a producir mejor y mas para la subastan ¥onsecuencia habra mas variedad y
calidad en la subasta para los clientes. Logictamanchos productores dejamd® vender

su flor en directo si la subasta les puede asegmraenta de su producto. Se volveran
dependientes de la subasta y tendran mucho cuideldproducto que entregaranla
subasta, lo que asegura a los clientes de la sul@sexcelente calidad de flor. Por supuesto
sabemos que no sera el caso para todos los progkicioe seguiran, por muchos de ellos,

vendiendo su flor en parte a la subaste y porpatree en directo bajo su marca.

Es probable que la Subasta se convierta tambiéexportador para asegurar asi la
exportacion de parte de la flor, principalmentdeédos pequefios productores que no estan
estructurados para exportar. Asi mismo y como ciegmtegrado esta dentro de los
proyectos de la Subasta la creacion de su proptianesia para el re empaque de la flor en

cajas y laminas al nombre de la Subasta.

(Costo de la inversion cartonera 5M$). Esta misantonera vendera parte de su produccion

a los miembros productores y exportadores de lassaly del sector.

Nota: Se estandarizara las medidas de entre 4al8los de cajas frente a los 714 modelos
gue existen actualmente en el Ecuador, lo que agwatela negociacion de tarifas especiales

con las aerolineas.

Esta previsto la creacion de tres oficinas en eldoyen EE.UU para cubrir la zona América

del norte, en Europa (probablemente en Holandagmolnxirgo o Irlanda por un tema fiscal),



58
para cubrir la zona Europa-Rusia-Ucrania-Medio @egy en Asia para cubrir todo Asia

desde el Sur-Este, China y hasta Japon.

Cada oficina representativa de la Subasta tendré e¢nision de vender el proyecto a los
profesionales de la flor, ensefiarles a usar lafolaha Web, y mandar a la sede central en

el Ecuador informacion de mercadeo.

Se aprovechara estas oficinas para abrir cuentasibas en el pais donde operan y asi poder
acoplar a la plataforma Web un sistema de pagnea He acuerdo al sistema de pago del

continente o pais.

3.1 COOPERATIVA

Esta previsto crear dentro de la subasta un sistlenm@operativa de los productos
para que puedan ellos también ganar en este pooykatsubasta cobrara sobre cada
venta, y parte de la cobranza regresaré a la catbygede los productores que entregan
su flor a la subasta. Un representante de la catye de productores estara en el
directorio de la subasta, como también un reprasttde la Subasta estara en el

comité director de la Cooperativa.

Ubicacion de la subasta.

Es clave que la subasta este cerca al aeropueQaittey a las cargueras, donde llega

y sale la gran mayoria de la produccion de floed€duador. Naturalmente pensamos

en el centro logistico de carga del aeropuertoddatten S.A.) como lugar ideal para
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la Subasta de flores por estar céntricamente ubieatte todos los actores de la

industria de la flor.

Estimamos el espacio necesario en una primera etadp@00m?2 divididos de la

siguiente forma:

« Muelles de recepcion de la flor,

« Pre-frio para control calidad, desempaque y puastal de la flor,

+ Cuartos frios,

« Teatro para la subasta de la flor,

« Entrega y salida de la flor al aeropuerto o a tagweras,

« Oficinas para los Brokeres/compradores y admirgginade la subasta,

« Espacio exterior para una mini planta de tratarieletagua.

Si la subasta opera en Tabacarcen S.A. la operdeitgtepcion de la flor tendra lugar

de dia para no perturbar la recepcion de carga endhe por parte de las cargueras.

La salida de la flor vendida a las cargueras s& éladle noche.

Las etapas claves del proyecto son las siguientes:

1. Constitucion de la mesa de inversionistas yosodel proyecto. Los fundadores se

reservan el 70% del capital de la Subasta, dejdisggonible para inversionistas y

otros socios 30%.

2. Construccion de la infraestructura,
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3. Creacion de las plataformas Web,

4. Apertura de tres oficinas internacionales.

5. Promocion nacional e internacional del proyecto.

Tiempo estimado para que inicie la Subasta: 14 snese

A continuacion exponemos informacion relevante afaado y modelo de negocio

que se lo puede ver de forma grafica en el Anexo 1:

1. Segmentos de mercado:

La subasta atiende a todos los clientes del mund@ompran flores frescas: desde

la Floristeria hasta el importador, pasando paraglorista, la cadena de floristeria

y los supermercados. La Subasta no atiende alicoder final.

También la subasta atiende al mercado nacional,omstgs, floristerias y

supermercados.

La subasta recibe flor de todos los productorefiaies frescas de calidad del

Ecuador.
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2. Propuestas de valor:

Para el comprador (cliente):

a) Ofrecer a los clientes una gran variedad de floureisolo sitio, con una gran

facilidad de compra de la misma, en su idioma.

b) Ofrecer a los clientes calidad garantizada y cotvguia visualmente.

c) Ofrecer a los clientes una flor mas fresca, redulidas rutas hasta el destino

final.

d) Ofrecer a los clientes precios mas estables y ctitiwps que la mayoria de la

competencia o que los de sus proveedores actuBiemifiucion de los

intermediarios).

e) Ofrecer a los clientes la oportunidad de comprar ffares en directo del

productor, con la ayuda de toda una organizaciéa servicio, la Subasta de

Ecuador.

Para el productor (vendedor):

a) Ofrecer al productor la venta regular de su flor.

b) Ofrecer al productor un pronto pago o por lo mamopago a tiempo.
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c) Ofrecer al productor entrar en nuevos mercados$ eniedo entero.

d) Ofrecer al productor asesoria y seguimiento profedipermanente para que

mejore su produccion y crezca.

e) Ofrecer al productor un retorno directo como sai#ola cooperativa de los

productores que venden parte o totalidad de sefida subasta.

. Canales.

a) Plataformas Web para venta de la flor en lineajagios idiomas y formas de

pago.

b) Sistema de Subasta moderno en sitio con oficinaa logs compradores y

Brokeres.

c) Cercania al sistema de logistica y exportaciomadled a través de las cargueras

y aerolineas.

d) Alianzas internacionales con cargueras y otros meedie transporte en partes

claves del mundo.

(Miami, LAX, NYC, Amsterdam, Dubai, Tokyo, Shanghal.

Alianzas con otras subastas en el mundo.
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. Relaciones con clientes:

« Sistema de captacion de clientes a través de campdé@ promocion y

capacitacion al uso del sistema en linea de lassaiba

 Integracion de los clientes en el desarrollo dejoo® a través de su

participacion virtual y su feedback (comentariadews, ideas nuevas, Web?2).

« Inscripcion gratis al sistema de la Subasta era)imeentivos por sus compras

en linea (sistema de puntos que se acumulan, ¢isita Ecuador, etc.).

« Invitacion a Brokeres grandes con puesta a disi@oside una oficina en la

Subasta.

. Fuentes de ingreso:

Comision sobre la venta de flor y servicios asamsad

« Comision sobre el transporte con acuerdos con eeagly aerolineas.

 Alquiler de las oficinas a los Brokeres en la Stdas

« Publicidad en linea sobre las plataformas Web.

« Comision sobre el Mercado nacional que se creamal@® proveedores de

insumos para la flor.
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6. Recursos clave:

a) Recursos fisicos: Infraestructura de 5,000m?2 @apiimera etapa del proyecto.

b) Oficinas en EE.UU, Europa y Asia.

c) Recursos intelectuales: Relaciones con universgjadeganismos técnicos,

asociaciones.

d) Patentes, innovaciones, registro de marcas.

e) Evaluamos el talento humano en la primera etapprdgécto a:

« Gerencia General y altos ejecutivos: de 3 a 6 passo

« Administracion: de 8 a 12 personas.

Los cargos administrativos se dividen en las aneamales del desarrollo de

un negocio que se presentan a continuacion, damalbneve explicacion de

los cargos claves para la operacién y éxito debcieg

i. Capacitador:

Esta persona estara a cargo de capacitar a lososudtcerca del uso del

sistema de venta para confirmar las O6rdenes deliestes en el
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exterior, tiene que tener caracteristicas de ptadencomercial ya que
al mismo tiempo que realiza la capacitacion tambiénde los
mecanismos de intercambio de “la bolsa y subasts”. Estaran

a cargo de visitas a cultivo y apertura de nuevosgedores.

ii. Ingreso de datos:

La informacién recopilada por el personal encargela capacitacion

sera actualizada por el personal que se dediceyeddo de datos, para

esto es importante contar con los formatos resectjue se usaran

para la recopilacion.

iii. Compradores:

Este grupo de personas estan a cargo estrictandentegrar una

motivacion constante a las fincas ayudandoles avessproblemas

técnicos de la plataforma de venta con la finalidadque ingresen

informacion constante que sirva a los compradaxes lp confirmacion

de pedidos.

e Operaciones: de 35 a 45 personas.

e Técnicos: de 8 a 12 personas.

 Internacionales (fuera del pais): de 6 a 8 personas
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« Profesionales Jubilados financiero (Consultorias)

f) Recursos financieros:

« Preparacion del proyecto*: 500,000.

« Oficinas fuera del pais***: 350,000.

« Varios (5% del total): 105,000.

- Plataformas Web, sistemas pago en linea, softvaarasy 1M$.

« Promocion del proyecto: 250,000.

Total: 2,2 M$

* Estudios, viajes, sueldos durante la creacion mlelyecto, costos legales,

contratacion de asesores, alquiler de oficina, campgle suministros,

comunicaciones. Para 14 meses.

** Promocion y publicidad (Facebook Google, revssteonferencias, etc..).

*** Desde el sexto mes.

Construccion e Infraestructura de la Subasta @oade Darby): 900,000
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7. Actividades Claves.

a) Produccion:

« Subasta de flores, 24/24 365 dias al afio.

« Recepcion de la flor en la Subasta,

« Control calidad de la flor,

« Registro de la flor en el sistema,

« Preparacion de la flor a la venta,

« Venta en lineay en sitio,

« Preparacion de la flor y puesta a disposicion cegata las cargueras.

« Resolucion de problemas.

« Capacitacion permanente del personal.

« Gestion de los flujos internos de comunicacion.

