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El presente proyecto de generacion de empresapprnmoel disefio de una empresa
comercializadora de productos florales dentro deiddad de Miami, la cual tomara la
forma de un canal de distribucién estandar modifigaara evitar el mayor nimero posible
de intermediarios, lo cual permitirA mantener untacto mas directo entre floricultores

ecuatorianos y clientes del mercado antes menaonad

A través de la informacion proporcionada por eLdist de mercado realizado para el
presente proyecto, se ha podido determinar laesxigt de un segmento de mercado que
ofrece una demanda potencial equivalente al 5%od®l, que se atribuye al crecimiento
constante del mercado de productos seleccionadoydbda una pauta para disefiar de
forma eficiente la oferta de servicios que se pneponediante el presente plan de

negocios,

El entorno comercial tanto nacional como internaaiadentro del cual se desarrollara el
proyecto cuenta con un amplio nivel de competentghjdo a ello se propone marcar una
diferenciacion del servicio basado netamente getaonalizacion del mismo, por ello se
ha decidido trabajar con una estructura organinatide tipo funcional virtual, lo cual

permite concentrar los esfuerzos de la misma egal&zacion de labores que generen valor

y aplicar herramientas administrativas como Empovestt y Outsourcing.

La plataforma de comunicacion entre la empresa \gtapos clientes antes mencionados
sera a través del mundo virtual, debido a ello rdelat planificacion de la empresa se
considera importante el aprovechar de la mejor naapesible todos los recursos y

facilidades que ofrece el entorno ilimitado de coraciones del Internet.

Para realizar esta tarea se disefiara un sitio Weipletamente interactivo al cual los
clientes podran acceder desde su hogar u oficirraquentar con los servicios profesionales
de una empresa que se preocupara siempre poasatigienamente sus necesidades de

calidad y precios. Dicho portal contara con un erdagrafico completamente atractivo



compuesto en su totalidad por menus desplegablesdiferentes opciones, barras de

navegacion y galerias de fotografias digitales&ganes tridimensionales.

Finalmente de acuerdo al presente disefio paragkemnentacion real de la empresa, se
requerird una inversion inicial aproximada de $&%.8inanciados el 67% con recursos
propios y el 33% a través de un crédito otorgadouyma institucion financiera nacional

con una tasa de interés del 10% a 5 afios plazo.

Los criterios de evaluacion financiera muestraam emmpresa lista para operar con una tasa
interna de retorno equivalente al 32.997% y unnabtual neto de $ 6.069, ademas de ello
se estima un valor de rendimiento sobre la invarpr@medio del 21.5%, lo cual augura la
recuperacion de la inversion realizada en un perioal mayor de 2 afios a partir de su
fecha de implementacién. Con dichos valores la esgpgue se desea crear a través del
presente plan de negocios, garantiza un emprenaimgue puede ser implementado de
forma real y que ademas puede contribuir de foroséipa al desarrollo de la actividad de

comercio exterior en Ecuador.

1. INTRODUCCION.

La idea de negocios con la que se disefo el peegpeoyecto de generacién de empresas,

encamina sus ideales hacia la satisfaccion deelgserimientos en cuanto a calidad y



precios de un importante mercado internacional cesnel norteamericano, dentro del cual
Ecuador cuenta con una importante participacionecoim a través de su oferta de
productos primarios exportables los cuales gozamrda aceptacién y cuyos ingresos

promueven el desarrollo de la economia nacional.

Se decidio realizar el presente trabajo dentro s#ltor econdémico dedicado a la
produccion y comercializacion de productos florgdas mercados internacionales, debido
a que en la actualidad este sector se encuen&neesaindo por un importante momento
comercial en el que se puede apreciar un crecimisostenido que ha conservado su
tendencia durante los ultimos 5 afios (Fig. 1-1ppecto de una mayor apertura hacia el
comercio exterior por parte de empresarios nacisnala eliminacion de aranceles para el
ingreso de este tipo de productos por parte detawder norteamericano a través del
Tratado Andino de Preferencias Arancelarias (APT,O#vnado entre los Estados Unidos
de Norteamérica y los paises andinos con la fiadlde promover la inversiébn comercial

entre los paises suscriptores mediante el combatpraduccién y el trafico de drogas.

EVOLUCION EXPORTACIONES DE FLORES / ESTADOS UNIDOS DE
NORTEAMERICA 2,001-2,005

_ CANT CAJAS 18 VALOR MILES PRECIO
ANO KILOS US$ PROMEDIO

2.001 421.944 904.000 2,14
2.002 429.980 920.000 2,14
2.003 442.459 958.000 2,17
2.004 464.722 967.000 2,08
2.005 511.000 980.000 1,92
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Fig. 1-1
FUENTE: EXPOFLORES
REALIZADO POR: www.elcomercio.com.ec

A lo largo del territorio nacional, especialmente en las provincias de Pichincha,
Cotopaxi e Imbabura, se pueden cultivar muchas variedades de flores debido en
gran medida a la situacion geogréafica de Ecuador que permite contar con un clima
adecuado y mayor tiempo de luminosidad solar, lo que proporciona a las flores
caracteristicas Unicas y agradables desde un punto de vista estético como tallos
gruesos, largos y totalmente verticales; botones grandes y de colores vivos y

ademas de ello un mayor nimero de dias de vida en florero.

Las propiedades fisicas anteriormente sefialadas le otorgan al producto final un
alto grado de calidad muy apreciado a nivel mundial, esto contribuye a que
importantes grupos de inversionistas tanto ecuatorianos como extranjeros
consideren a Ecuador como un lugar propicio para el desarrollo y explotacion
eficiente de la floricultura comercial a gran escala.

Ademas de las ventajas naturales del suelo ecuatoriano, se han sumado factores
tecnoldgicos y de infraestructura que mejoran e incrementan la produccién
nacional para asegurar una mayor permanencia a futuro de la industria floricola
ecuatoriana en el plano internacional, lo que permitird aprovechar un gran numero

de potenciales y atractivas oportunidades de negocios que surgiran con la



apertura de nuevos nichos comerciales a nivel mundial para las flores

ecuatorianas.

De entre las variedades cultivadas a lo largo del territorio nacional, es posible
sefalar que el producto estrella del sector floricola ecuatoriano lo constituyen las
diferentes variedades de rosas de exportacion, prueba de ello es que durante los
altimos 5 afios (2.000-2.005) las rosas representan para este sector en particular
un poco mas del 66.76% del total de exportaciones anuales realizadas hacia los

Estados Unidos de Norteamérica.®

En la actualidad, las condiciones comerciales y econdmicas que presenta el
entorno dentro del cual se desarrollaria el presente proyecto de generacion de
empresas, exigen el disefio e implementacibn de empresas eficientes con
capacidad para soportar el alto nivel de competitividad internacional existente en
el mercado norteamericano de comercializacion de productos florales; debido a
ello, es que surge la necesidad de disefiar planes estratégicos de negocios,
flexibles y adaptables a las condiciones de un mercado que se encuentra en

evolucién permanente.

A través de la realizacion del presente Plan de negocios, se pretende generar una
propuesta comercial atractiva y flexible orientada completamente hacia la
satisfaccion de los requerimientos de calidad en prestacion de servicios de los
potenciales grupos de clientes dentro del mercado que ha sido seleccionado para
la potencial implementacion del presente proyecto una vez concluida su etapa de

evaluacion inicial.

1.1. OBJETIVOS.

El objetivo principal que se persigue mediante el desarrollo del presente trabajo

(SN

* www. afifnet.org/customers/pressreleases.htm




“Disefiar de forma adecuada un plan estratégico de n  egocios previo a la
implementacion de una empresa exportadora de flores naturales cuya tarea
principal sea la de actuar de intermediario entre p  roveedores de productos
florales dentro del territorio ecuatoriano y client es del mercado de la ciudad

de Miami”

Los objetivos especificos que se desean alcanzar son los siguientes:

* Realizar un estudio de mercado de tipo exploratorio y descriptivo que provea
informacién, concreta y confiable con la finalidad de determinar aspectos
importantes del comportamiento de la demanda y oferta de flores frescas en el

mercado de la ciudad de Miami.

* Realizar un analisis del entorno comercial tanto nacional como internacional
con la finalidad de conocer las fuerzas que intervienen en el mercado, su
influencia e interacciones para facilitar la generacion de estrategias viables de
negocios que ayuden a soportar los retos que podrian presentarse dentro de

este ambito.

« Diseflar una estructura organizacional que permita la implementacion de
sistemas de trabajo apropiados y altamente efectivos orientados a la busqueda
de la excelencia y generacion de valor agregado dentro de cada una de las
actividades a realizar, que faciliten una mejor gestion del talento humano vy el

manejo de las tecnologias de comunicacion.

* Proponer el disefio de un sistema de comunicaciébn empresarial mediante el
desarrollo de alianzas y convenios estratégicos de negocios para generar un
canal de distribucion mucho mas eficiente que permita satisfacer plenamente
las necesidades de todos los grupos de clientes tanto nacionales como

internacionales interesados en el proyecto, para cumplir plenamente con



plazos de entrega, requisitos de calidad y precio para brindar a los clientes un

servicio de alta calidad acorde a sus necesidades.

1.2. JUSTIFICACIONES.

El alcance del presente proyecto comprende basicamente el disefio una empresa
dedicada completamente a la tarea de comercializacion internacional de flores
frescas como actividad principal, con su estructura administrativa y operacional

plenamente descrita.

El marco tedrico que manejara el presente proyecto buscara a través del soporte
de teorias y conceptos modernos empleados por las asignaturas de
Administraciéon de Empresas, Investigacion de Mercados, Comercio Exterior y
Andlisis Financiero; definir de una manera coherente y concisa una estructura
adecuada para un plan de negocios previo a la creacion de una empresa que

operara en el sector agricola-comercial.

Se considera que el presente proyecto de generacion de empresas conlleva un
alto grado de importancia, debido a que el sector de la economia nacional dentro
del cual se desea patrticipar involucra un alto porcentaje de generacién de divisas
y fuentes de trabajo, como muestra la figura 1-2 donde se puede apreciar que el
empleo directo que ofrece el sector floricultor es de aproximadamente 25.000
plazas y en forma indirecta hasta 60.000 empleos de las cuales el 55% constituye
mano de obra femenina y de este porcentaje cerca del 80% son menores de 30

afios de edad?.

GENERACION DE EMPLEO SECTOR FLORICOLA

DIRECTO, 29%

2 “Revista La Flor”, octubre 2004, Las mujer

INDIRECTO,
71%




Fig. 1-2
FUENTE: REVISTA “LA FLOR"
REALIZADO POR: EXPOFLORES

Para garantizar la potencial rentabilidad que se podria generar a través del
presente proyecto, la realizacion del mismo implica la elaboracién de un estudio
del entorno con la finalidad de identificar de manera precisa los factores tanto
internos como externos asociados al proyecto, cuya interaccion e influencia incide

de manera directa en la realizacion del mismo.