« Elaboracion de procesos e instructivos. (ISO 9001)

« Obtencién de sellos internacionales sobre Seguyidaalidad.

 Liderazgo.

« Plataformas.

« Creacion y desarrollo permanente de las tres plaefs, América, Europa-
Oriente

« Creacion y desarrollo permanente del Intranet yafet Ecuador.

« Creacioén y desarrollo permanente del Extranet World

« Actualizacion de las plataformas.

« Aseguramiento de las transacciones en linea.

« Promocion de las plataformas segun plan de mercadeo
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8. Asociaciones clave.

Alianzas estratégicas: Tabacarcen (Darby), BFlaso¢iacion de los Brokers

del Ecuador).

« Flores del Ecuador), Expoflores (Asociacion de posductos de flores del

Ecuador).

« Cargueras en el Ecuador, FreightForwader y agentésdo el mundo.

« Competencia: Con otras subastas en el mundo.

Joint ventures: Posibles con inversionistas.

9. Cifras clave y proyecciones financieras:



Cuadro N° 8: Presupuesto Estado de Resultados 2012015

‘Af‘?' ;fA ‘Slef' % ‘Olci' ‘ % | NfX' % |Dec—l4‘ % ‘Jan—ls‘ % |Feb—15 % ‘Mlasr ‘ % ‘Apr—lS % ‘May—lS‘ % Jun—lS‘ % |Ju-15| % ‘YEARLY|
Revenue (Sales)
Ventas Acopio 4,515 44.9] 5418 44.9] 6,502] 44.9] 7,802] 44.9] 9,362 44.9[11,239 44.9] 13,484 44.9[16,17¢ 44.9] 19,414 44.9] 23,296 44.9[ 27,95 44.9] 33,547 44.9] 178,706
Ventas Directas Fincas 4,515 44.9) 5418 44.9] 6,502] 44.9] 7,802] 44.9] 9,362 44.9[11,239 44.9| 13,482 44.9/16,178 44.9 19,414 44.9] 23,296 44.9(27,95¢ 44.9| 33,547 44.9] 178,706
Venta Cajas y materialemp | 516] 5.1 619 5.1] 743 51| 892 5.1] 10700 5.1 1,284 5.1 1541 51| 1,849 51 2219 51| 2662 5.1 3,195 5.1 3,834 5.1 20,424
Transporte flor 65| 06| 77 o0.6] 93] 0.6 111 o06] 134 0.6 160 06] 193 0.6] 231 0.6 277 06 333 0.6 399 06] 479 0.6 2,553
Comision Transporte 90 0.9 108 0.9 130 0.9 156 0.9 187 0.9 225/ 0.9 270 0.9 324 0.9 388 0.9 466 09 559 09 671 0.9 3,574
Descuento por pronto pago 90 0.9 108 0.9 130 0.9 156 o009 187 0.9 225/ 0.9 270 0.9 324 0.9 388 0.9 466 09 559 09 671 0.9 3,574
Box Charge 90| 0.9 108 0.9 130 0.9 156 0.9 187 0.9 225 09 270 0.9 324 0.9 388] 0.9 466 09 559 09 671 0.9 3,574
Currency Exchange 90 0.9 108 0.9 130 0.9 156 09 187 0.9 225/ 0.9 270 0.9 324 0.9 388 0.9 466 09 559 09 671 0.9 3,574
Transporte, procesoy empad  90] 0.9] 108 0.9 130 09| 156 0.9 187 09 225 0.9 270 0.9 324 0.9 388] 0.9 466 09 559 09 671 0.9 3,574
Market Place 0.0 0
Alquiler de oficinas 0.0 0
Total Revenue (Sales) 10,062 100[12,074 100[14,489 100[ 17,387 100 20,865 100| 25,037 100| 30,045 100 36,054 100| 43,265 100] 51,918 100[ 62,301] 100| 74,762 100] 398,259
Cost of Sales
Costo de ventas acopio 3,161] 39.5] 3,793 39.5] 4,551 39.5] 5461 39.5] 6,554 39.5] 7,864 39.5] 9,437 39.5[11,329 39.5] 13,590 39.5] 16,307 39.5] 19,569 39.5] 23,489 39.5] 125,094
Costo de ventas Fincas D | 4,064] 50.8] 4,876 50.8] 5,851 50.8] 7,022 50.8] 8,426] 50.8] 10,111 50.8[ 12,134 50.8] 14,560 50.8] 17,474 50.8] 20,967 50.8] 25,160 50.8[ 30,192 50.8] 160,835
Costo de venta cajas y S 413] 52| 495 52[ 594 52 713 52| 856 5.2 1027 52 1,233 52[ 1479 52 1,779 52[ 2,130 5.2[ 2,556 5.2| 3,067 52| 16,339
Costo de procesoy Empaqu| 361] 45| 433[ 45| 520 4.5( 624 45 749 45] 899 45| 1,079 45| 1,204 45 1553 45 1,864 45| 2,236 45 2,684 4.5 14,296
Costo venta Market Place o] 0.0 o] 0.0 o] 0.0 o[ 0.0 o] 0.0 o[ 0.0 o[ 0.0 o] 00 o[ 0.0 o[ 0.0 o[ 0.0 o[ 0.0 0
Total Cost of Sales 7,098 100[ 9,598 100[11,517 100[ 13,821 100 16,585 100] 19,902 100| 23,884 100[ 28,658 100| 34,390 100] 41,268 100 49,529 100| 59,426 100] 316,565
Gross Profit [ 2,064 20.5] 2,477] 20.5] 2,972 20.5] 3,567] 20.5] 4,280 20.5] 5,136 20.5] 6,163 20.5] 7,396 20.5] 8,875 20.5] 10,650 20.5] 12,780 20.5] 15,33 20.5] 81,694
Gastos
Sueldos y Salarios 10,800 63.3[10,800 63.3[10,800 63.3] 10,800 63.3[ 10,800 63.3] 10,800 63.3[ 10,800 63.3[ 10,800 63.3] 10,800 63.3] 10,800 63.3] 10,80 63.3[ 10,800 63.3[ 129,600
Servicios Externos 300 1.8] 300 1.8 300 1.8 300 1.8 300 1.8 300 1.8 300 1.8 300 1.8 3000 1.8 3000 18] 300 1.8 300 1.8 3,600
Suministros de oficina 100, o0.6] 100 0.6 100 0.6 100[ o0.6] 100 0.6 100 o0.6] 100 o0.6] 100] 0.6 100 0.6 1000 06| 100 o0.6] 100 0.6 1,200
Reparaciones y mant 200 1.2[ 200 1.2[ 200] 1.2 200 1.2[ 200 1.2 200 12[ 200 1.2[ 200 1.2 200 1.2 2000 12| 200 12 200 1.2 2,400
Advertising 400 23| 400 23] 400] 2.3 400 23] 400 2.3 400 23] 400 23] 400 2.3 400 2.3 400 23] 400 23] 400 23 4,800
Movilizacion y viajes 2000 1.2[ 200 1.2[ 200 1.2 200 12 200 1.2 200 1.2 200 1.2[ 200 1.2 200 1.2 2000 12| 200 12 200 1.2 2,400
Contabilidad y Abogados 200 1.2[ 200 1.2[ 200] 1.2 200 1.2[ 200 1.2 200 12[ 200 1.2[ 200] 1.2 200 1.2 2000 12| 200 12 200 1.2 2,400
Rent 2,0000 11.7[ 2,0000 11.7] 2,000 11.7] 2,000 11.7[ 2,000 11.7] 2,000 11.7] 2,000 11.7[ 20000 11.7] 2000 11.7] 2,000 11.7] 2,000 11.7] 2,000 11.7[ 24,000
Telefono 500 2.9 500 2.9[ 500 2.9 500 29 500 2.9 500 29 500 29[ 500 2.9 500 2.9 500 29| 500 29 5000 2.9 6,000
Servicios, agua, luz, etc 100 0.6 100] 0.6 100] 0.6 100[ o0.6] 100 0.6 100 0.6] 100 0.6 100] 0.6 100 0.6 100 0.6] 100 0.6 100 0.6 1,200
Seguros 150 0.9 150 0.9 150 0.9 150 o0.9] 150 0.9 150 0.9 150 0.9 150 0.9 150 0.9 150 009 150 0.9 150 0.9 1,800
Renting 1,800 10.6] 1,800 10.6| 1,800 10.6] 1,800 10.6| 1,800 10.6] 1,800 10.6[ 1,800 10.6] 1,800 10.6] 1,800 10.6] 1,800 10.6| 1,800 10.6] 1,800 10.6] 21,600
Otros Gastos 300 1.8] 300 1.8 300 1.8 300 18 300 1.8 300 1.8 300 1.8 300 1.8 3000 1.8 3000 18] 300 1.8 300 1.8 3,600
Total Gastos 17,050 100.017,050 100.0/17,050 100.0] 17,050 100.0| 17,050 100.0] 17,059 100.0[ 17,050 100.0] 17,05 100.00 17,050 100.0] 17,050 100.0 17,059 100.0[ 17,050 100.0 204,60
Utilidad antes de impuestos | -14,986148.9-14,573 -120.7-14,07§ -97.9-13,483 -77.9-12,770 -61.4-11,914 -47.-10,887 -36.4 9,654 -26.4 -8,174 -18d -6.40( -12.d -4274 -6.9 -1,714 -2.9d -122,906

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez

69



Cuadro N° 9: Presupuesto Estado de Resultados 2013016

[Aug-15 |

Aug- | % Nov-

| 15 ‘B/A Sep—15| % Oct—15| % | 5 | % Dec-lS‘ % ‘Jan-16| % ‘Feb-16| % Mar—lﬁ‘ % ‘Apr—lﬁ | % ‘May—lﬁ‘ % Jun—16| % Jul—16| % YEARLY|
Revenue (Sales)
Ventas Acopio 33,547 39.0] 35,224 39.4] 36,989 39.3[38,835 39.3] 40,776 39.2] 42,815 39.2] 44,956 39.2] 47,204 39.1] 49,564 39.0] 52,044 38.8] 54,644 38.8] 57,376 38.8] 533,969
Ventas Directas Fincas 33,547 39.0] 35,224 39.4] 36,985 39.3)38,835 39.3| 40,776 39.2] 42,815 39.2| 44,956 39.2] 47,204 39.1] 49,564 39.0] 52,0424 38.8[ 54,644 38.8] 57,376 38.8] 533,969
Venta Cajas y material emp | 3,834 4.5] 4,026] 45| 4,227 45| 4,438 45| 4,660 45 4,893 45 5138 45| 5395 45| 5664 45 5948 4.4] 6,245 4.4 6557 4.4 61,025
Transporte flor 479 0.6 503 0.6 528 0.6 555 0.6 583 06| 612 0.6 642 0.6] 674 0.6 708 0.6 743] 06| 781 0.6 820 0.6 7,628
Comision Transporte 872 1.0 704 0.8 740 o8] 777] 08| 816] 08| 856 0.8 899 0.8 944] 08 991 0.8 1,041 o0.8] 1,003 0.8 1,148 0.8 10,881
Descuento por pronto pago 872 1.0 704 0.8 740 08| 777] 08| 816 08| 856 0.8 899 0.8 944 0.8 991 0.8 1,041 0.8 1,003 0.8 1,148 0.8 10,881
Box Charge 872 1.0 704 0.8 740 08| 777 08| 816/ 0.8 856 0.8 899 0.8 944] 0.8 991 0.8 1,041 o0.8] 1,093 0.8 1,148 0.8 10,881
Currency Exchange 872 1.0 704 0.8 740 08| 777] 08| 816/ 08| 856 0.8 899 0.8 944 0.8 991 0.8 1,041 0.8 1,003 0.8 1,148 0.8 10,881
Transporte, proceso y empad 872 1.0 704 0.8 740 0.8 777 08| 816 08| 856 0.8 899 0.8] 944] 0.8 991 0.8 1,041 0.8 1,003 0.8 1,148 0.8 10,881
Market Place 10,064 11.7] 10,567 11.8] 11,096 11.8[11,650 11.8] 12,233 11.8[ 12,845 11.8] 13,487 11.7| 14,161 11.7] 14,869 11.7] 15,613 11.7| 16,393 11.6] 17,213 11.6] 160,191
Alquiler de oficinas 160 0.2 3200 0.4 480] 0.5 560 0.6] 800 0.8 1,040 1.0 1,220 1.0 1,280 1.1] 1,840 1.4 2,400 1.8] 2,560 1.8 2,800 1.9] 15,360
Total Revenue (Sales) 85,992 100] 89,387 100 94,000 100/98,756 100]103,906 100[109,301 100[114,794 100[120,63§ 100| 127,166 100[133,992 100[140,734 100[147,884 100| 1,366,549
Cost of Sales
Costo de ventas acopio 23,489 34.8] 24,657 34.8] 25,890 34.8[27,184 34.8] 28,543 34.8] 29,971 34.8] 31,469 34.8] 33,043 34.8] 34,699 34.8] 36,429 34.8] 38,251 34.8] 40,164 34.8] 373,778
Costo de ventas Fincas D [30,192 44.7] 31,702 44.7| 33,287 44.7(34,951 44.7] 36,699 44.7| 38,534 44.7| 40,460 44.7| 42,483 44.7| 44,608 44.7 46,838 44.7| 49,180 44.7| 51,639 44.7| 480,572
Costo de venta cajas y S 3,067 45| 32200 45| 37382 45| 3551 45| 3,728 45| 3,915 4.5 4,110 45| 4,316] 4.5] 4532 45] 4,758 4.5] 4,996 4.5 57246 4.5 48,820
Costo de proceso y Empaqud 2,684 4.0 2,818 4.0 2,959 4.0[ 3,107 4.0] 3,262 4.0 3,425 4.0 3596 4.0 3,776 4.0 3,965 4.0 4,163 4.0 4,372 4.0 4590 4.0 42,718
Costo venta Market Place 8,051 11.9] 8454 119 8,876 11.9 9,320 11.9] 9,786 11.9 10,276 11.9] 10,789 11.9 11,329 11.9[ 11,899 11.9 12,499 11.9] 13,115 11.9 13,770 11.9[ 128,153
Total Cost of Sales 67,477 100 70,851 100] 74,393 100[78,113 100| 82,019 100| 86,129 100] 90,426 100] 94,947 100] 99,694 100[104,679 100[109,913 100[115,409 100[ 1,074,041
Utilidad Bruta [18,515] 21.5] 18,53 20.7] 19,607 20.9[20,643 20.9] 21,887 21.1] 23,189 21.2] 24,369 21.2] 25,691 21.3] 27,479 21.6] 29,313 21.9] 30,819 21.9] 32,474 22.0] 292,504
Gastos
Sueldos y Salarios 10,80d 61.5] 11,124 61.5] 11,45 61.5[11,801 61.5] 12,155 61.5] 12,5200 61.5] 12,896 61.5] 13,289 61.5] 13,681 61.5] 14,099 61.5] 14,514 61.5] 14,950 61.5] 153,274
Servicios Externos 3000 1.7 309 1.7 318] 1.7 328] 17| 338 1.7 348] 1.7 358 1.7[ 369 1.7 380 1.7] 391 1.7 403 1.7 415 1.7 4,258
Suministros de oficina 100 0.6 103 0.6 106 0.6] 109 o6 113 o0.6] 116] 0.6 119 06| 123 0.6 127 06| 130 o0.6] 134 0.6] 138 06 1,419
Reparaciones y mant 200 1.1 206 1.1 212 12| 219 1a| 225 1] 232 1.1 239 1.1[ 246 11 253 1.a] 261 1.1 269 1.1[ 277 1.1 2,838
Advertising 4000 2.3 412 2.3 424 23] 437] 2.3 450 2.3]  464] 23] 478 2.3[ 492 23 507] 23] 522] 23] 53] 2.3 554 23 5,677
Movilizacion y viajes 2000 1.1 206 1.1 212 1] 219 12| 225 1] 232 1] 239 1.1[ 246 11 253 1a] 261 1] 269 1.1] 277 12 2,838
Contabilidad y Abogados 2000 1.1 206 1.1 212 12| 219 12| 225 1] 232 1.1 239 1.1[ 246 11 253 1.a] 261 1.1 269 1.1[ 277 1.1 2,838
Rent 2,500 14.2] 2575 14.2] 2,652 14.2] 2,732 14.2] 2,814] 14.2] 2,898 14.2] 2,985 14.2] 3,075 14.2] 3,167] 14.2] 3,262 14.2] 3,360 14.2] 3,461 14.2[ 35,480
Telefono 500 2.8 515 2.8 530 2.8] 546] 28] 563 2.8 580 2.8 597 2.8 615 28 633 2.8] 652 28] 672 2.8 692 28 7,096
Servicios, agua, luz, etc 100 0.6 103 0.6 106 0.6] 109 06| 113 06| 116] 0.6] 119 06| 123 0.6 127] 06| 130 o0.6] 134 0.6 138 0.6 1,419
Seguros 150 0.9 155 0.9 159] 0.9] 164 09 169 0.9 174 0.9 179 09 184 0.9 190 0.9 196 0.9 202[ 0.9 208 0.9 2,129
Renting 1,800 10.3] 1,854 10.3[ 1,9100 10.3[ 1,967 10.3[ 2,026] 10.3[ 2,087 10.3] 2,149 10.3] 2,214 10.3[ 2,280 10.3[ 2,349 10.3] 2,419 10.3] 2,492 10.3] 25,546
Otros Gastos 3000 1.7 309 1.7 318] 1.7 328 17| 338 17| 348] 1.7[ 358 1.7[ 369 1.7 380 1.7] 391 17| 403 1.7[ 415 17 4,258
Total Gastos 17,550 100.00 18,077 100.0] 18,619 100.0[19,177 100.0[ 19,753 100.0] 20,345 100.0[ 20,956 100.0 21,584 100.0] 22,232 100.0] 22,899 100.0] 23,586 100.0 24,293 100.0] 249,07(
Utilidad antes de impuestos | 965  1.1] 459] 05] 988] 1.1] 14660 1.5] 2,135 21] 2836 26| 3413 3.0] 4,107 3.4[ 5240 41] 6,414 48] 7,233 51] 8179 55 43,439

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez
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Cuadro N° 10: Presupuesto Estado de Resultados 2022017