Posteriormente con la informacién obtenida, se formulard un conjunto de
estrategias que permitan lograr una mejor diferenciacion y personalizacion de los
servicios que la empresa ofrecer4 al mercado meta con el propdésito de buscar en
el futuro cercano mejores oportunidades de supervivencia y posterior apertura

hacia nuevos mercados internacionales.

Debido a ello es que la investigacion de mercados que se realizara dentro del
presente trabajo tiene la finalidad de identificar las diferentes variables
involucradas dentro de la evolucion del mercado de comercializacién de productos
florales en la ciudad de Miami, para comprender de mejor manera las
caracteristicas de este mercado, el potencial perfil del cliente y los factores que

motivan la adquisicién de este tipo de productos.

A través del plan financiero del proyecto, se pretende disefiar una forma mas
adecuada para la distribucion de una estructura financiera eficiente que permita

operar sin mayores problemas tanto a nivel local como internacional, se utilizara la
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informacion proporcionada por balances y presupuestos proyectados durante el
periodo para el cual se contempla la utilidad del proyecto, con la finalidad de
generar indices o ratios financieros que permitiran de manera resumida interpretar
la situacion de la empresa, su potencial grado de rentabilidad y su habilidad para

generacién de recursos.

Finalmente, el plan de operaciones permitird determinar todas las tareas que se
podrian realizar en caso de darse una potencial implementacion del presente
proyecto, dentro del cual se determinara la prioridad de cada una de ellas, los
recursos humanos, materiales y econémicos que seran necesarios para llevarlo a
cabo.

1.3. DESCRIPCION DEL NEGOCIO.

El presente proyecto de generacion de empresas como se sefialé anteriormente
muestra el disefio de una empresa que se dedicara a la comercializacion
internacional de productos florales frescos cuyo destino de operaciones de

manera preliminar sera la ciudad de Miami.

La actividad principal para la que se disefia el presente trabajo consiste en dar
vida una empresa que pueda actuar como un canal de distribucion mas eficiente,
de tal manera que facilite un contacto mucho més directo entre los diferentes
proveedores de productos florales a nivel nacional y futuros clientes en el
mercado seleccionado, con la finalidad reducir el contacto con el mayor nimero
posible de intermediarios existentes dentro del mercado, cuya presencia acarrea
problemas como el encarecimiento del precio de la flor y otros inconvenientes que

afectan seriamente su grado de calidad.
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2. EFUNDAMENTOS TEORICOS.

El marco tedrico definido para la realizacién del presente trabajo propone el
manejo de los siguientes fundamentos inmersos dentro de grandes &reas del

conocimiento entre ellas:

2.1. INVESTIGACION DE MERCADOS.

“La investigacion de mercados se define como un enfoque sisteméatico y objetivo
hacia el desarrollo y provisién de informacién aplicable al proceso de toma de

decisiones en la gerencia de mercadeo.”

2.1.1.Tipos de Investigacion:

Investigacion exploratoria: “Se disefia con el objeto de obtener una
investigacion preliminar de la situacion, se caracteriza por su grado flexibilidad
para que sea sensible a lo inesperado y para descubrir ideas que no se habian

reconocido previamente.”

Investigacion concluyente:  “El disefio de la investigacion se caracteriza por
englobar procedimientos formales que comprenden necesidades definidas de

objetivos e informacion relacionados con la investigacion.™

2.1.2.Proceso de investigacién de mercados.
1. Establecer la necesidad de informacion: El investigador debe comprender
claramente la raz6n que motiva el deseo de acceder a la informacion por parte

de la persona o empresa interesada en conseguirla.’

® Kinnear, Thomas; Taylor, James: “investigacién de Mercados: Un enfoque Aplicado”/ Proceso de Investigacion de
Mercados/ Capitulo 3/ Pags. 62-63.

“1d.3

°1d. 3

®1d. 3
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2. Especificar los objetivos de investigacion y las ne cesidades de
informacion: Se genera un listado de retos que se deberan asumir durante el
desarrollo del proceso de investigacion que deben estar ligados

completamente a la definicion de las necesidades de informacion.’

3. Determinacion de las fuentes de datos:  Se seleccionan las fuentes de datos
de informacion tanto primarios como secundarios que se utilizaran durante la

realizacién de la investigacion ®

4. Procedimientos para recoleccion de datos: El contenido de la informacién
dependera en gran medida de la forma de recoleccién de los datos que
alimentaran el estudio, debiendo tener en cuenta que son procesos que deben
manejarse con cuidado debido a que de su exactitud y oportunidad dependera

en su totalidad el tipo de informacién que se va a obtener.’

5. Disefio de la muestra:  Se necesita determinar el método a utilizar en la
seleccion de la muestra ya sea probabilistico o no probabilistico, definir el
tamafio apropiado de la muestra que dependera de muchas consideraciones
que van desde formulas estadisticas precisas hasta consideraciones
generales relacionadas con el costo, el valor y la exactitud de la informacion

necesaria.*®

6. Recopilacion de datos: Comprende un trabajo que abarca la utilizacion de
una importante proporcién del presupuesto asignado para la investigacién en
lo que tiene que ver con la seleccién, capacitacion y control del equipo de

trabajo destinado al proceso de recoleccién de informacién.™*

" Kinnear, Thomas; Taylor, James: “investigacién de Mercados: Un enfoque Aplicado”/ Proceso de Investigacién de
Mercados/ Capitulo 3/ Pags. 62-63.

®1d. 7

°1d. 7

g, 7

td. 7



7.

13

Procesamiento de datos: Es necesario que los datos pasen por un proceso
de depuracion completa que incluye su edicion y codificacion lo que facilitara

su analisis posterior.*?

Andlisis de datos: Se pueden utilizar tres procedimientos, analisis
univariable que se refiere al examen de cada una de las variables, por
separado, con la finalidad de lograr una descripcién mas efectiva del grupo de
datos, analisis bivariable que se refiere a la relacion que existe entre dos
variables y analisis multivariable que comprende el analisis simultaneo de tres

0 mas variables.®®

Presentacion de  resultados: Los resultados obtenidos deberan ser
revelados mediante un informe por escrito y ademas con una presentacion oral

para una mejor comprension.**

2.2. PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA.

Constituye un sistema gerencial que desplaza el énfasis en los objetivos hacia las

estrategias, busca concentrarse en soélo, aquellos objetivos factibles de lograr y en

qué negocio o area competir, en correspondencia con las oportunidades vy

amenazas que ofrece el entorno.™

2.2.1.Proceso de planificacion estratégica.

1.

Establecer la Misiébn organizacional: Se identificar4d plenamente la tarea
basica a la que se dedicard la empresa, la misma que sera redactada en
términos optimistas, alentadores y altamente motivadores de modo que pueda
ser capaz de englobar claramente los objetivos particulares que se

persiguen.*®

2 www.monografias.com/planificacionestratégica.hmtl

#d. 12

d. 12

¥1d. 12

*® Konts H, Weihrich H; “Administracién: Una Perspectiva Global”: Naturaleza de la Planeacion y de los objetivos/ Capitulo
4/ Pag. 129.
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2. Redaccion de la Visién: Se estableceran los principales retos a cumplir
dentro por la empresa para los proximos 3 afos, luego de los cuales se podra
comprobar mediante las acciones y decisiones tomadas a lo largo del camino
si la gestion administrativa ha sido correcta y apta par alcanzar los objetivos

propuestos.*’

3. Definir de Valores -corporativos: Se establecerdn de las normas de
comportamiento ético que deberd utilizar la empresa en su interaccién con la

sociedad.

4. Establecimiento de objetivos:  Los objetivos son todos aquellos fines hacia
los cuales se dirige la actividad de una empresa, los mismos que deberan ser
reales, medibles y cuantificables. El establecimiento de objetivos dentro de
una organizacion implica detallar de forma eficiente los medios y recursos a

través de los cuales dichos objetivos podran ser alcanzados®®.

5. Analisis del entorno: Se recomienda la realizacion de un estudio del
ambiente tanto interno como externo, que rodea a una organizacion con la
finalidad de determinar el conjunto de fuerzas que rodean a la organizacion,
examinar su influencia, interacciones y potenciales riesgos.'® Las herramientas

mas conocidas para el andlisis del entorno son:

Matriz de evaluacion de los factores internos (EFI) : “Resume y evalla las
fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un
negocio y ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones
entre dichas areas.”™ Los pasos para la implementacién de una matriz de

Evaluacion de Factores Internos son los siguientes:

" Konts H, Weihrich H; “Administracién: Una Perspectiva Global”; Estrategias, politicas y premisa de planeacién/ Capitulo
5/ Pag. 167.
¥d. 17

20 \sww.monografias.com/administraciGnempresas.html.
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1. Elaborar una lista de los factores de éxito identificados mediante el proceso
de la auditoria interna, para que el proceso de mejores resultados es
necesario ser especificos y utilizar porcentajes, razones Yy cifras

comparativas.?*

2. Asignar un peso entre 0 y 1 de acuerdo al grado de importancia a cada uno
de los factores. Este valor indicard la importancia relativa del mismo para

alcanzar el éxito de la empresa.?

3. Asignar una calificacién entre 1 y 4 a cada uno de los factores a efecto de
indicar si el factor representa una debilidad mayor o una fuerza mayor. Se
multiplica el peso de cada factor por su calificacion correspondiente para
obtener una calificacion ponderada para cada variable. Finalmente, se
suman las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar el

total ponderado de la organizaci6n entera.?®

Matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) : “Permite resumir y
evaluar informacion econOmica, social, cultural, demografica, ambiental,
politica, gubernamental, juridica, tecnolégica y competitiva.”®* La elaboracion

de una Matriz EFE consta de los siguientes pasos:

1. Elaborar una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito
identificados en el proceso de la auditoria externa, es decir oportunidades y

amenazas.

2. Se asigna un peso relativo a cada factor entre 0 y 1, que indicara la
importancia relativa que tiene ese factor para alcanzar el éxito en la

industria de la empresa.

2! lwww.monografias.com/administraciondeempresas.html
21d, 21
»1d. 21
24 \www.monografias.com/administraciondeempresas.html
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3. Asignar una calificacion de 1 a 4 para cada uno de los factores
determinantes para el éxito con el objeto de indicar si las estrategias
presentes de la empresa estan respondiendo con eficacia al factor. Se
multiplica el paso de cada factor por su calificacion para obtener una
calificacion ponderada. Finalmente, se suman las calificaciones
ponderadas de cada una de las variables para determinar el total
ponderado de la organizacién. ° Dentro del proyecto, la herramienta que
se utilizara serd la matriz FODA, que es muy similar a las anteriores,
puesto que agrupa factores internos (fortalezas y debilidades) vy
(oportunidades y amenazas), los coloca en la matriz y comprueba sus

interacciones, con la finalidad de generar estrategias competitivas.