[Aug-16 |

Aug—lG‘ gj"A Sep—l6‘ % Oct—lG‘ % Nov-lﬁ‘ % ‘Dec-16| % ‘Jan—17| % ‘Feb-17| % ‘Mar—17| % ‘Apr—l7| % ‘ Mla;’ % Jun—17‘ % Jul—l7‘ % YEARLY|
Revenue (Sales)
Ventas Acopio 57,37 39.5] 60,245 39.5] 63,259 39.4] 66,420 39.4] 69,741 39.4] 73,229 39.3] 76,890 39.3[ 80,734 39.3[ 84,771 39.2] 89,010 39.1] 93,46 39.1] 98,139 39.1] 913,264
Ventas Directas Fincas 57,376 39.5( 60,245 39.5| 63,258 39.4] 66,420 39.4] 69,741 39.4] 73,229 39.3 76,890 39.3[ 80,734 39.3] 84,771 39.2] 89,010 39.1 93,46 39.1] 98,133 39.1] 913,264
Venta Cajas y material emp 6,557 4.5| 6,885 4.5 7,229 4.5 7,591 4.5] 7,970 45| 8,369 4.5 8,787 45| 9,227 4.5 9,688 4.5| 10,173 4.5[ 10,681 4.5 11,215 4.5 104,374
Transporte flor 820 0.6 861 0.6 904] 0.6] 949 0.6 996 0.6] 1,046 0.6] 1,008 0.6 1,153 0.6] 1,211] 0.6 1,272] 0.6 1,335 0.6] 1,402] 0.6] 13,047
Comision Transporte 1,148 0.8] 1,205 0.8] 1,265 0.8] 1,328 0.8] 1,395 0.8] 1,465 0.8 1,538 0.8] 1,615 0.8] 1,695 0.8 1,780 0.8] 1,869 0.8] 1,963 0.8 18,265
Descuento por pronto pago 1,148 0.8 1,205 0.8] 1,265 0.8 1,328 0.8] 1,395 0.8 1,465 0.8 1,538 0.8 1,615 0.8 1,695 0.8 1,780 0.8] 1,869 0.8] 1,963 0.8 18,263
Box Charge 1,148 0.8] 1,205 0.8 1,265 0.8] 1,328 0.8] 1,395 0.8] 1,465 0.8 1,538 0.8] 1,615 0.8 1,695 0.8 1,780 0.8] 1,869 0.8] 1,963 0.8 18,265
Currency Exchange 1,148 0.8 1,205 0.8] 1,265 0.8 1,328 0.8] 1,395 0.8 1,465 0.8 1,538 0.8] 1,615 0.8 1,695 0.8 1,780 0.8] 1,869 0.8] 1,963 0.8 18,263
Transporte, proceso y empague 1,148 0.8] 1,205 0.8] 1,265 0.8] 1,328 0.8] 1,395 0.8] 1,465 0.8 1,538 0.8 1,615 0.8 1,695 0.8 1,780 0.8] 1,869 0.8] 1,963 0.8 18,265
Market Place 17,213 11.9 18,074 11.8] 18,977 11.8] 19,926 11.8[ 20,922 11.8] 21,969 11.8] 23,067 11.8] 24,220 11.8 25,431 11.8] 26,703 11.7[ 28,039 11.7| 29,440 11.7] 273,981
Alquiler de oficinas 160 0.1] 320] 0.2[ 480 0.3[ 560[ 0.3] 800] 0.5 1,040 0.6] 1,220 0.6] 1,280 0.6] 1,840 0.9 2,400 1.1] 2,560 1.1] 2,800 1.1] 15,360
Total Revenue (Sales) 145,240100[152,659 100]160,43] 100[168,509 100[177,14§ 100[186,204 100[195,542 100[205,423 100[216,19q 100]227,467 100[238,881 100[250,937 100| 2,324,624
Cost of Sales
Costo de ventas acopio 40,164 34.8[ 42,174 34.8] 44,280 34.8] 46,494 34.8] 48,819 34.8] 51,260 34.8] 53,823 34.8[ 56,514 34.8[ 59,340 34.8] 62,307 34.8[ 65,429 34.8] 68,693 34.8] 639,284
Costo de ventas Fincas D 51,639 44.7| 54,221 44.7| 56,932 44.7| 59,778 44.7| 62,767 44.7| 65,906 44.7] 69,201 44.7| 72,661 44.7| 76,294 44.7| 80,109 44.7| 84,114 44.7| 88,320 44.7] 821,942
Costo de venta cajas y S 5,246 4.5 5508 45| 5784 45| 6,073 4.5 6,376 4.5 6,695 4.5 7,030 4.5 7,381 4.5 7,751 4.5 8,138 4.5 8,545 4.5 8972 45 83,499
Costo de proceso y Empague 4,590 4.0] 4,820 4.0 5,061 4.0 5314 4.0 5579 4.0 5858 4.0 6,151 4.0 6,459 4.0 6,782 4.0 7,121] 4.0 7,477 4.0[ 7,851 4.0 73,061
Costo venta Market Place 13,77q 11.9] 14,459 11.9] 15,182 11.9] 15,941 11.9] 16,739 11.9] 17,579 11.9] 18,454 11.9] 19,376 11.9| 20,345 11.9] 21,362 11.9] 22,43q 11.9] 23,557 11.9] 219,184
Total Cost of Sales 115,409 100[121,179 100[127,239 100[133,600 100[140,280 100]147,294 100[154,659 100[162,392 100[170,511 100[179,037 100[187,989 100[197,38§ 100| 1,836,974
Gross Profit [ 29,837 20.5] 31,479 20.6] 33,193 20.7] 34,909 20.7] 36,866 20.8] 38,910 20.9] 40,883 20.9] 43,031 20.9] 45,679 21.1] 48,431 21.3[ 50,899 21.3[ 53,549 21.3] 487,650
Gastos
Sueldos y Salarios 14,950 61.5] 15,399 61.5] 15,860 61.5] 16,336 61.5] 16,826 61.5] 17,331] 61.5] 17,851 61.5] 18,386 61.5] 18,938 61.5] 19,506 61.5] 20,091 61.5] 20,694 61.5] 212,167
Servicios Externos 415 1.7]  428] 17| 441] 1.7 454] 1.7] 4e7] 17| 481 1.7 496] 1.7 s511] 1.7 526] 1.7 542 1.7 558 1.7] 575 1.7 5,894
Suministros de oficina 138] 0.6 143] 0.6] 147 0.6 151] 06| 156 0.6] 160 0.6] 165 0.6 170 0.6 175 0.6] 181] 0.6] 186 0.6] 192 0.6 1,965
Reparaciones y mant 277 11|  285] 11| 294] 1.1 303 1.1 312] 1.1 321 1] 331 1.1 340 11| 351] 1.1 361 1.1] 372 1.1 383 1.1 3,929
Advertising 554/ 2.3 570] 23] 587] 2.3 605 2.3 623 23] 642] 2.3 661 2.3 681 2.3 701 23] 722 2.3[ 744] 2.3 766] 2.3 7,858
Movilizacion y viajes 2771 11| 285] 11| 294 1] 303 1.1 312 1] 321 1] 331] 1.1 340 12| 351] 11| 361] 1.1] 372 1.1 383 1.1 3,929
Contabilidad y Abogados 277 11|  285] 11| 294 1.1 303 1.a] 312] 1.1 321 1.1 331 1.1 340 11| 351] 1.1 361] 1.1] 372 1.1 383 1.1 3,929
Rent 3,461 14.2] 3564 14.2] 3,671] 14.2] 3,781 14.2] 3,895 14.2] 4,012 14.2] 4,132 14.2] 4,256] 14.2| 4,384 14.2] 4,515 14.2[ 4,651 14.2] 4,790 14.2] 49,113
Telefono 692 2.8] 713] 28] 734] 2.8 756 2.8] 779] 2.8] 802] 2.8 826 2.8] 851 2.8 877 2.8] 903] 2.8 930 2.8 958 2.8 9,823
Servicios, agua, luz, etc 138] 0.6] 143] 0.6] 147 0.6 151] 06| 156 0.6] 160 0.6] 165 0.6 170 0.6] 175 0.6] 181] 0.6] 186 0.6] 192 0.6 1,965
Seguros 208 0.9] 214] 09 220] 0.9 227 0.9] 234] 09 241] 0.9] 248 0.9] 255 0.9 263] 0.9 271 0.9 279] 0.9 287 0.9 2,947
Renting 2,492 10.3] 2,566/ 10.3] 2,643 10.3] 2,723 10.3] 2,804 10.3] 2,888 10.3] 2,975 10.3[ 3,064 10.3] 3,156 10.3] 3,251] 10.3[ 3,349 10.3] 3,449 10.3] 35,361
Otros Gastos 415 17| 428] 17| 441] 1.7] 454] 17| 4e7] 17| 481 17| 496] 17| s11] 1.7 526] 1.7 542 1.7] 558 1.7 575 1.7 5,894
Total Gastos 24,298100.0] 25,022100.0] 25,773100.0] 26,546100.0] 27,342100.0] 28,163100.0] 29,007100.0] 29,878100.0] 30,774100.0] 31,697/100.0] 32,648100.0] 33,628100.0] 344,771
Net Profit [ 5539 3.8] 6,453 4.2[ 74200 4.6] 8,363 5.0[ 9,524 5.4[ 10,747 5.8] 11,876 6.1] 13,154 6.4] 14,909 6.9] 16,733 7.4] 18,244 7.6[ 19,921] 7.9] 142,879

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez
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Cuadro N° 11: Presupuesto Estado de Resultados 2022018

[Aug-17
0,

Aug—l7| Bf’A ‘ Sep—17| % Oct—l7| % Nov-11 % ‘Dec—17| % ‘Jan-18| % Feb-18| % Mar—lS‘ % Apr—lS‘ % ‘May—18| % Jun—lS‘ % .]uI—18| % YEARLY|
Revenue (Sales)
Ventas Acopio 08,133 39.5] 102,05 39.5] 106,141 39.5[110,387 39.5[114,809 39.4[119,394 39.4]124,17 39.4[129,137 39.4] 134,309 39.3[139,674 39.3[145,261] 39.3[151,07d 39.3[ 1,474,531
Ventas Directas Fincas | 98,133 39.5| 102,059 39.5] 106,141 39.5]110,387 39.5[114,804 39.4[119,394 39.4[124,170 39.4[129,137 39.4| 134,304 39.3[139,674 39.3]145,261 39.3[151,07d 39.3| 1,474,531
Venta Cajas y material en] 11,215 45| 11664 4.5 12130 45| 12616 45| 13,1200 4.5 13,645 45| 14,191 45| 14,758 45| 15349 45| 15963 45| 16,601 4.5 17,265 4.5 168,514
Transporte flor 1,402] 0.6 1,458 06| 1516 06| 1577 06| 1,640 06| 1,706 0.6] 1,774 0.6] 1,845 0.6] 1,919 0.6] 1,995 0.6] 2,075 0.6] 2,158 0.6] 21,065
Comision Transporte 1,963 08| 2041 08| 2123 08 2208 08| 2296 08| 2,388 08 2483 08 2583 08/ 2686 08 2793 0.8 2905 0.8 3,021 0.8 29,491
Descuento por pronto pag] 1,963 0.8] 2041 0.8] 2123 08| 2208 08| 2296 08| 2388 0.8 2483 08 2583 08 2686 08 2793 0.8 2905 0.8] 3,021 0.8 29,491
Box Charge 1,963 08| 2041 0.8 2123 08 2208 0.8 2,296 08| 2,388 0.8 2,483 0.8 2583 0.8 2,686 0.8 2,793 0.8 2,905 0.8] 3,021 0.8 29,491
Currency Exchange 1,963 08| 2041 08| 2123 08| 2208 08| 2296 08| 2388 0.8 2483 08 2583 08| 2686 08 2793 08| 2905 0.8] 3,021 0.8 29,491
Z?Sigﬁ?e proceso | 7963 0.8 2,041 0.8 2123 08| 2208 08| 2206 08| 2388 08 2483 08| 2583 08 2685 08 2793 08| 2905 08 3021 08 29491
Market Place 29,440 11.9] 30619 11.8 31,8424 118 33,116 11.8] 34,441 11.8] 35818 11.8] 37,251 11.8[ 38,741 11.8] 40,291 11.8 41,902 11.8] 4357d 11.8 45321 11.8] 442359
Alquiler de oficinas 160 0.1 320 0.1 480 0.2 560 0.2 800[ 0.3] 1,040 0.3] 1,120 0.4 1,280 04 1,840 05| 2400 0.7 2560 0.7 2,800 0.7] 15,360
Total Revenue (Sales) 248,297 100| 258,384 100 268,865 100[279,680 100291,085 100[302,93¢ 100[315,094 100|327,811 100] 341,432 100[355,576 100]369,869 100[384,795 100| 3,743,814
Cost of Sales
Costo de ventas acopio | 68,693 34.8] 71,441 34.8] 74,299 34.8] 77,271 34.8] 80,361 34.8] 83,576 34.8] 86,919 34.8] 90,396 34.8] 94,011 34.8] 97,772 34.8[101,689 34.8]105,750 34.8[ 1,032,171
Costo de ventas Fincas D| 88,320 44.7| 91,853 44.7| 95527 44.7| 99,348 44.7]103,324 44.7|107,45§ 44.7|111,753 44.7(116,229 44.7| 120,874 44.7[125,707 44.7|130,735 44.7(135,964 44.7| 1,327,074
Costode ventacajasyS | 8,972 45| 9,331 45 9,704 45 10,092 45| 10,496 4.5 10,916 4.5 11,353 45| 11,807 45| 12279 45| 12,770 45| 13281 45| 13,814 4.5] 134,814
E;S;gquede proceso | 7851l 40| 8165 4.0 8491 40| 8831 4.0 9184 40 9552 4.0/ 9934 40| 10,331 4.0 10,744 4.0| 11,174 4.0| 11,621 4.0| 12,086 4.0| 117,962
Costo venta Market Place| 23,550 11.9] 24,494 11.9] 25474 11.9] 26,493 11.9] 27,552 11.9] 28,655 11.9] 29,801 11.9] 30,993 11.9] 32,233 11.9 33,522 11.9] 34,863 11.9] 36,257 11.9] 353,887
Total Cost of Sales 197,388 100] 205,289 100 213,495 100[222,035 100[230,916 100[240,153 100[249,75d 100[259,74d 100 270,13 100[280,945 100[292,184 100[303,87d 100[ 2,965,913
Gross Profit [ 50,90 20.5] 53,099 20.6] 55,370 20.6] 57,646 20.6] 60,169 20.7] 62,784 20.7] 65,334 20.7] 68,06J 20.8] 71,293 20.9] 74,631 21.0] 77,681 21.0] 80,92 21.0] 777,903
Gastos
Sueldos y Salarios 20,694 61.5] 21,319 61.5 21,954 61.5] 22,613 61.5] 23,291 61.5] 23,990 61.5 24,71 61.5[ 25451 61.5 26,214 61.5 27,001 61.5] 27,811 61.5] 28,645 61.5 293,689
Servicios Externos 575 1.7 592 1.7 610 17| 628] 1.7[ 647 17| 666 1.7 686 1.7 707 1.7 728 17| 750 1.7 773] 17| 796 17| 8,158
Suministros de oficina 192 06 197 0.6 203 06| 209 06| 216 06| 222 06| 229 06| 236 06 243 06| 250 0.6 258] 06| 265 0.6 2,719
Reparaciones y mant 383 1.1 395 1.1 407 11| 419 1] 431 1.1 444 11| 458] 1] 471 11 485 1.1 500 1.1 515 1.1 530 11| 5439
Advertising 766 2.3 789 2.3 813 2.3 838] 23] 863 23] 889 23] 015 23] 943 23 o71] 23] 1,000 2.3 1030 23] 1,061 2.3 10,877
Movilizacion y viajes 383 1.1 395] 1.1 407 11| 419 1] 431 11 444] 11| a58] 1]  471] 11 485] 11| 500 1.1 15| 11| 530 1.1 5439
Contabilidad y Abogados 383 1.1 395 1.1 407 11| 419 1] 431 11| 444 11| 458] 1] 471 11 485 1.1 500 1.1 515 1.1 530 11| 5439
Rent 4790 14.2] 4,934 142 5082 142 5234 14.2] 5391 14.2] 5553 14.2] 57200 14.2] 5891 14.2] 6,068 14.2] 6250 14.2] 6,438 14.2] 6,631 14.2] 67,983
Telefono 958 2.8 987 2.8 1,016 2.8 1,047 28 1078 2.8 1,111 28] 1,144 2.8 1,178 28] 1214 2.8 1250 2.8 1,288 2.8] 1,326 2.8] 13,597
Servicios, agua, luz, etc 192 06 197 0.6 203 0.6 209 06| 216 06 222 0.6 229 0.6] 236 0.6 243 0.6] 250 0.6] 258] 0.6] 265 0.6] 2,719
Seguros 287] 0.9 296] 0.9 305 09| 314 09 323 09 333 09 343 09| 353 0.9 364 009 375 09| 386 0.9 398 0.9 4,079
Renting 3,449 10.3[ 3552 10.3] 3,659 10.3] 3,769 10.3] 3,882 10.3] 3,998 10.3] 4,118 10.3] 4,242 10.3] 4,369 10.3[ 4,500 10.3[ 4,635 10.3] 4,774 10.3] 48,948
Otros Gastos 575 1.7 502 1.7 610 1.7| 628] 1.7 647 17 666 1.7 686 1.7 707 1.7 728] 1.7 750 1.7 773] 17| 796] 1.7 8,159
Total Gastos 33,628 100.0] 34,636 100.0] 35,676 100.0] 36,746 100.0 37,848 100.0] 38,984 100.0] 40,153 100.0] 41,358 100.0] 42,598 100.0] 43,876 100.0] 45,193 100.0 46,548 100.0] 477,244
Net Profit [ 17,281 7.0] 18,464 7.1] 19,694 7.3[ 20,900 7.5[ 22,321] 7.7] 23,800 7.9] 25,180 8.0] 26,704 8.1] 28,699 8.4] 30,759 8.6] 32,489 8.8] 34,377 8.9] 300,659

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez
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Cuadro N° 12: Presupuesto Estado de Resultados 2022019