2.3. LOCALIZACION Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

Este término se relaciona con la conformacion fisica de la empresa que se desea
implementar, en cuanto se refiere al establecimiento de su base de operaciones
en la cual tendra contacto permanente con sus clientes y la forma fisica a través

de la cual desempefiara sus operaciones, este procedimiento incluye:

1. Disefio gerencial y organizacional:  Se definirAn aspectos claves como su
localizacion, tamafio y la forma que tomard su estructura organizacional
buscando en todo momento que los procesos de planificacién, organizacion,
direccion y control sean dindmicos y permitan una mejor difusion de la
informacion y una adecuada gestion del talento humano, para lo cual se
utilizar4 un enfoque de departamentalizacién de tipo funcional, debido a que

es un esquema mucho mas sencillo y factible de implementar.?®

2. Establecimiento de estructura legal: Al disefiar una adecuada estructura
legal acorde a la legislacion vigente, se esti garantizando su libre operacion
dentro de parametros regulares dentro del marco juridico reglamentario para

Ecuador expresado en los lineamientos expuestos en la Ley de Compafiias.

zz www.monografias.com/administraciondeempresas.html
Id. 25




3. Determinaciéon de estructuras administrativas: Se utilizard una estructura

organizacional de tipo horizontal en forma de red que permita la aplicacion de

herramientas como Empowerment y Outsourcing para mejorar la realizacion

de tareas de la empresa, facilitando la toma de decisiones gerenciales y

evitando la centralizacion de la autoridad e informacion. Para ello se utilizara el

proceso de Andlisis funcional de puestos.?’

2.4. DISENO TECNICO DE PROCESOS CRITICOS.

Comprende la realizacion de un estudio profundo de los elementos que requerirdn

una mayor atencion al momento de disefiar y posteriormente implementar el

presente proyecto, debido a que su naturaleza los podria convertir en elementos

condicionantes que pueden garantizar el éxito o fracaso de un emprendimiento.

1. Analisis sectorial y de la competencia: Toma en cuenta variables que

afectan al sector comercial tanto nacional como internacional dentro del que se

desea implementar el proyecto. Implica la observacion objetiva y permanente

de los cambios generados por la evolucién del mercado y de sus participantes,

para la realizacion de este procedimiento se utilizara la metodologia de

Andlisis de las Cinco Fuerzas del mercado propuesta por el Prof. Michael

Porter.

Amenaza de ingreso de nuevos productores: Se refiere al potencial riesgo

de perdida de competitividad y participacion de mercado de una empresa

debido a la llegada de nuevos productores al mercado seleccionado, los

cuales lucharan por ingresar y acceder a un porcentaje de la participacion del

mercado.

" Sherman A, Bohlander G, Snell S: “Administracién de Recursos Humanos 11 Edicién”: Requerimientos del puesto y
contribuciones de los empleados, Cap. 2 pg. 49
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Poder de negociacién de los proveedores: Se refiere a la presién que
podrian ejercer a la dindmica del mercado los diferentes proveedores de
productos y servicios con la finalidad de mantener el control dentro de su rama

del mercado.

Poder negociador de los compradores: Hace referencia a la presion
ejercida por parte de los compradores de productos dentro del mercado meta
hacia el que se dirige el proyecto en cuanto a la obtencion de mejores

condiciones de negociacion de precios, atributos de calidad entre otros.

Presion de productos sustitutos:  Se refiere al potencial incremento del nivel
de competitividad asociada a la percepcion por parte del cliente en términos de
beneficios otorgados por productos que podrian eventualmente satisfacer una

necesidad en sustitucién de otro producto.

Intensidad de la rivalidad:  Se refiere al intenso nivel de competitividad tanto
local como internacional existente dentro del ramo industrial en el cual se

desenvolvera la empresa.

Mezcla de marketing internacional: ~ Es un conjunto de procedimientos un
poco mas complejos que los aplicados para el mercado local, este
procedimiento involucra el desarrollo de un proceso estratégico de negocios
mucho mas completo, de tal manera que permita alcanzar un mejor
posicionamiento de mercado a través de sus cuatro elementos principales:
productos, precios, distribucién, promocién 6 comunicacién.?® La herramienta
gue se utilizara dentro del presente proyecto es una mezcla de marketing de
tipo estandar, con especial atencion en la variable correspondiente a la

distribucion.?®

% Kotler, Philip; Armstrong, Gary: “Mercadotecnia™: Planificacién estratégica y el proceso de mercadotecnia/ Capitulo 2/
Pag. 54.
# Kotler, Philip; Armstrong, Gary: “Mercadotecnia™ El mercado mundial/ Capitulo 21/ Pag. 745.
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3. Analisis de negociacion comercial local e intern acional: Comprende la
realizacion de un proceso de acercamiento y comunicacion mucho mas
profundo con los potenciales clientes tanto mayoristas como minoristas hacia
los cuales esta destinado el proyecto, es un proceso muy similar al proceso de
ventas conocido, dentro del cual ambas partes exponen de manera mas
precisa sus principales inquietudes intereses buscando la manera de llegar a

un acuerdo mutuamente favorable a los intereses de cada uno.*

4. Disefio de sistemas de integracién con proveedore s: Consiste en disefar
sistemas de comunicacion eficientes mediante los cuales se logre una mayor
participacibn que permita la existencia de un ambiente de colaboracién
permanente en busqueda del posterior establecimiento de alianzas
estratégicas, orientado totalmente al establecimiento de un proceso de
mercadotecnia de simbiosis que busca la satisfaccion de las necesidades de

diferentes grupos de clientes.®

5. Disefio de sistemas de integracion con clientes: Consiste en determinar los
medios adecuados para garantizar un mayor contacto con los diferentes
grupos de empresas o personas que podrian formar parte de la potencial
cartera de clientes para el proyecto. Esta labor también consiste en disefiar un
conjunto de mecanismos que permita conocer sus inquietudes y determinar los

elementos necesarios para satisfacerlas plenamente.*

6. Determinacion de servicios postventa y retroalim entacion de la
Informacion: Esta tarea consiste en diseflar una cartera de servicios
adicionales al producto principal que la empresa puede ofrecer al cliente con la
finalidad de entregar un servicio que le ofrezca una mayor calidad al mostrar la
intencion que tiene la empresa de aceptar sus opiniones y satisfacer todas sus

inquietudes posteriores a la satisfaccion de su necesidad inicial,

%0 www.marketingxxi.com/técnicasyprocesosdenegociacion102.html
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2.5. PLAN DE MERCADEDO.

“Un plan de marketing es, un documento previo a una inversion, lanzamiento de
un producto o comienzo de un negocio donde, entre otras cosas, se detalla lo que
Se espera conseguir con ese proyecto, lo que costard, el tiempo y los recursos a
utilizar para su consecucion, y un analisis detallado de todos los pasos que han
de darse para alcanzar los fines propuestos.”® Se redacta con dos propésitos,
para realizar un andlisis que concierne aspectos técnicos y para generar una
habilidad de persuasion con la finalidad de solicitar y captar de recursos

financieros para su posterior implementacion.

2.5.1.Estructura del plan de mercadeo.

1. Introduccion: Incluye la definicibn del producto que se pretende
comercializar, la adecuacion fisica de la empresa, el analisis situacional de la
empresa y el andlisis del sector dentro del cual se desarrollaran las actividades

de la empresa.

2. Objetivos y metas: “Entendiendo que objetivos en el Plan de Marketing, son
los que se proponen alcanzar con el, las metas son una descripcion mas

precisa y explicita de estos objetivos.”*

3. Desarrollo de las estrategias de marketing: “Trata las lineas maestras que
hay que seguir para alcanzar los objetivos propuestos, incluyendo el analisis

de las relaciones de los agentes contrarios: los competidores.”®

4. Desarrollo de las tacticas de marketing:  “Son los métodos empleados para
llevar a cabo las estrategias. Muestran el modo de ejecutar la estrategia
definida en el punto anterior. Son descritas mediante el manejo de las

variables de marketing, es decir, producto, precio, promocién y plaza.”*®

33 \www.monografias.com/trabajos/plandemarketing.html
3 www.monografias.com/trabajos/plandemarketing.html
*1d. 34
% 1d. 34
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5. Ejecucion y control:  Se establecerdn los procedimientos de control para
medir la eficacia de cada una de las acciones que se realizaran, al verificar
que las tareas programadas se realicen de la forma, método y tiempo previsto;
dentro del proyecto se utilizara un sistema de control a futuro basado en la
utilizacién de prondsticos con la finalidad de encontrar los mecanismos que

permitan anticiparse a hechos futuros.

2.6. PLAN FINANCIERO.

“El andlisis de los proyectos de inversion constituye una técnica matematico,
financiera y analitica, a través de la cual se determinan los beneficios o pérdidas
en los que se puede incurrir al pretender realizar una inversiébn o algin otro
movimiento, en donde uno de sus objetivos es obtener resultados que apoyen la
toma de decisiones referente a actividades de inversién.”’ El proceso de analisis

financiero de un proyecto de inversion incluye los siguientes elementos:

2.6.1.Inversiones: Se realizard un cuadro con la distribucién de la inversion

inicial requerida para la potencial implementacién del presente proyecto en cuanto
a capital aportado por el grupo de socios del proyecto y créditos otorgados por

instituciones financieras para operacion de la empresa.

2.6.2.Proyecciones financieras (ingresos y egreso®ste analisis permitira

proyectar el desempefio de la empresa a través de prondsticos y condiciones para
predecir posibles resultados tomando en cuenta una serie de variables que

pudieran afectar el comportamiento.

2.6.3.Estados financieros proyectadosLos principales estados financieros
proyectados para el presente trabajo de investigacion seran: Estado de Situacion

o Balance General, Estado de Ganancias y Pérdidas, Flujo de Efectivo.

37 www.monografias.com/trabajo/andlisisfinanciero.html
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2.6.4.Flujos de efectivo:Es un documento que presenta el impacto que tienen
las actividades operativas de inversion y de financiamiento de una empresa sobre
sus flujos de efectivo a lo largo de un periodo contable o fiscal. La finalidad del
flujo de efectivo consiste en evaluar la habilidad de la empresa para generar
futuros flujos de efectivo; evaluar la habilidad de la empresa para cumplir con sus
necesidades de financiamiento y evaluar las razones de la diferencia entre las

utilidades netas y los cobros y pagos de efectivo asociado.3s

2.6.5.Andlisis de indices financieros:Consiste en una evaluacion de las
actividades de la empresa expresada en porcentajes los cuales de acuerdo a un
criterio especifico determinan niveles para los que se podrian requerir tomar
decisiones para eliminar resultados negativos o realizar ajustes mantener niveles
optimos de desempefio. Los principales indices o ratios financieros que se

analizaran dentro del presente trabajo de investigacion son los siguientes::

Valor actual neto (VAN): Es el valor de la inversion en el momento cerocaietsdos
todos sus ingresos y egresos a una determinadacasarefleja las expectativas de

retorno depositadas en el proyetto.