[Aug-18 |

Aug—lS‘ gj"/_\ ‘Sep—18| % Oct—18| % Nov-l% % ‘Dec-18| % Jan—l9‘ % ‘Feb-19| % Mar—lQ‘ % |Apr-19 ‘ % ‘May—lQ‘ % .]un»19| % Jul—19| % YEARLY|
Revenue (Sales)
Ventas Acopio 151,074 39.5] 152,589 39.5[ 154,109 39.5[155,649 39.5[157,204 39.5[158,779 39.4]160,366 39.4[161,969 39.4] 163,589 39.4{165,22 39.3[166,877 39.3[168,546 39.3[ 1,915,964
Ventas Directas Fincas 151,074 39.5] 152,584 39.5[ 154,104 39.5[155,649 39.5[157,206 39.5(158,778 39.4]160,366 39.4[161,969 39.4] 163,589 39.4{165,225 39.3[166,877 39.3[168,546 39.3[ 1,915,964
Venta Cajas y material emp | 17,265 4.5] 17,43 4.5] 17,614 45| 17,789 4.5[ 17,966 4.5] 18,146 4.5 18,327 4.5( 18,511 4.5| 18,696 4.5] 18,883 4.5 19,077 4.5( 19,262 4.5| 218,964
Transporte flor 2,158 0.6 2,180 0.6] 2,202 o0.6] 2,224 06| 2,246 0.6] 2,268 0.6 2,291 0.6] 2,314 06| 2,337] 0.6] 2,3600 0.6 2,384 0.6 2,408 0.6] 27,371
Comision Transporte 3,021 0.8] 3,052 0.8 3087 0.8 3113 0.8 3,144 0.8 3,176 0.8 3,207 0.8 3,239 08| 3272 0.8 3,304 0.8 3338 0.8 3371 0.8 38,319
Descuento por pronto pago | 3,021] 0.8] 3,052 0.8 3,082 0.8 3,113 0.8 3,144 0.8 3,176 0.8 3,207 08| 3239 0.8 3272 0.8 3304 0.8 3338 08 3371 0.8 38319
Box Charge 3,021 0.8] 3,052 0.8 3087 0.8 3113 0.8 3,144 0.8 3,176 0.8 3,207 0.8 3,239 0.8 3272 0.8 3,304 0.8 3338 0.8 3371 0.8 38319
Currency Exchange 3,021] 0.8 3,052 0.8 3087 0.8 3113 0.8 3,144 0.8 3,176 08| 3,207 0.8 3239 08| 3272 0.8 3,304 0.8 3338 0.8 3371 0.8 38319
Transporte, procesoy empad 3,021] 0.8] 3,052 0.8 3,082 0.8 3113 0.8 3,144 0.8 3176 0.8 3,207 0.8 3239 0.8 3272 08 3304 0.8 3338 0.8 3371 0.8 38319
Market Place 45,321] 11.9] 45,779 11.9 46,2324 11.8] 46,699 11.8[ 47,164 11.8] 47,633 11.8] 48,110 11.8] 48,591 11.8] 49,077 11.8] 49,567 11.8] 50,063 11.8[ 50,564 11.8] 574,79(
Alquiler de oficinas 160] 0.0 3200 0.1 480 0] 560 0.1 800] o0.2] 1,040 0.3] 1,200 0.3 1,280 0.3] 1,840 0.4] 2,400 06| 2,560 0.6] 2,800 0.7 15,360
Total Revenue (Sales) 382,145 100[ 386,139 100] 390,153 100[394,13d 100[398,30§ 100[402,521 100]406,61¢ 100[410,831 100| 415,486 100[420,183 100[424,520 100[428,980 100| 4,860,01§
Cost of Sales
Costo de ventas acopio 105,750 34.8] 106,809 34.8[ 107,876 34.8[108,954 34.8[110,044 34.8[111,144 34.8[112,256 34.8[113,379 34.8] 114,51 34.8[115,657 34.8[116,814 34.8[117,987 34.8[ 1,341,174
Costo de ventas Fincas D [135,964 44.7| 137,324 44.7| 138,697 44.7(140,084 44.7|141,484 44.7[142,90q 44.7|144,329 44.7(145,773 44.7| 147,230 44.7(148,704 44.7150,189 44.7|151,691 44.7| 1,724,364
Costo de venta cajas y S 13,8124 45| 13,950 4.5 14,090 4.5 14,231 4.5] 14,373 45| 14,517 4.5] 14,6624 45| 14,809 4.5 14,957 4.5 15,108 4.5[ 15257 4.5] 15410 4.5] 175,174
Costo de proceso y Empaqu] 12,086 4.0] 12,207 4.0[ 12,329 4.0[ 12,454 4.0| 12,57 4.0[ 12,704 4.0 12,829 4.0[ 12,95 4.0] 13,087 4.0[ 13,21 4.0[ 13,350 4.0 13,484 4.0 153,277
Costo venta Market Place | 36,257 11.9] 36,620 11.9] 36,986 11.9] 37,35 11.9] 37,729 11.9] 38,107 11.9] 38,489 11.9] 38,873 11.9] 39,261 11.9] 39,654 11.9] 40,050 11.9 40,451 11.9[ 459,832
Total Cost of Sales 303,870 100] 306,904 100[ 309,977 100[313,077 100[316,20§ 100[319,37 100[322,564 100[325,789 100| 329,047 100[332,339 100[335,661 100[339,014 100| 3,853,824
Gross Profit [ 78,286 20.5] 79,227 20.5] 80,176 20.5] 81,053 20.6] 82,099 20.6] 83,151 20.7] 84,054 20.7] 85,041 20.7] 86,439 20.8] 87,845 20.9] 88,859 20.9] 89,967 21.0] 1,006,188
Gastos
Sueldos y Salarios 28,649 61.5] 29,509 61.5] 30,390 61.5] 31,301 61.5] 32,240 61.5] 33,209 61.5] 34,204 61.5] 35,2300 61.5] 36,287 61.5] 37,376 61.5] 38,497 61.5] 39,657 61.5] 406,534
Servicios Externos 796 1.7 820 1.7 844 1.7] 869 1.7] 896] 1.7 922 17 950 1.7 979 1.7 1,008 1.7 1,038 1.7 1,069 1.7 1,201 1.7 11,293
Suministros de oficina 265 0.6 273 0.6 281 06] 290] 0.6 299 o0.6] 307 0.6] 317] 0.6] 326] 0.6 336] 06| 346 0.6 356 0.6] 367] 0.6 3,764
Reparaciones y mant 530 1.1 546 1.1 563 1.1 580 1.1 597 1.1] 615 1.1 633 1.1 652 1.1 672 11| 692 1.1 713] 1.1] 734 1.1 7,528
Advertising 1,061 23] 1,003 23] 1,126 2.3[ 1,159 23] 1,194 23] 12300 2.3[ 1,267 2.3 1,305 2.3 1,344 2.3 1,384 2.3] 1426 23] 1,469 2.3] 15,057
Movilizacion y viajes 530 1.1 546 1.1 563 1.1] 580 1.1 597 1] 615] 1.1 633 1.1] 652 1.1 672 11| 692 1.1 713] 1.1] 734 11 7,528
Contabilidad y Abogados 530 1.1 546 1.1 563 1.1 580 1.1 597 1.1 615 1.1 633 1.1 652 1.1 672 11| 692 1.1 713] 1.1] 734 1.1 7,528
Rent 6,631 14.2] 6,830 14.2 7,039 14.2[ 7,246 14.2] 7,463 14.2[ 7,687 14.2] 7,918 14.2[ 8,155 14.2] 8,400 14.2] 8,652 14.2] 8,911 14.2] 9,179 14.2[ 94,105
Telefono 1,326] 28] 1,366 2.8] 1,407 2.8 1,449 28| 1,493 2.8 1537 2.8 1,584 28 1,631 2.8 1,680 2.8 1,730] 2.8 1,782 2.8 1,836 2.8 18,821
Servicios, agua, luz, etc 265 0.6 273 0.6 281 06] 290] 0.6] 299 o0.6] 307 0.6] 317] 0.6] 326] 0.6 336 0.6 346 0.6 356 0.6] 367 0.6 3,764
Seguros 398 0.9 410[ 0.9 422 0.9 435] 0.9] 448 0.9 461] 0.9 475 0.9 489 0.9 504/ 0.9 519 0.9 535 09 551 0.9 5,646
Renting 4,774 10.3] 4,917 103 5,065 10.3] 5217 10.3] 5373 10.3[ 5,535 10.3] 5,701l 10.3[ 5,872 10.3] 6,048 10.3] 6,229 10.3] 6,416 10.3 6,609 10.3] 67,756
Otros Gastos 796 1.7 820 1.7 844 1.7] 869 1.7 896] 1.7 922 17| 950 1.7[ 979 1.7 1,008 1.7[ 1,038 1.7 1,069 1.7 1,201 1.7 11,293
Total Gastos 46,548 100.00 47,945 100.00 49,383 100.0] 50,865 100.0] 52,391] 100.0 53,964 100.0] 55,581 100.0] 57,249 100.0] 58,966 100.00 60,735 100.0 62,557 100.0] 64,434 100.0] 660,617
Net Profit [31,737] 8.3] 31,284 8.1] 30,793 7.9] 30,189 7.7[ 29,707 7.5] 29,189 7.3 28,471 7.0] 27,794 6.8] 27,473 6.6] 27,110 6.5] 26,30 6.2] 25528 6.0] 345,571

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez
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3.2 LA SUBASTA DE FLORES EN EL MUNDO

El modelo de subasta para la compra de floresed mundial ha sido desarrollado en
los principales centros de produccion e intercandadlores frescas cortadas en el
mundo. A pesar de que existen varios, a contidna®e presenta datos generales y
estadisticos sobre el principal centro de suba&stad mundo que es Holanda con el
animo de evidenciar el impacto positivo que tieste anodelo de negocio en la

industria floricola.

3.2.1Holanda

En Holanda se encuentra ubicado el centro de subastiores mas antiguo y
mas grande del mundo que hoy por hoy tiene una t@teh cubierta de
518,000m2. Aproximadamente se vende un total deikones de tallos al dia

en este edificio. (Wikipedia, s.f.)

La subasta de flores holandesa es sin duda urenéféemundial en cuanto al
comercio internacional de flor fresca cortada,diida su ubicacién geografica
en el medio de europa que cuenta con los paisesger consumo de flores el
mundo le brinda una posicion estratégica aventajadeirtiéndose en el centro

principal de distribucién y exportacion mundialfttees.

Europa continua siendo el mercado importador de @fortada mas

importante del mundo. La actividad sigue siendmidada mayormente por
los grandes comercializadores holandeses, destassmgntro de ellos las
grandes subastas. La accion de estos comercalesada forma a estos
mercados e influye a nivel mundial, incluyendo aces directas sobre la
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produccion. (Merino Pacheco, 2002) Dr. Miguel MerPacheco. (Octubre
2002). Comercio Mundial de Flor Cortada.

3.3 ACTORES

A continuacion se hace una breve resefia de loseacttaves que deberan formar

parte de este proyecto para que tenga los ressltit®ados.

3.3.1 Cooperativa (Productores — Floricultores)

En capitulos anteriores se presentd una introdoa#lo que es la teoria de
juegos y también enunciados como el dilema deigmeso y el dilema del

prisionero iterado que lo vamos a ver mas adeldamfealidad de este trabajo
de estudio es presentar estos modelos econdOmigoEydeio como una opcion
valida para organizar las actividades de la expanmafloricola en el area de
Tabacundo, sin embargo, estos principios presestéidnen como base de
funcionamiento la cooperatividad y para que estoxibnen es imperativo

contar con una ideal disposicion a colaborar porepde los actores, es decir,
gue se encuentren convencidos del principio y adigguestos a participar, es
asi como considero importante formar una cooperate productores que se
encargara de regular los términos en los cuales estrticiparan en la Subasta
y mantener constantes mecanismos de apoyo y apertudos canales de

comunicacion.

También paralelo a esta estrategia es muy impertardntener relaciones

saludables con la actual asociacion de floricutdExpoflores) con la finalidad
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de promover los intereses de la subasta en un atebge cooperacion y

cordialidad.

3.3.2Inversionistas

El grupo de inversionistas propuesto para el dedeimiento de este proyecto,
no es considerado solamente en base al aporte amon@ra el mismo sino que
también se han tomado en cuenta otros factores oela@on con la industria,
aporte de relaciones politicas y comerciales, damento del negocio y

afinidad con el negocio.

A continuacion se da una breve resefia de Tabacauwersera la empresa

inversionista y socio estratégico de la Subasta.

3.3.3Tabacarcen

Tabacarcen (TABABELA CARGO CENTER S.A.), hoy poryhee considera
como el Centro Logistico de carga mas grande, negjoipado y el primero en

su tipo en Quito y en el Ecuador.

Esta empresa de encarga de proveer de infraesayctguipos para el correcto
manejo, procesamiento y clasificacion de la mendadanto para la importacion
y exportacion en el nuevo aeropuerto de Quito gftoxipales actores de la
gestion de carga en el pais y cuenta con una donagse durara por el tiempo

de vida de Quiport en el nuevo aeropuerto MariScate.
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3.3.4Gobierno

Como se menciond anteriormente existes leyes, rogmardenanzas que se
deben mejorar con la finalidad de conseguir un antbi propicio para el

desarrollo de las actividades exportadoras de aSa.

Para esto es importante crear una campana de tzap@ciy concientizacion de
los valores que propone la subasta y de esta fparmaitir que los diferentes
organismos del gobierno puedan entender en queafdos principios de
cooperatividad, asociatividad, inclusion y trangpara se encuentran alineados

con sus objetivos.

3.3.5Broker (Bflora)

La participacion de la asociacién de Brokeres aelddor es fundamental para
conseguir el intercambio necesario de conocimieinfoymacion y también
gestion comercial de compra, venta y exportaciola debasta. Por esta razon

son considerados como actores clave en el desarroll

3.4 MECANISMOS DE FUNCIONAMIENTO

Una vez expuestos los términos generales y releyantontinuacion se presenta el
esquema del planteamiento principal que en térngansrales expone que un modelo
de subasta tradicional de flores al estilo Holaretegosible en Tabacundo y que una
vez hechos los analisis y determinado el medioltyreuen el que se desenvuelve el

negocio floricola es pertinente aplicar un modelsdao en el principio econémico de
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la Teoria de juegos esto con la finalidad de logrex completa participacion de los

integrantes, tanto compradores como productores.