Tasa interna de retorno (TIR): Es la méaxima tasa que es posible pagar por el
financiamiento de un proyecto, ya que devolviendoptestamo con esa tasa, con los

ingresos generados, el proyecto no daria gananpérdida?®

Rendimiento de la inversion (REI): Determina la efectividad total de la administracio

de la empresa para producir utilidades con lasatisponibled!

Periodo de recuperacion de la inversiéon (PRC)Se interpreta como el periodo de

tiempo necesario para que un determinado proy@etoversion recupere el capital

% http://www.monografias.com/trabajos2/ciclocyp/ciclocyp.shtml
% www.dinero.com.ve/plandenegocios3.html

“1d. 40

“1 www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/35/ratios.htm
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invertido de manera inicial, este indice mide latabilidad potencial en términos de

tiempo*?

2.7. IMPLEMENTACION DEL PROYECTO.

La fase final dentro del desarrollo de un proyecto de generacion de empresas, se
relaciona con su potencial puesta en marcha e inicio de sus operaciones una vez

gue concluya su fase de analisis.

Es necesario puntualizar que el presente trabajo, limitard su alcance
exclusivamente al disefio de una empresa exportadora de flores frescas que
operara de manera inicial en la ciudad de Quito, por lo que el Plan de
implementacion o Plan de operaciones constara solamente de las siguientes
fases:

Determinacion de etapas de implementacion: Se determinardn de manera
detallada las fases que comprenderd una potencial implementacion del
emprendimiento, prioridades asociadas, su orden de ejecucién, tiempo asignado
para su consecucion dentro del desarrollo del proyecto desde sus inicios hasta su
presentacion final, se utilizaran graficas de Gantt de seguimiento para proyectar la

evolucién de las tareas que se podrian realizar dentro del proyecto.

Asignacién de recursos: Es una fase en la cual se asignhan recursos de tipo
material, econémico y humano a quienes seran delegados como responsables de
llevar a cabo cada una de las actividades programadas en el punto anterior, para
la realizacibn de estas tareas se recurrira a la utilizacion del programa

computacional Microsoft Project.

2 www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/finl/EVAPROMODELO.htm
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3. INVESTIGACION DE MERCADOS INTERNACIONALES.

3.1. INTRODUCCION.

El propdsito del presente capitulo consiste en realizar un estudio del mercado
meta hacia el cual se dirige el proyecto, con la finalidad de identificar y
caracterizar los principales elementos que integran el mercado de

comercializacion de productos florales en el mercado seleccionado.

3.1.1.0bjetivos de la Investigacion.

* Realizar un estudio de mercado de tipo exploratorio y descriptivo con la
finalidad de conocer las principales caracteristicas del comportamiento de la
demanda y oferta de flores frescas dentro del mercado de comercializacion de

la ciudad de Miami.

» Definir el tamafio del mercado hacia el cual se dirige el presente proyecto, y
clasificar de manera preliminar en orden de importancia a los potenciales
grupos de clientes, como paso previo a la segmentaciéon de mercados del

proyecto.

3.1.2.Necesidades de la Investigacion.

A través de la realizacion de la presente investigacion de mercados, se desea:

» Determinar la existencia de una potencial demanda de mercado para el
presente proyecto.

» Determinar la cantidad de miembros que integran el mercado general de
comercializacion de flores frescas en Miami.

» Conocer, evaluar y proyectar las tendencias de consumo en el mercado de
comercializaciéon de la ciudad de Miami en términos de cartera de productos

para los proximos 3 afios (2.006-2.009).
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3.1.3.Fuentes de datos.
Es necesario y prudente sefialar que debido a la dificultad de realizar una
investigacion de mercados utilizando fuentes de datos primarios de tipo

cuantitativo.

Para llevar a cabo el estudio de mercado que se propone dentro del presente
trabajo de investigacion, se recurrird a la utilizacion de fuentes de datos primarios
de tipo cualitativos (entrevistas a expertos en el tema de exportaciones de
productos florales) y fuentes de datos secundarios proporcionados por diferentes
entidades como Embajadas (Estados Unidos de Norteamérica, Meéxico,
Colombia), Ministerios (Agricultura, Comercio Exterior), Organizaciones de
Exportadores de Flores (EXPOFLORES), Asociacion de Importadores de Flores
de Florida (AFIF), y el Internet.

3.2. INVESTIGACION DE LA DEMANDA:

La demanda de mercado para el servicio que el presente proyecto desea otorgar
no constituye un valor estatico sino que como se menciond en el capitulo 1

presenta una tendencia en constante crecimiento.

Debido a ello, para realizar una estimacién del valor de la demanda potencial que
podria obtener el presente proyecto dentro del mercado de la ciudad de Miami, se
recurrira a la técnica de elaboraciéon de prondsticos a través de datos historicos

proporcionados por el mercado, con el apoyo del método de media maovil simple.

Este proceso consiste en tomar un determinado numero de valores
correspondientes a los datos histéricos mas recientes del mercado y dividirlos
para un valor constante equivalente al total de periodos seleccionados, cuyo
resultado serd el prondstico que se considerara para el nuevo periodo, luego de

ello se elimina el dato mas antiguo y se continta con el proceso.
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Para el caso del presente proyecto se ha defimdwmwrtizonte temporal de 3 afios (2006-
2009). Es necesario sefialar que la demanda patagbos florales dentro del mercado en
general es independiente y no esta condicionadavalatilidad de la demanda de otros

productos complementarios

La férmula matematica que se empleara para realizar el calculo de pronésticos*

€en este caso es:

MMS = Z periodos.mas.recientes
n

La Asociacion de Importadores de Flores de la Florida proporciona los siguientes
datos historicos reales provenientes de sus importaciones realizadas, lo que visto
desde la perspectiva del presente proyecto constituirian valores de la demanda
para los periodos mencionados:

EXPORTACIONES DE FLORES / ESTADOS UNIDOS
DE NORTEAMERICA 2,001-2,005

ARO CANT CAJAS VALOR
18 KILOS MILES US$

2.001 421.944 904.000
2.002 429.980 920.000
2.003 442.459 958.000
2.004 464.722 967.000
2.005 511.000 980.000

43 ) . -
www.marketingxxi.com/documents/prongsticos.html.
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Las figuras 3-1 y 3-2 muestran las tendencias del mercado de comercializacién de
productos florales de la ciudad de Miami durante los primeros afios del nuevo
milenio (2.001-2.005) en términos de cajas exportadas y valor de las
exportaciones realizadas expresado en miles de dolares, tendencias que se
mantendrian  sin mayores variaciones segun la opinion de expertos de la

Asociacion de Importadores de Flores de Florida (www.afifnet.org).

De acuerdo a la recta de ajuste lineal para los graficos anteriormente sefalados
se puede apreciar que los puntos de datos no se encuentran demasiado
dispersos y los coeficientes de correlacion R2 muestran valores equivalentes a
0.89 y 0.95 respectivamente, lo que refleja una fuerte relacion entre las variables

involucradas.

La estimacion de prondsticos para el presente trabajo de acuerdo a las variables
sefialadas, a través el método de Media Movil Simple, considerando un valor
constante de N = 3 que representara al nimero de periodos para los cuales se

desea implementar el presente proyecto, se realizara de la siguiente manera:

Prondsticos de Exportaciones (Miles US$)
Prondstico Afo 2.006 =
(958.000 + 967.000 + 980.000) / 3 = 968.333

Prondstico Ao 2.007 =
(967.000 + 980.000 + 968.333) / 3= 971.777

Prondstico Ao 2.008 =
(980.000 + 968.333 + 971.777) / 3= 973.370
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Prondstico Afio 2.009 =
(968.333 + 971.777 + 973.370) / 3= 971.160

Prondsticos de Exportaciones (Cajas)
Prondostico Ao 2.006 =
(442.459 + 464.722 + 511.000) / 3 = 472.727

Prondstico Ao 2.007 =
(464.722 + 511.000 + 472.727) | 3 = 482.816

Prondstico Afio 2.008 =
(511.000 + 472.727 + 482.816) / 3 = 488.847

Prondstico Afio 2.009 =
(472.727 + 482.816 + 488.847) /| 3 = 481.463

Estos valores ingresarian como prondsticos de importacion para los siguientes 3

afios con lo cual la tabla quedaria de la siguiente manera:

TABLA DE PRONOSTICOS

ANO KILOS MILES US$
2.001 421.944 904.000
2.002 429.980 920.000
2.003 442.459 958.000
2.004 464.722 967.000
2.005 511.000 980.000
2.006 472.727 968.333
2.007 482.816 971.778
2.008 488.847 973.370
2.009 481.463 971.160
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El gréafico 3-3 muestra lo que segun expertos de la Asociacién de Importadores de
Flores de Florida, serian fluctuaciones normales en la evolucion de este mercado,
producto de diversos factores que no se podrian determinar con gran facilidad
conocidos como externalidades que vistos desde un punto de vista pesimista

traeria gran cantidad de problemas y podrian conducir al fracaso de proyecto.

De cuerdo a la recta de ajuste lineal, los puntos de datos proporcionados por el
mercado se muestran bastante dispersos, por esa razén los coeficientes de
correlacion R2 muestran valores que no reflejarian una fuerte correlacion entre
las variables, este hecho obliga a realizar un nuevo ajuste para que las variables
muestren una mejor correlacion, para ello conviene utilizar el método de Ajuste
por Minimos Cuadrados**, con la finalidad de determinar una ecuacién que

permita determinar un diagrama de dispersién mucho mas regular.

TABLA PARA AJUSTE Y DETERMINACION DE

ECUACION 1
Y =a+ bx

Y
2001 1 904 904 1
2009 9 971 8739 81
SUMATORIAS 10 1875 9643 82

TABLA PARA AJUSTE Y DETERMINACION DE
ECUACION 2
Y =a + bx

SUMATORIAS 15 1775 6937 95

a4 Haeussler, Ernest; Richard, Paul; “Matematicas para Administracién, Economia, Ciencias Sociales y de la Vida”: Lineas
de Regresion/ Capitulo 19/ Pag. 923
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Para encontrar las ecuaciones de la recta se deben calcular los valores para los

coeficientes a y b, a través de las siguientes formulas*;

(| S-S o)

1 _\=
2 a=

aniz— Zn:xi niZl:xiz—[zn:xi]2

Luego de efectuar los célculos correspondientes, se obtienen los valores
expresados en miles de doélares para los coeficientes a y b. Con lo que las

ecuaciones de la recta quedarian de la siguiente manera:

yl1=89562+ 837x

y2=41658+ 724X

Se reemplazan los valores de xi que corresponden a los afios desde el 2.001
hasta el 2.009, con que la nueva tabla de valores ajustados para la demanda

guedara de la siguiente manera:

TABLA DE VALORES AJUSTADOS

} CAJAS 18
ARO XI KILOS  |MILES US$

2001 1 424.000 904.000
2002 2 431.000 912.000
2003 3 438.000 920.000
2004 4 445.000 929.000
2005 5 453.000 937.000
2006 6 460.000 946.000
2007 7 467.000 954.000
2008 8 474.000 962.000
2009 9 482.000 970.000

45 Haeussler, Ernest; Richard, Paul; “Matematicas para Administracién, Economia, Ciencias Sociales y de la Vida”: Lineas
de Regresion/ Capitulo 19/ Pag. 926
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La figura 3-4 ilustra de mejor manera la tabla anterior; se puede apreciar que las
rectas ajustan totalmente a todos los puntos de datos, el coeficiente de
correlacién de ambas se aproxima a 1, lo que refleja una fuerte correlacion entre
las variables, con lo que los nuevos prondsticos evitardn el efecto de los eventos

conocidos como externalidades.
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La recta de demanda de mercado pronosticada (Fig. 3-6) se puede trazar al dividir

los valores de la tabla de valores ajustados correspondientes a los ingresos en

miles de ddlares sobre los totales de las cajas exportadas.