3.4.1Marco Teobrico

Tomando como punto de partida el tema principaindestigacion de este
trabajo “Disefio de un sistema logistico basadol enoglelo de subasta como
mecanismo de inclusividad para el acopio, empagpesyerior exportacion y
venta de flores frescas cortadas en el area decliatt@’, voy a enmarcar los
puntos principales usando como referencia el natde investigacion que ha
sido la base que respalda los enunciados mencisraderiormente y en los

posteriores capitulos.

Cuando se habla de “sistema logisticos” se refiénemejora de los mecanismos
de transporte, almacenaje y distribucion de loglyetos, este aspecto en si
mismo puede representar un elemento que proporaimgan valor agregado
a modelos de negocios basados en tecnologiasidimacion, como es el

caso de la subasta remota.

Las oportunidades de negocio en Internet son pcapwles a los retos
derivados de un suministro complejo y exigenten &nbargo, tanto las
nuevas empresas digitales como las tradicionaleseunician en este canal
de comercializacion, a menudo, se olvidan de da&arrun back end

logistico que responda a las demandas de losedierfRolg, 2014)

Cualquier iniciativa de venta basada en tecnolpgra la venta, puede contar

con una gran estrategia de mercado e ideas comesrda primera linea, sin
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embargo, sino se cuenta un buen plan de ejecumyistico todo el modelo esta

en riesgo de fallar.

Muchas organizaciones se dejan seducir por el piadeiue ofrece la red, y
focalizan sus prioridades competenciales en elraglea de avanzados
sistemas de analisis de comportamiento del consuméh la tecnologia
necesaria que vehicula la relacidbn con este o enekrategias de
comunicacion para difundir la marca. Sin embasagmenudo se olvidan del
papel que desempefa la logistica. Y es que operdnternet facilita el
acceso a un mercado tan amplio como atomizadoorfeugtender nuevas
necesidades de suministro donde la logistica saaxa en un diferenciador
critico: conviene disponer de un sistema capaz eftiapar pedidos de
demandas impredecibles formulados por clientesegigen configuraciones
personalizadas, en el que las devoluciones sondnées y donde la gestion
de las excepciones y las incidencias conformaroelso de servicio. (Rolg,
2014)

Es por ende muy importante darle la atencion sirftei al desarrollo del sistema
logistico asi como también al modelo de negocioegueste caso es basado en
la subasta Holandesa que tiene que ser adaptaa® reetesidades locales y
costumbres propias de la zona, este es el retomairgue presenta el proyecto
de investigacion. La Subasta Holandesa ha sidmpsrde 100 afios el modelo
mas exitoso usado para el intercambio comercidadr fresca cortada al
rededor del mundo. Por su naturaleza perecibldldass requieren de un
modelo de compra muy agil y dindmico ya que es sate vender grandes
cantidades de producto en un corto tiempo porragtan el modelo de subasta
Holandesa es el que mejor se adapta a estos mapr@Ens. “La Subasta
Holandesa se utiliza en Aalsmeer debido a su \dddcies necesario que se
venda un enorme volumen de flores en pocas horasto los compradores
como los vendedores valoran la velocidad de lastab®landesa.” (Parkin &

Esquivel, 2006, pag. 155)
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En esencia la subasta transparenta las reglasietg y es cooperativo en el
sentido que expone a los productores al mercadora® equitativa en donde
es la calidad del producto la que determina la ael@g los precios en vez de
la manipulacion de los intermediarios o de los neigiroductores que cuentan
cONn mayores recursos econdémicos, por lo tanto deioa@s un medio inclusivo
que permite la entrada a productores no tradicgsngjue al momento se
encuentran explotado por grandes exportadore®s ptoductores que cuentan
con los recursos necesario para ubicar las flaresmercado mediante robustos

sistemas de ventas con gran poder de gestion esmijpiesinversion.

3.4.2Reglas del juego

Ahora vamos a adentrarnos en los detalles del nssary los procesos que
coordinan el funcionamiento de la subasta, en imt¢a subasta holandesa es
una subasta “inversa”, es decir que funciona catips a la baja, el valor
unitario de cada flor empieza en un precio alta p&ando hasta que uno de los
compradores involucrados confirma la compra ylej s& detiene adjudicando
inmediatamente el producto a dicho comprador.agndactica lo que se subasta
en cada turno es un lote de producto, que constaries “cubetas” y en cada
cubeta hay varios ramos de flores, entonces el lmagesubasta el comprador
tiene la opcién de comprar solamente algunas csiloietain lote especifico, de
esta manera si existiese una compra parcial delébteloj vuelve nuevamente
al precio original y empieza a bajar por segundssion para rematar la flor
restante, asi sucesivamente hasta que se reméite elompleto, toda este
intercambio de informacion ocurre en cuestion dpisdos y es asi como se

logran rematar grandes lotes de flor en poco tiempo
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El reloj contiene toda la informacidén necesaria gueomprador requiere para
tomar su decision, primero esta el tiempo y el lnieeprecio, también tiene el
namero de comprador que realizo la compra, los nosrae ramo por lote y los
tallos por ramo, también tiene el codigo del praédyda compra minima que se
puede realizar (los productores pueden establecefimero minimo de compra
para cada lote. El reloj también tiene informa@&dictional como la moneda, el
namero de “carritos” disponibles y los lotes quehsa vendido hasta el
momento, adicional a esto también esta el nombta fieca duefia del el lote

que se esta rematando.

Figura N° 4: The Dutch Auction Clock
The Dutch Auction Clock

Bloeiend Groep 13

Product group TBA

The four next items

|
\ /
Currency -~ 5 -
Price 2.10 0000 Buyer nr.
Number of trolleys 3 2 6 24 Items per unit
Purchased units per trolley 244 s Total units
- = Fust code
Minimum purchase
/ \
[
Supplier
Batch nr. Supplier name
Betrouwbaarheidsindex Flower description
Quality class

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Eduardo Polo Fernandez
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3.4.3Valor Agregado después de la Implementacion

El modelo de negocio propuesto sigue un patron rderamo de “plataforma
multilateral” puesto que brinda servicio a variegrmentos de mercado en el que
tanto los vendedores como compradores son clidet&splataforma. Este tipo
de propuesta crea valor en tres areas principalesimer lugar para grupos de
usuarios, en segundo lugar para diferentes segmeetanercado y en tercer

lugar reduce costos mediante el mantenimiento gtaforma.

El Patrén del modelo determina la forma como esat@\agregar valor a los
usuarios, en muchos casos como es el de la sulmastassmo modelo puede
cumplir varios patrones, en primer lugar como sacio®0 anteriormente hace
las veces de una “plataforma multilateral” en dohoe vendedores y los
compradores son usuarios y a la vez clientes, porlado otro patron que se
evidencia en este modelo de negocio es el de fagda” este es término “fue
una expresion acufiada por Chris Anderson en wulkrtie la revista Wired de
octubre de 2004 para describir determinados tippseljocios y modelos
econdmicos tales como Amazon.com o Netflix.” (Wédlia, s.f.). En esencia
este patrdn se refiere a aquellos productos, ebepproveedores que segun la
teoria tradicional de negocios no debe ser coraildepor ser de baja rotacion,
esto lo aprendimos por ejemplo en el enunciadcadet® que decia que el 20%
de los productos generan el 80% de las ganan@g&nsCrhis Anderson la
revolucidn tecnol6gica cambia este comportamieabadb a los bajos costos de
venta que se dan como resultado del uso de tedmologn el pasado los

comerciantes dependian del costo del metro cuadiagerchas y almacenes,
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por lo que era indispensable rentabilizarlos y lpotanto enfocarse en los
productos que tengan mayor rotacion, sin embargonegocios en linea en
donde la informacién adicional no lleva consigotessdicionales se eliminan
estas barreras y es posible manejar los llamaaakigios de cola larga. Para
ejemplificar en nuestro modelo de negocio por eJemegisten productos muy
cotizados por temporada, tal es el caso de cieadsdades de rojos en la
temporada de Valentin, por tal razon si nos ragigpor la l6gica tradicional
nos enfocariamos en la venta de este productoac@indlidad de maximizar
nuestras ganancias, sin embargo, tenemos muchassasmgompitiendo por
este nicho y la presion de los clientes por condgegupor otro lado hay una
gran lista de productos que no son necesariaméateemte demandados pero
que todavia tiene un numero de clientes interesatoma es facil poner a
disposicion de ellos productos que en nuestro casesponden a variedades
antiguas que solamente un poco de productoreefentdisponible y mediante

nuestra plataforma es posible ponerlos en ofegalalco con bajisimos costos.

Por ultimo con la finalidad aclarar mas este cotwep términos mas simples

podemos decir que:

El principio de los modelos de negocio de larga eslvender menos de mas,
ofrecer una amplia gama de productos especializgdes por separado,
tienen un volumen de ventas relativamente bajototal de las ventas de
productos especializados puede ser tan lucratinmaed modelo tradicional,
donde un namero reducido de éxitos de ventas geferaayor parte de los
ingresos. (Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 77)

El ultimo patron que se adapta al modelo de negideisubasta basado en una

plataforma comercial de venta es el “Gratis comaemde negocio”, en este
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modelo se ofrece a los usuarios un segmento deigesly servicios sin costo
con la finalidad de atraer a un gran niumero deriggigue con el tiempo se

convertiran en clientes compradores de los produgpie tienen costo.

En el modelo de negocio GRATIS, al menos un segmeéet mercado se
beneficia constantemente de una forma gratuita.a parte del modelo de
negocio o un segmento de mercado financia los ptodw servicios que se
ofrecen gratuitamente a otra parte o segmentotef@alder & Pigneur, 2011,

pag. 89)

En el caso de la subasta esta ofrecera mucha iaéodmsin costo al publico en
general como es fincas, productos que ofrecenfermacion general valiosa
para los usuarios de la misma forma que ciertogcses de avisos clasificados
gratis ofrecen informacion con la finalidad de atrasuarios, en este sentido,
los productores no pagan nada como usuarios tanmooda venta de productos,
la subasta se mantiene gracias a comisiones e penitios productos que pagan

los clientes.



4 TEORIA DE JUEGOS

Hasta este punto hemos analizado todo lo quedigmger con el concepto y funcionamiento
de la subasta, llegando a la conclusidon de que esedio efectivo para la comercializacion
de las flores con una amplia gama de beneficiosngales que pueden desarrollarse si se

aplica el modelo de forma adecuada.

A lo largo del desarrollo del presente trabajo huipa preocupacion por parte de los
entrevistados tanto clientes como productores yrditerativa en todas las entrevistas y
fundamentalmente era la manera en que los usuaabzarian su aporte en la subasta, es
decir, ¢van a usar la plataforma como medio deadgarctodo el producto sobrante en las
temporadas de sobre oferta? O los compradoresapuslaservicio de forma permanente o
solo querran usar a los productores para consegué@dades de temporada?. Entonces en
este sentido volvemos al problema planteado y d#kato en capitulos anteriores en donde
se expone como los usuarios velaran siempre pomgereses sin importar el bienestar
comun de la cooperativa razon por la cual despeiésalizar varios trabajos de investigacion
al respecto he llegado a la conclusién de queokdaele juegos y en especial el enunciado

del dilema del prisionero iterado, es la mejor sidin a este problema.

4.1 COMO SE APLICA AL MODELO DE NEGOCIO

La unica forma de lograr resultados de verdadevparacion en la subasta es creando

una cooperativa de productores que promueva uneatebén donde se propicie la
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participacion y valores basados en cooperacioolesividad, en este sentido se puede

utilizar el enunciado antes mencionado ya que:

La cooperacion puede obtenerse como un resultadgguigbrio. Aqui se juega
repetidamente, por lo que, cuando se repite ebjusg ofrece a cada jugador la
oportunidad de castigar al otro jugador por la @@peracion en juegos anteriores.
Asi, el incentivo para defraudar puede ser supepadda amenaza del castigo, lo
gue conduce a un resultado cooperativo. (Wikipexdig,

4.1.1 Disefio del modelo basado en la teoria de juegos

En resumidas cuentas en el dilema del prisioneradb es una ampliacion del
dilema del prisionero en el que se beneficia ghoticipantes que mas beneficio
han logrado para el grupo, es decir, en el largpqé los participantes les conviene
cooperar con la finalidad de lograr ganancia irtiliei. Robert Axelrod de la
universidad de Michigan propuso por primera vez aiog economistas y
sociologos crear modelos computarizados alterratjue motiven la participacion
y cooperacion en contraposicion al modelo basicademde prima el interés
personal y de esta forma se desarrollaron varigggs interesantes para la

aplicacion en la economia y negocios:

Un punto de partida conveniente para establecemaeimiento deHomo
reciprocansse encuentra en los estudios realizados en totdlerado ‘dilema
del prisionero’, una materia abordada dos décaias por Robert Axelrod de
la universidad de Michigan. El dilema del prisiomesquiere que cada uno de
los jugadores elijan simultaneamente una de las atmsones posibles:
‘cooperar’ 0 ‘no cooperar’. En dicho juego losmries son tales que a ambos
jugadores les va mejor si cooperan que si no lermageero, haga lo que haga el
otro, a cada jugador le ira mejor si elije no coapé...) El dilema del prisionero
iterado es simplemente el mismo juego repetidodedos ‘ganadores’ son
aquellos que acumulan mayores beneficios a lo ldegodas las rondas jugadas.
Axelrod llamo a un numero de tedricos de juegosnemistas, politélogos,
sociblogos y psicllogos para proponer programasagutacion con diferentes
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estrategias. De modo sorprendente, la ganaddes @atorce estrategias fue la
mas sencilla, llamadait-for-tat o Talién, expuesta por el tedrico de juegos
Anatol Rapoport. Tit-for-tat coopera en la primera jugada y luego repite la
decision tomada por el otro jugador en la rondarant (...) Axelrod sefial6
gue la misma poseia tres atributos esenciales gsiagblecer un esquema de
cooperacion exitoso. EIl primero es queaesable: comienza cooperando y
nunca es la primera en dejar de cooperar. El sikgea que epunitiva: se
venga implacablemente una vez que el otro jugadna dle cooperar.
Finalmente esisericordiosa:cuando el jugador que habia dejado de cooperar
vuelve a cooperatit-for-tat vuelve a cooperar. (Tello, 2005)

Asi podemos ver que tit-for-tat (toma y daca) esgtan método que se puede
aplicar en los intercambios comerciales de la itrgduioricola, garantizando una

colaboracion comprometida de los participantesi cdsmo Toma y daca es una
derivacion del enunciado del dilema del prisioni#evado, este también tiene

algunas adiciones interesantes que se puedenraggigandiendo de la situacion y
circunstancia como son la toma y daca desconfisgioda ingenua, sonda con
remordimientos, explorador y vengativo. Estos/®os a ver mas en detalle mas
adelante por ahora con la finalidad de una lograr mayor comprension de la
teoria voy a detallar la forma practica en come esbdelo se puede aplicar a la

industria floricola.

4.1.2 Definir las motivaciones de los usuarios

Como se menciond anteriormente el modelo correesjo de que sea usado por
los participantes en beneficio propio, es decihrfzaun aporte de producto por
parte de los productores y de compra por parteosecbmpradores solamente
cuando es conveniente lo que desequilibraria etidnamiento normal de la

subasta poniendo en riesgo el funcionamiento dedma y por ende la estabilidad

de los participantes en el largo plazo. Parasgroco mas concretos voy aponer
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el caso especifico de las variedades de temposaties se venden de acuerdo a la
temporada del afio a mejores precios y en mejonedicdones por lo que estas
“altas temporadas” tienden a ser desestabilizadomszcen el ambiente 6ptimo
para que los productores “traicionen” a sus cleule la misma forma que vimos
en el dilema del prisionero, las fincas rompen etagecon clientes actuales con la
finalidad de lograr un mayor retorno aprovecharaodrecios de temporada. Si
aplicamos el enunciado del “Toma y daca” el proolu&n cuestion perderia
derechos ganados en la subasta al tomar estases@sta pérdida derechos podria

traducirse especificamente en:

« Mayores costos de participacion en la subasta.

« Menores limites de entrega de flor en temporadsoblecoferta.
« Menores precios de reserva en la venta de floa @rataforma.
« Menores opciones de descuentos y beneficios eraddiplace.

« Mayores costos de financiacion en el modelo detprpago.

Por otro lado si es que el productor es consecwemtéos clientes de la subasta y
provee de forma constante a la plataforma tendrgoresa beneficios en el largo

plazo que le permitiran crecer y fortalecer su wego



5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Después de un largo trabajo de investigacion ecamugmsocial y socio cultural se llega a la
conclusion de que para lograr que el modelo prdapuegcione es necesario crear una
atmosfera que promueva las buenas relaciones ciahesres fundamental crear métodos y
procesos que motiven a los participantes a acajamomrmas y valores en donde predomine
la busqueda del bien comun sobre el interés pdrsBaga conseguir hecho es indispensable
pensar no solamente en la teoria y funcionamiemtosiprocesos comerciales sino también
en los fundamentos de valores que van a regirclasrges de los participantes del modelo,
para esto se cuenta con valiosas herramientas ra@a®) basadas en modelos de
investigacion probados con resultados exitosoggumiten alcanzar este equilibrio basado

en la cooperacion y trabajo conjunto en donde témoparticipantes ganan y colaboran.

Después de realizar visitas a pequeios product@esandes también se observé como los
problemas fundamentales del desempefio comerciilisdamentalmente derivados de una
falta de consistencia en la oferta y pobres reteasacomerciales con los clientes derivado
de un mal manejo de los compromisos establecidasigsi por una vision cortoplacista que
busca siempre el interés individual sin pensar awercla colaboracion cooperativa. Los
productores se encuentran organizados por medamalgerativas y asociaciones que los
representan, sin embargo estas no tienen un congmoeal y los acuerdos importantes no
se llevan a cabo. Por ultimo quisiera exponer etall® de los resultados de una subasta
relativamente nueva en Europa que denota muchlos dspectos a los que se podria llegar

con un modelo similar:
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“Caso Subasta Belga

Desde su fundacion en 1990 hasta hoy, Belgischigv€iting (BFV) [Subasta de Fruta
Belga] ha experimentado un enorme crecimientoo &stdebe a que hemos unido nuestros
esfuerzos a los de mas de 1.500 profesionalesuhaiies y a que controlamos los costes
meticulosamente. Al mismo tiempo, llevamos undtigal comercial dindmica e invertimos
en las instalaciones mas innovadoras para refagergprecalibracion, embalaje y sistemas
de compra. Gracias a ello podemos ofrecer un @erviexible, unos productos de
extraordinaria calidad y unos precios especialmatrgetivos. Todo ello supone un buen
estimulo para que Ud. crezca. Por lo tanto, leslt@dos que hemos conseguido también
cuentan: Belgische Fruitveiling esta a la cabetangecado de fruta belga con una cuota de
mercado de mas del 50%. Y ademas exportamos apdaimente el 60% de los productos

que producimos en todo el pais.”
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ANEXOS



Anexo 1: Modelo de Negocio

Socios Clave
(Key Partners)

Fincas

Agencias de Carga
Tabacarcen

Actividades Clave
(Key Activities)

Desarrollo Software y
Mantenimiento

Acopio y logisti
Proceso
Entrenamiento Fi
Control de cali

Recursos ClI
(Key Resource 5)
Plataforma
Acopio y procesa

Valor agregado
(Value Proposition)

nsultas gratis productores

Competitive cost
Convinient payment

Relaoes con clientes
(Customer Relationships)

Farms Reviews
Prices Guide
Customer Service
Self service Buying
methods

Canales
(Channels)

Internet

Segmentos de mercado
(Customer Segments)

Usuarios

Floristas (Designer
Mayoristas (Wholesale

Importadores (importers)
Superm (Supermarkets)

Estructura de costos
(Cost Structure)

Mantenimiento plataforma informatica

Ingresos

(Revenue Streams)

NUmero llimitado de usuarios de ¢

€6