DEMANDA CON PRONOSTICOS AJUSTADOS
MERCADO MIAMI

2,14 -
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2,10
O 2,08 -
O
|
& 206
2,04
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2,01
2,00 ‘ ‘ ‘ ‘
420.000 440.000 460.000  480.000 500.000
CANTIDAD
—6— PRECIO
Fig. 3-5

FUENTE: Association of Flower Importers of Florida

REALIZADO POR: www.afifnet.org/usconsumer

3.2.1. Tamafio de mercado:

El mercado de comercializacion de flores frescas de

la ciudad de Miami

compuesto por alrededor de unos 120.000 participantes registrados esta en su

totalidad repartido entre cadenas de florerias de la ciudad y supermercados

cuyas participaciones de mercado (Fig. 3-6) bordean un promedio de

aproximadamente el 53.67% y 23.19% respectivamente; el 23.14% restante se

reparte entre tiendas de cadenas de descuentos, vendedores informales, pedidos
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via telemarketing, centros de jardineria y otros entre los cuales estan incluidos

brokers y pedidos via Internet*®.

Las cadenas de florerias y los supermercados de la ciudad de Miami, de manera
general adquieren regularmente los productos florales negociando de manera
directa con los productores o a través de la participacidon de intermediarios
existentes en el mercado, muchos de los cuales cobran una comision bastante
elevada por la prestacién de sus servicios lo que viene a encarecer seriamente el

precio final de la flor.

COMPOSICION MERCADO FLORES FRESCAS MIAMI
70,00%
60,00% ]
w 50,00% - ] _ _ —
w
<
e 40,00%
L
g 30,00% -
g
20,00%
10,00%
0,00 o1 18l | | | | |
2000 2001 2002 2003 2004 2005
@ FLORIST SHOP 62,20% 56,60% | 53,00% 49,70% | 49,70% 50,80%
@ GARDEN CENTER 1,90% 1,90% 1,90% 1,60% 1,60% 1,70%
O STREET VENDOR 1,10% 1,30% 1,70% 1,80% 1,20% 1,57%
O TOLL FREE NUMBER 3,80% 2,20% 1,50% 1,30% 1,60% 1,47%
m DISCOUNT CHAIN STORE | 1,40% 1,60% 2,00% 2,00% 3,00% 2,33%
@ SUPERMARKET 20,70% 23,40% | 26,10% 27,70% 26,50% 26,77%
m OTHER 9.00% 13.00% 14,00% 16.00% 16.00% 15.33%
ANO
Fig. 3-6

FUENTE: Association of Flower Importers of Florida

R EAL|ZADO PORZ www.afifnet.org/usconsumer

46 www. afifnet.org/whereareflowerpur.pdf
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Como se puede apreciar en la figura anterior, el mercado promedio de potenciales
clientes se encontraria distribuido de la siguiente manera: 64.404 cadenas de
florerias que distribuyen el producto a nivel nacional, 27.828 supermercados
locales tanto grandes como pequefios que comercializan las flores directamente
con el cliente final y 27.768 clientes compuestos por vendedores informales y

otros.

Al cruzar los datos de los integrantes del mercado de comercializacién de Miami
con los prondsticos ajustados por la recta de regresion lineal, se obtiene la
demanda potencial requerida por los miembros del mercado anteriormente

sefalados.

DEMANDA DE MERCADO POR TIPO DE CLIENTES

PRONOSTICO CADENAS
CAJAS DE 18 DE
KILOS
2006 460.000 24,439 246.882 106.674 106.444
2007 467.000 24,809 250.639 108.297 108.064
2008 474.000 25,179 254.396 109.921 109.684
2009 482.000 25,609 258.689 111.776 111.535
TOTAL 1.883.000 100,00% 1.010.606 436.668 435.72¢

De acuerdo los prondsticos generados por el proyecto, se ha seleccionado
trabajar con una demanda potencial de mercado aproximada de 5% del total del
mercado por cartera productos de acuerdo a los grupos de clientes, por lo que los
cuadros de distribucién de la demanda potencial para el presente proyecto serian

los siguientes:

| 2006 | 2007 | 2.008 | 2.009
ROSAS 8.24] 8.65& 9.08a 9.540

GYPSOPHILIA 1.343] 1.364] 1.384 1.473
CLAVELES 100 102 103 110
POMPONES 72 73 74 79
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CRISANTEMOS 42 42 43| 46
OTROS 2.546 2.585 2.624] 2.188
TOTAL 12.344| 12.819 13.314 13.436

DEMANDA SUPERMERCADOS
] 2.006] 2. 007 2, 008 | 2.009

ROSAS 3.561 3 61 3 669 3.905
GYPSOPHILIA 580 589 598 637
CLAVELES 43 44 45 47
POMPONES 31 32 32 34
CRISANTEMOS 18 18 19 20
OTROS 1.10Q 1.117] 1.134 946
TOTAL 5.334] 5.415 5.496) 5.589
| 2006]2.007] 2.008] 2.009
ROSAS 3.553 3 607 3 661 3 897
GYPSOPHILIA 579 588 597 635
CLAVELES 43 44 44 47
POMPONES 31 32 32 34
CRISANTEMOS 18 18 18 20
OTROS 1.09 1.115 1.131 944
TOTAL 5.322| 5.403| 5.484 5.577

3.3. INVESTIGACION PARA LA OFERTA:

3.3.1.0ferta Internacional.

La oferta internacional de productos florales frescos para el mercado de
comercializacion en la ciudad de Miami, procede de diferentes paises del mundo
como Colombia, México, Costa Rica, Guatemala, Holanda, Israel, Tailandia,
Nueva Zelanda, entre otros.

PRINCIPALES PROVEEDORES 2005
PAIS | vAalLorR | % |



wiesus

COLOMBIA 347,79 59,30%
ECUADOR 89,14 15,20%
HOLANDA 70,51 12,00%
MEXICO 21,63] 3,70%
COSTA RICA 19,39] 3,30%
CANADA 16,97 2,90%
GUATEMALA 5,43 0,90%
ISRAEL 4,77] 0,80%
CHILE 2,88 0,50%
TAILANDIA 2,85 0,50%
PERU 247 0,40%
NEW

ZEALAND 2,42 0,40%
TOTALES 586,25| 100,00%
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PORCENTAJE DE OFERTA GLOBA
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Fig. 3-7

FUENTE: Association of Flower Importers of Florida
REALIZADO POR: www.afifnet.org/usconsumer
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Muchos de los paises mencionados en la lista anterior guardan una estrecha
similitud con Ecuador en cuanto a produccion de flores para exportacién en virtud
de contar con el beneficio de condiciones climatolégicas favorables, un costo de

mano de obra razonable y acceso a los mercados de consumo.

De acuerdo a la figura 3-7 la participacion de mercado para Ecuador, lo ubica en
la segunda posicion dentro del ranking de proveedores internacionales de flores
para los Estados Unidos de Norteamérica, después de Colombia quienes han
mantenido su lugar de privilegio durante mucho tiempo debido a su estrategia de
lograr una disminucién total en cuanto se refiere al manejo de costos de
produccion, en el caso de Ecuador lo que lo mantiene en su posicion de

competitividad es la calidad de sus productos florales.

Entre otros hechos de importancia, Colombia le apuesta a su ventaja de
considerar la direccionalidad de sus ventas concentradas en Miami y la colocacion

de su oferta de productos en mercados masivos*’.

Holanda también se encuentra entre los competidores méas feroces para la
floricultura ecuatoriana, aunque no cuentan con una amplia oferta exportable para
surtir a todos sus clientes, razén por la cual muchas se ven en la necesidad de
comprar flores a plantaciones ecuatorianas para sostener su oferta y no

desabastecer al mercado.

México ocupa el cuarto lugar de importancia a nivel internacional y el tercero
dentro de Latinoamérica en orden de exportaciones hacia el mercado
norteamericano, su mayor ventaja comercial es la cercania fronteriza con estados
localizados hacia el sur de los Estados Unidos de Norteamérica (California,
Texas, Arizona y Florida) y la existencia de tratados comerciales firmados con

anterioridad entre los dos paises.

47 www.asocolflores.com/factoresdeexitocomercialexportacionflores/html.
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Los demas paises (Tailandia, Pera, Australia y Nueva Zelanda) no cuentan con
una mayor participacion en el mercado, pero no por ello dejan de convertirse en
competidores a los que no se debe descuidar, puesto que son mercados que han
empezado a utilizar de mejor manera sus ventajas naturales para mejorar su

oferta exportable.

3.3.2.0ferta Nacional.

Para hablar de la oferta nacional de productos florales para el mercado de la
ciudad de Miami, es necesario tomar en cuenta una serie de hechos,
proporcionados por la Asociacion Ecuatoriana de Productores y Exportadores de

Flores (EXPORFLORES) cuya sede principal se encuentra en la Ciudad de Quito.

Segun un ultimo estudio, “Ecuador cuenta con alrededor de 3.600 hectareas de
cultivos de flores registradas dentro de las cuales se concentra la produccion de
unas 300 variedades de rosas y otros tipos de flores”.*® EXPOFLORES manifiesta
gue a nivel nacional, las provincias de Imbabura, Pichincha y Cotopaxi, aportan
con alrededor del 87% de la produccién total nacional exportable destinada hacia
mercados internacionales®®, el 13% restante se reparte entre las demas

provincias del pais.

La figura 3-8 ilustra la distribucion de la produccion de flores por provincia:

SUPERFICIE TOTAL
SEMBRADA

PROVINCIA %

PICHINCHA 66.00%
COTOPAXI 16.00%
AZUAY 6.00%
IMBABURA 5.00%
GUAYAS 4.00%
OTRAS 3.00%
TOTAL 100.00%

:: Revista “Gestion”, agosto 2004: Flores: Despegan y enfrentan TLC/ Pags. 14-21.
Id. 65
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SUPERFICIE SEMBRADA POR PROVINCIAS

4%
S

6%

16%

66%

B PICHINCHA m COTOPAXI OAZUAY
@ IMBABURA O GUAYAS @ OTRAS

Fig. 3-8
FUENTE: Banco Central del Ecuador
REALIZADO POR:www.expoflores.com

La razon principal para que se haya dado esta concentracion de la oferta
exportable en las tres provincias antes sefalada suele estar asociado a su
proximidad con el Aeropuerto Internacional Mariscal Sucre. En la provincia de
Pichincha particularmente, existen grandes zonas de cultivo en: Tabacundo, Otoén,
Ascazubi, Yaruqui, Puembo, Amaguafia y Chavezpamba, con una superficie

aproximada de 1.500 hectareas.

La especie de flores con mayor aceptacion a nivel internacional son las rosas,
consideradas como las de mejor calidad del mundo a pesar de que como se
sefialé en capitulos anteriores no aporta un elevado margen de ganancias, luego

siguen en orden de importancia los claveles y crisantemos®°.

Finalmente, las gypsophilas o ilusiones que constituyen otro de los géneros de
plantas ornamentales muy apreciados en mercados internacionales y que en la
gran mayoria de los casos se las considera como elementos complementarios en

la realizacion de arreglos florales.

% www.expoflores.com
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CRECIMIENTO POTENCIAL DE HECTAREAS CULTIVADAS POR T
DE FLOR/ FACTOR DE CRECIEMIENTO 9%

HAS.
 TIPOFLOR | EXISTENTES 2006 | 2007 | 2008 | 2009 |

[RosAs |  2.030,4f2.213,192.412,332.629,44 2.866,04
GYPSOPHILA 372,50| 406,03 442,57 482,40 525,81
MILLION STAR 40,00 | 43,600 47,520 51,80 56,46
FLORES DE VERANO 460,44 501,88 547,09 596,29 649,95
FLORES

TROPICALES 151,50 165,14 180,00 196,20 213,85
CLAVEL-

MINICLAVEL 170,63 | 185,99 202,73 220,97 240,84
CRISANTEMO-

POMPON 21,000 22,89 24,95 27,200 29,64
OTROS 16,294 17,71 19,31 21,04 22,94
TOTAL 3.262,73|3.458,49 3.666,00/3.885,964.119,17

La oferta de productos florales tanto nacional como internacional, ingresa al
mercado norteamericano a través del Aeropuerto Internacional de Miami,
considerado como un puerto comercial estratégico y dentro de cuyas
instalaciones se rednen un gran numero de empresas dedicadas a la

comercializacion permanente de productos florales frescos.

3.4. ANALISIS DE RESULTADOS.

Una vez que se ha llevado a cabo el andlisis de los dos elementos principales que
influyen en la dindmica de la evolucion del mercado de comercializacion de flores

frescas en la ciudad de Miami, es posible sefialar que:

* El mercado de comercializacion de flores frescas de la ciudad de Miami, se
encuentra conformado en su totalidad por alrededor de 120.000 empresas
registradas compuestas basicamente por cadenas de florerias, supermercados
tiendas de cadenas de descuentos, vendedores informales, pedidos via
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telemarketing, centros de jardineria y otros cuyas participaciones de mercado

muestran los siguientes valores:**

TAMARNO DE MERCADO

OTROS
23%

CADENAS
DE
FLORERIAS

SUPERMERC 54%

ADOS
23%

O CADENAS DE FLORERIAS B SUPERMERCADOS O0 OTROS

Fig. 3-9
FUENTE: ASOCIACION DE IMPORTADORES DE FLORES DE FLORIDA

Para el presente proyecto de generacién de empresas se considerara como
demanda potencial de mercado para efectos de estudio un valor equivalente al
5% del total del tamafio de mercado de comercializacién de productos florales

de la ciudad de Miami.

Los productos que se comercializan con mayor frecuencia dentro del mercado
son: Rosas, Gypsophilias, Claveles, Pompones, Crisantemos y Otros
(Bromelias, Girasoles, Nardos y flores secas) cuya demanda presenta
variaciones dependiendo de la época del afio. De estas especies las que
gozan de mayor aceptacién a son las rosas, consideradas como las de mejor

calidad del mundo, con una participacién de mercado equivalente al 62%°>2.

Las gypsophilas o ilusiones constituyen otro de los géneros de plantas

ornamentales muy apreciados dentro del mercado seleccionado que en la gran

*! www.afifnet.org/whereareflowerpur.pdf
*2 Revista “Gestién”, agosto 2004: Flores: Despegan y enfrentan TLC/ Pags. 14-21.
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mayoria de los casos se las considera como elementos complementarios en la

realizacion de arreglos florales.

« La oferta de productos florales para el mercado norteamericano y
particularmente para ciudad de Miami, se encuentra alimentado netamente por
productores internacionales, de los cuales Colombia es uno de los
competidores mas importantes, debido a que cuenta con caracteristicas fisicas
muy similares a Ecuador y ademas de ello maneja estrategias de produccién
gue le permiten reducir los costos de produccién con lo que el producto final

goza de un rango de precios un poco menores comparados con Ecuador.>®

* A nivel de competidores internacionales existe un sector de nuevos
competidores provenientes de paises africanos (Uganda y Zimbawe) los
cuales han iniciado sus operaciones en menor escala en afios recientes pero

gue no dejan de representar un peligro para los productores tradicionales.

 En cuanto a la oferta ecuatoriana de productos florales destinada al mercado
internacional, se puede afirmar que al momento Ecuador cuenta con alrededor
de 3.600 hectareas cultivables que permite la satisfaccion de la oferta
exportable mercado sin mayores problemas, debido a ello es que de acuerdo
a estudios recientes se puede pronosticar un crecimiento aproximado del 9%
para los proximos afios de mantenerse las condiciones actuales del

mercado.>

* A nivel de productores nacionales alrededor del 87% del total de la produccion
nacional de productos florales se encuentra concentrada en las provincias de
Pichincha, Imbabura y Cotopaxi, esta concentracion se atribuye a la cercania
de las provincias antes sefialadas con el Aeropuerto Internacional “Mariscal

Sucre” de Quito, el cual cuenta con instalaciones por el momento adecuadas

%3 www.asocolflores.com/exportaciéndeflores/htm.
% www.expoflores.com
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para la conservacion de los productos previo a su embarque hacia los puertos

de destino.

4. PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

El objetivo del presente capitulo consiste en disefiar de una manera objetiva un
proceso de planificacion estratégica flexible que permita a la empresa adaptar un
conjunto de mecanismos competitivos para garantizar su supervivencia dentro del
mercado.

4.1. ANALISIS DEL ENTORNO

A través de este procedimiento, se realizara una auditoria tanto interna como
externa de la empresa con la finalidad de identificar claramente fortalezas y
debilidades, que permitan aprovechar las oportunidades y revertir el efecto de las

amenazas que ofrece el mercado de comercializacién de flores en la ciudad de
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Miami y la industria en general, dichos elementos seran analizados de acuerdo a
tres niveles de importancia para la toma de decisiones: entorno industrial, entorno

nacional y entorno internacional.

4.1.1.MICROENTORNO

4.1.1.1. Fortalezas:
A nivel del microentorno de la empresa, las principales fortalezas que pueden ser

aprovechadas por el presente proyecto son:

1. Nuevo enfoque de disefio gerencial: La idea de negocios que se propone a
través del presente proyecto de investigacion, consiste en disefiar e
implementar una empresa que contara con un novedoso enfoque de apertura
comercial basado en la personalizacibn completa de los servicios que se

ofrecerdn de manera inicial al mercado de la ciudad de Miami.

2. Disefio organizacional de primera linea: Se diseflard una estructura
organizacional moderna y competitiva reforzada mediante la implementacion
de un sistema de seleccion, reclutamiento y capacitacion de personal, flexible,
abierto al cambio y dedicado a la busqueda de aquellos elementos que nos

permitan alcanzar una ventaja competitiva a nivel industrial.

3. Estructura financiera eficiente:  Se disefiara un sistema efectivo para control
financiero a través de indicadores que mostraran la evolucion del manejo

financiero de la empresa.

4. Disefio de Sistemas de Informacidn estratégicos: Se disefiara un sistema
de informacion estratégico eficiente que permita una comunicacion fluida y
permanente entre todos los niveles de la organizacion, el cual permitira

compartir informacion y alimentar una bodega de datos con informacion
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estandarizada de las operaciones que se realicen para la generacion de datos

primarios cuantitativos.

5. Altos valores corporativos:  Con la finalidad de generar una nueva cultura
organizacional que promueva el trabajo completamente ético en todos los
niveles, se difundirdn a través de programas de capacitacidbn permanente
aquellos valores corporativos que se convertiran una carta de presentacion

ante el mercado y organismos de control®.

6. Productos de alta calidad: Se ofrecerd& al mercado un servicio de
comercializacion de productos florales totalmente personalizado, con
productos cuidadosamente seleccionados de proveedores nacionales que
cumplan satisfactoriamente con los requerimientos del mercado de la ciudad

de Miami.

7. Condiciones de negociacion razonables: Para lograr un mejor contacto con
el cliente y asegurar el proceso de venta se recurrird al manejo de técnicas de
negociacion persuasiva que influyan de manera implicita en la decision de

compra.

8. Precios competitivos: La empresa dentro de su planificacibn como una meta
parcial disefiard un cuadro de precios completamente atractivos al cliente de
acuerdo a la tabla de precios internacionales para exportacion de flores

frescas.

9. Manejo logistico eficiente: A través del presente plan de negocios se
propone la creacién de un canal de comercializacion directa eficientemente
mejorado que garantiza al cliente recibir un producto que cumplira con todas

sus exigencias de calidad.

% Capitulo 4 “Plan Estratégico de la Empresa/ Disefio formal de la Empresa”
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10.Campafia de promocion atractiva: La campafa de promocion y

comercializacion se disefiard con elementos totalmente interactivos que seran

expuestos en el portal electrénico que se creard para el proyecto.

41.1.2. Debilidades:

Las principales debilidades que entrafia la realizacion del presente proyecto son

las siguientes:

1.

Inexperiencia Comercial: Debido que la presente empresa se encuentra en
una etapa inicial de disefio previo a su implementacion, dentro de la cual
todavia no ha realizado actividades comerciales se tiene una privacién de
acceso a un cierto nivel de experiencia requerida, que muchas de las
empresas competidoras existentes en el mercado ya tienen y manejan a

manera de ventaja competitiva.

Nivel de riesgo: EIl presente proyecto contard con la presencia permanente
de un cierto nivel de riesgo que evolucionara desde un nivel moderado que no
exigira mayores acciones de contingencia hacia un nivel mas alto que

demandara mayores esfuerzos y para reducir sus impactos.

Capacidad de sustentacion econémica propia: Al momento la empresa no
cuenta con una capacidad econémica suficiente que permita solventar
financieramente todas y cada una de las actividades a realizar en la etapa

inicial del proyecto.

Falta de vinculos estratégicos de negocios: Debido a que la empresa no ha
iniciado aun sus actividades comerciales no se cuenta de forma real con la
presencia de vinculos estratégicos de negocios que permitan la conformacion
de una cartera de proveedores de productos y servicios para atender el

mercado.
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4.1.2.MACROENTORNO

Se analizaran las implicaciones que tendran sobre el proyecto un conjunto de
elementos externos cuyas variaciones inesperadas podrian tener un efecto
determinante en la forma de actuar dentro del mercado. Para ello es importante
analizar el entorno industrial en el que se desarrollara el presente proyecto a nivel

local e internacional.

4.1.2.1. Analisis del entorno nacional.

Las oportunidades comerciales a considerar seran las siguientes:

a. Sector productivo estable: El sector floricola refleja un mayor nivel de
organizacion debido en gran medida a la existencia de gremios y asociaciones
de productores y exportadores que trabajan arduamente para que este
importante sector de la economia se mantenga dentro de los primeros lugares

de importancia.

b. Clima de seguridad social y comercial: A diferencia de paises vecinos
particularmente Colombia, no existen grandes niveles de inseguridad y
violencia, provocados en gran medida por la existencia de actividades del
narcotrafico a gran escala y la accion permanente de ejércitos irregulares,
elementos que aumentan la percepcion de riesgo por parte de potenciales
inversionistas, de igual forma no existe un clima de tension diploméatica
agravada con los Estados Unidos de Norteamérica como el caso de

Venezuela, Bolivia y Cuba debido a sus diferencias ideoldgicas.

c. Ventajas naturales: A nivel nacional, se cuenta con un suelo completamente
generoso, con condiciones climaticas apropiadas, gran cantidad de fuente
naturales y artificiales de riego, lo que permiten la obtencion de un producto de
altisima calidad, apreciado en diferentes mercados internacionales debido a su
belleza dnica e incomparable expresado en su gran variedad de colores,

tamanos y aromas.
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d. Infraestructura vial y de comunicacién con prove edores: Se cuenta con
una carretera de primer orden (Panamericana Sur) que al momento se
encuentra en mantenimiento por parte de la Empresa PANAVIAL sustentado
mediante el pago de un peaje por su utilizacion con para brindar de manera

permanente un mejor servicio a los miles de usuarios.

e. Nuevo aeropuerto: Aproximadamente para el afio 2.009, se contard con un
nuevo aeropuerto de operacion permanente, cuyo espacio fisico localizado en
la poblacion de Puembo a aproximadamente 1 hora de la ciudad de Quito que
actualmente se encuentra en construccion se destinard un total de 1.500
hectareas para brindar un mejor servicio del que presta actualmente al publico

en general y particularmente al sector floricultor®.

f. Productos competitivos: El sector de la economia seleccionado para el
presente proyecto cuenta con una gran cantidad de proveedores de productos
florales de alta calidad que cumplen altos estandares internacionales para

exportacion de productos.

g. Precios atractivos: El sector floricola se encuentra atravesando un buen
momento y por esa razén los precios de los productos no se han disparado de
forma alarmante y se han mantenido en rangos razonables durante los Gltimos

4 05 afos.

h. Distribucion: Gracias a la gestibn de gremios nacionales como
EXPOFLORES vy las facilidades existentes para la movilizacién internacional
de productos frescos, el mercado de productos florales tiene mayor dinamismo
y permite la generacion de canales de comercializacion mucho mas eficientes

con mayor cobertura del mercado.

% Revista “La Flor: Nuevo Aeropuerto de Quito, una realidad a corto plazo”, Marcela Holguin.



51

Promocién: Debido en gran medida a la colaboracién de entidades y gremios
que apoyan al sector floricola se puede contar con espacios para generar una
mejor promocién de los beneficios y ventajas de invertir en un sector

econdémicamente estable y con presencia internacional.

El conjunto de amenazas a nivel nacional que debera enfrentar la realizacion del

presente proyecto serd el siguiente:

a)

b)

d)

Empresas sin registrar: El mercado nacional de productos florales al
momento cuenta con una gran oleada de nuevas empresas dedicadas a la
produccion y comercializacion de flores debido al buen momento comercial
gue atraviesa el sector que todavia no estan registradas y de llevar un control

adecuado podrian saturar el mercado.

Entorno politico inestable:  El entorno nacional diariamente se ve plagado de
pugnas de poderes que no permiten la generacion de leyes e importantes
proyectos de interés nacional, con lo que se retrasa notablemente el desarrollo
del pais y generan problemas de tipo social que no permiten trabajar con total

tranquilidad, este permite que el pais no muestre seguridad juridica.

Impuestos altos: Los diferentes organismos de control, tratan de compensar
la falta de ingresos para el desarrollo de obras sociales y el cumplimiento de
compromisos adquiridos a través del incremento de impuestos, reduccion
parcial o eliminacion total de subsidios para cumplir un gran numero de

compromisos adquiridos con organismos financieros internacionales.

Tasas de interés muy elevadas: A nivel general dentro de la instituciones
financieras nacionales, se manejan tasas de interés que fluctian entre el 12%
y 14% que muchas veces que incluyen el cobro de porcentajes adicionales por
comisiones y mantenimiento, consideradas como muy altas dentro de una

economia que maneja el dolar norteamericano como moneda oficial. Ademas
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para acceder a créditos para emprendimientos de este tipo se debe cumplir
con una gran cantidad de requisitos y la entrega de garantias que muchas

veces son injustas con quien desea acceder a la obtencion de un crédito.

4.1.2.2. Analisis del entorno internacional.

En este punto todas las actividades estaran condicionadas a los cambios tanto
positivos como negativos que puedan darse en este contexto. Es necesario
sefialar que una pequefia variacién en cualquier elemento que conforma este
grupo obligaria a replantear el proceso de planificacion estratégica y orientarlo de
tal manera que las ventajas que se puedan detectar no se transformen en
amenazas a largo plazo. Las principales oportunidades dentro de este punto son

las siguientes:

j.  Principal socio comercial: Los Estados Unidos de Norteamérica constituyen
el principal mercado de las flores ecuatorianas, de acuerdo a datos publicados
por la Revista Gestion en su edicion de Agosto 2004 revelan que el consumo

total de los productos florales bordea el 66% aproximadamente.>’

k. Apoyo de gremios empresariales:  La Asociacion de Importadores Florales
de Florida (AFIF) agrupa a mas de 120.000 empresas dedicadas de forma
completa a la comercializacién de flores frescas para la ciudad de Miami y
otros estados de la Union Americana, que abastecen a cadenas de

supermercados y tiendas minoristas.

[.  Productos libres de aranceles: Al momento las flores ecuatorianas ingresan
a los Estados Unidos de Norteamérica libres de aranceles de acuerdo al
sistema de preferencias arancelarias, expuestas en el Tratado Andino de

Preferencia Arancelarias®®.

*" Revista “Gestion”, agosto 2004: Flores: Despegan y enfrentan TLC/ Pags. 14-21.
%8 www.doc.gov
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m. Crecimiento del mercado: Debido al constante aumento del ingreso
disponible por parte del comprador norteamericano y a los avances
tecnolégicos que se han logrado en la cadena de comercializacion de
productos florales durante la uUltima década; el consumo de flores frescas ha

mostrado un crecimiento muy importante dentro del Mercado Norteamericano.

n. Puerto de llegada estratégico: El Aeropuerto Internacional de Miami ofrece
modernas facilidades y excelentes condiciones para recepcion vy
almacenamiento de productos florales, su infraestructura especial cuenta con
un area total de 1.400.000 pies cuadrados ocupada por los almacenes
refrigerados, camaras de enfriamiento y oficinas utilizadas en el aeropuerto e
inmediaciones por varias empresas que distribuyen al producto a diferentes

grupos de clientes.

0. Sistema de desaduanizacion eficiente: Las flores son mantenidas en
ambientes refrigerados e inmediatamente pasan primero por la Aduana de
Estados Unidos y luego por la inspeccién del Servicio de Inspeccion Sanitaria
Vegetal de ese pais (APHIS) donde son revisadas de manera rapida para
evitar la posible introduccion de plagas y enfermedades peligrosas para la

actividad floral norteamericana®.

p. Integracién vertical de los clientes en Miami: Existe una tendencia
creciente dentro de este mercado a seleccionar la integracién vertical como
forma de operacion, por lo que muchos importadores son también
distribuidores hacia vendedores minoristas dentro de esta ciudad y otros

estados.

g. Manejo logistico eficiente:  Finalmente, el mercado de productos florales de

la ciudad de Miami completa su ciclo con el manejo logistico a través de una

% www.aphis.usda.gov
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eficiente red de transporte aéreo con aproximadamente unas 15 lineas aéreas

especializadas.

Las amenazas a nivel internacional son las siguientes:

e)

f)

)

h)

Nuevos competidores: Para el caso del presente proyecto como nuevos
competidores internacionales se puede citar a varios paises africanos como
Kenya, Zimbawe, Uganda y otros que han incursionado en la produccion de

rosas destinadas a la exportacion.

Presién competidores tradicionales: Los competidores principales a nivel de
paises latinoamericanos son Colombia, México y Costa Rica; por otro lado
tenemos también como competidores a paises europeos como Holanda,

Francia y Espaiia.

Presion productos sustitutos: En cuanto a productos sustitutivos, en el
pasado San Valentin, fecha considerada como principal para la exportacion de
rosas y otras flores, una empresa norteamericana intento el lanzamiento al
mercado una imitacion perfecta de la rosa natural elaborada con seda, cuya
principal ventaja era la de ser perenne con un precio muy accesible; ademas
aparecieron ofertas especiales de precios en productos como chocolates,

ropa interior, tarjetas de saludo y joyas®.

Falta de seguridad en negociaciones: Al momento las negociaciones con
respecto a la firma del Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos de
Norteamérica, no han llegado a un punto concreto con el equipo negociador
ecuatoriano, en lo que se refiere a normas de origen, manejo legal de la
propiedad intelectual y otros aspectos que le agregan un elemento de

incertidumbre.

€ www.walmart.com
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Alto nivel de competencia: En la actualidad el mercado se muestra muy
competitivo, hay muchos elementos que impedirian el libre ingreso de nuevos
competidores al mismo, en primer lugar se podrian considerar que existe un
numero de medidas de proteccién y subsidios a las empresas agricolas en los
Estados Unidos de Norteamérica, o que no permitiria la libre operacién en
gran escala de empresas externas para competir en ese sector con su oferta

de productos.

Competencia desleal: La presencia de brokers al interior del mercado,
quienes extraoficialmente estarian en conversaciones con empresas
existentes, que no desean perder su nivel de participacién para poner trabas al
ingreso de nuevos competidores, en muchas ocasiones recurren a la

utilizacién de practicas deshonestas para mantener su cuota de participacion.

Discriminacion comercial:  Ademads, podriamos contar con un riesgo de
salida del sector floricola ecuatoriano de la canasta de preferencias
arancelarias, con lo que podria darse una situacion de competencia en
desigualdad de condiciones y costos elevados para los paises que se dedican
a la exportacion de flores frescas, lo que reduciria la creacion de empresas
gue deseen ingresar como nuevos participantes al mercado de los Estados

Unidos en general.

4.1.2.3. Analisis del entorno industrial

Las principales oportunidades son:

r.

Apoyo de gremios nacionales: A nivel industrial dentro del mercado de
productos florales, existe un organismo que acoge Yy apoya con gran
efectividad a todas aquellas iniciativas propuestas por empresas nuevas
dedicadas a la produccién y comercializacién nacional e internacional de flores
frescas, conocida como EXPOFLORES (www.expoflores.org).
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Informacion de mercado: El sector comercial dentro del que se desarrolla el
presente proyecto cuenta con fuentes confiables de divulgacion y promocién
de informacion detallada y actualizada referente a cualquier elemento de
interés para este mercado proporcionada por varias de las empresas
existentes para evaluacion general del sector, lo que favorece una mayor
interaccién con una gran variedad de proveedores nacionales de productos

florales.

Amplia cartera de proveedores de productos: Debido al momento por el
gue atraviesa el sector dedicado a la actividad de comercializacién de flores a
lo largo de Ecuador, es posible mantener procesos de negociacion comercial
con proveedores calificados de productos de alta calidad, lo que contribuiria a

mantener permanentemente abierta la oferta de servicios.

Precios de productos y servicios razonables: En cuanto a los precios de
diferentes productos y servicios que se podrian utilizar para el proyecto,
muchos de los proveedores ofrecen precios asequibles y en la mayoria de los
casos manejan politicas de descuentos por volumen y frecuencia de

utilizacion.

Precio de mercado aceptado por el cliente: En cuanto a los precios que
maneja el sector, un gran numero de clientes tanto mayoristas como
minoristas manifiestan que los precios que manejan los comerciantes
ecuatorianos de flores son en general bastante accesibles y los términos de
negociacién comercial responde a sus expectativas, en cuanto a calidad y

variedad de productos.

Las amenazas que se deberan enfrentar a nivel industrial son:

1)

Intenso nivel de rivalidad: Se ha detectado un intenso nivel de rivalidad

comercial a nivel interno, segun el informe de la Revista Gestion sefialado
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anteriormente en el 2.003 se registraron alrededor de 379 firmas dedicadas a
la exportacion de flores frescas, que comercializan la produccién de unas 415

plantaciones ecuatorianas en total.®

m) Constante ingreso de nuevos participantes: De acuerdo al informe de
Expoflores cada dia se conforman y se registran una gran cantidad de nuevas
empresas dirigidas por empresarios nacionales y extranjeros que desean
incursionar en el sector floricultor ya sea como productores o exportadores, lo
gue podria en un momento dado reducir el porcentaje de participacion de
mercado de otras empresas y en el peor de los casos llegar a saturar el
mercado.

n) Tratados comerciales internacionales: La potencial firma de un Tratado de
Libre Comercio (TLC) con los Estados Unidos de Norteamérica, representaba
a mediano plazo para Ecuador y para este sector de la economia en particular
una gran oportunidad de desarrollo econdmico en el sentido de encontrar una
nueva y mejor forma de ingresar y participar mas directamente en un mercado

de productos tan importante como el norteamericano.

Al momento las negociaciones con respecto al tratado de libre comercio se
encuentran suspendidas en su totalidad y desde un punto de vista pesimista
podria considerarse que no es posible reanudar las conversaciones, debido a
gue de acuerdo a informacion reciente, las relaciones comerciales entre los
Estados de Norteamérica y Ecuador habrian quedado resentidas, debido a
una presunta violacién por parte del gobierno ecuatoriano del acuerdo
bilateral de promocion de inversiones al declarar la caducidad del contrato con
la empresa norteamericana Occidental y su posterior expulsion de territorio
nacional, lo que desencadenaria represalias comerciales como la perdida de
beneficios asociados al Tratado de Libre Comercio y salida de los productos
florales de la canasta de productos sensibles libres de aranceles para el

ingreso en territorio norteamericano.

®! Revista Gestién “Flores Despegan y Enfrentan TLC”
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0) Capacidad incipiente: La mayor parte de empresas no cuentan con los
medios necesarios para el aprovechamiento de economias de escala,
necesarias para poder competir con productos frescos en mercados
internacionales y en muchas ocasiones deben contratar los servicios de

intermediarios que cobran elevadas comisiones por prestacion de servicios

p) Falta de unién y cooperacion: A pesar de los esfuerzos realizados por los
gremios de exportadores de flores, todavia existe una falta de union entre
floricultores ecuatorianos, lo que dificulta la accion del organismo regulador del

sector.

g) Manipulacion de la informacion del mercado: Otro problema que enfrenta el
sector es que debido al facil acceso de informacion del mercado, muchos
proveedores de productos florales y de servicios pueden aprovechar esta
situacion y tratar de controlar el mercado e imponer sus condiciones de

negociacion.

Una vez que se han analizado los principales elementos condicionantes del
entorno, es necesario diseflar un conjunto estrategias viables que deberan
englobar aspectos relacionados con el diseiio de una mezcla de marketing

apropiada para este mercado.

Para este propésito se realizara un listado resumen de todos los factores internos
y externos a los cuales se les colocard en una matriz para su posterior
ordenamiento y priorizacidbn mediante la aplicacion del Diagrama de Paretto (ver

anexo 1).

Luego de realizar el andlisis de priorizacibn de variables ambientales se
obtuvieron los siguientes elementos a ser tomados en cuenta debido

particularmente a su influencia directa sobre el proyecto.
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MATRIZ FODA: ANALISIS AMBIENTAL PROYECTO PARADISE’'S FLOWERS.

FACTORES INTERNOS

A

FACTORES EXTERNOS

ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA DO
Estructurar Cartera estratégica | Técnicas de  negociacion

de proveedores. comercial apropiadas.
Alianzas estratégicas. Afiliacion a camaras y gremios
Campafa de comunicacion y | afines a la actividad.
promocion eficiente.

Portal interactivo.

Reuniones y negociacién con
potenciales clientes.
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ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA DA
Mejoramiento continio de la | Trabajar  Unicamente  con
oferta de servicios. empresas serias que ofrezcan
Establecimiento de incentivos | garantias adecuadas.

y convenios de exclusividad. Adquirir productos florales en
Manejo de precios accesibles. | empresas ecuatorianas que
trabajen con estédndares de
exportacién aceptables.

4.1.2.4. Estrategias.

De acuerdo a la matriz presentada anteriormente, el conjunto de estrategias

seleccionadas para el presente proyecto son las siguientes:

Estrategia principal

Para dirigir las actividades de la empresa de manera eficiente, se sugiere la
utilizacién de una estrategia genérica de diferenciacion de productos y servicios
en términos de calidad con respecto a los competidores nacionales y brokers
existentes en el mercado de la ciudad de Miami, con la finalidad de captar una
mayor participacion de mercado, a través de la prestacion de un servicio responda

plenamente a sus expectativas.

La ventaja de seleccionar la estrategia antes mencionada, radica en la facilidad
de aplicar una diferenciacion completa de la gama de productos destinados a los
grupos de clientes tanto mayoristas como minoristas dentro del mercado meta
seleccionado para el proyecto trabajando de forma totalmente efectiva y eficiente
con la finalidad de optimizar la inversién de recursos materiales, humanos y
econdémicos, lo que contribuira a ofrecer a todos los grupos de clientes del

mercado un servicio de comercializacibn completamente personalizado y de alta
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calidad que ofrezca precios completamente razonables en comparacién con la

competencia.

Estrategias de apoyo o complementarias:

Estrategias Fortaleza-Oportunidad:

Se estructurard una amplia cartera de proveedores estratégicos de productos
y servicios para la empresa, procurando establecer plenamente un sistema de
alianzas estratégicas que permitan atender el mercado con la mejor variedad

de productos en el menor tiempo posible.

Se disefiard y publicard en Internet un portal electrénico completamente
atractivo desde el punto de vista del cliente, en cual se difundird y actualizara
de forma continua toda la informacion pertinente en cuanto a los productos
que se ofrecerdn al mercado los precios que se manejaran, cantidades
minimas y méaximas que se pueden comercializar y finalmente las variedades

disponibles, asi como también de las actividades que realiza la empresa.

Estrategias Debilidad-Oportunidad:

Disefiar un conjunto de técnicas de negociacion con entidades nacionales con
capacidad para otorgar recursos econdmicos, buscando siempre llegar a
acuerdos mutuamente benéficos en términos y condiciones acordes para el
funcionamiento de la empresa, durante sus primeras etapas, ofreciendo para
el efecto el cumplimientos de todas las garantias pertinentes que permitan
respaldar plenamente todas las obligaciones que se puedan contraer con

terceros.

Afiliacion de la empresa a camaras y gremios pertenecientes al sector
industrial al que pertenece la actividad principal a la que desea dedicarse, con
la finalidad de tener un mayor acceso de informacion necesaria para el

desarrollo de las actividades de la empresa, conseguir apoyo y capacitacion
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permanente en cuanto a nuevos reglamentos para desarrollo de comercio

exterior.

Estrategia Fortaleza-Amenaza:

Mejorar permanentemente la oferta de servicios que la empresa ofrece a los
clientes tanto mayoristas como minoristas, para lo cual se establecerd un
programa de incentivos para motivar la intencion de compra, el cual englobara
un cuadro de concesion de créditos y descuentos para clientes frecuentes,
firma de convenios de exclusividad y manejo de precios finales completamente

atractivos.

En cuanto a proveedores de productos para el mercado, se negociara
Unicamente con aquellos proveedores nacionales cuyos productos se apeguen
completamente a los estandares internacionales de exportacién, en cuanto a
aspectos sanitarios y propiedades de calidad exigida dentro del mercado hacia
el cual se dirige el presente proyecto, con la finalidad de mantener la cuota de

mercado que permita la operacion permanente de la empresa.

Se estableceran programas para la implementacion de incentivos mediante la
firma de convenios de exclusividad con tanto con proveedores de productos
como con los clientes del mercado meta con la finalidad de asegurar un mayor
grado de fidelidad con la empresa lo que permitird trabajar con mayor
tranquilidad y satisfacer plenamente el mercado en términos de calidad y

precios.

Estrategia Debilidad-Amenaza:

Se solicitaran créditos bancarios para obtencién de recursos financieros para
la realizacién operaciones, Unicamente a instituciones financieras nacionales
gue otorguen tasas de interés bancarias mas econémicas que el resto del
mercado para este tipo de emprendimientos y cuyas garantias exigidas para

otorgar endeudamiento sean razonables y estén acordes a los intereses de la
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empresa que se desea disefar, lo que permitirhd garantizar a corto plazo el

pago puntual de todas las obligaciones contraidas.

» Se disefard un plan estratégico de contingencia, para proteger los intereses
de la empresa que se desea crear mediante el presente plan de negocios, en
caso de que no lleguen a darse las negociaciones pertinentes con respecto al
Tratado de Libre Comercio con los Estados Unidos de Norteamérica,
buscando la forma de sortear las dificultades y barreras de entrada que
puedan generarse para el ingreso de productos ecuatorianos hacia este
mercado.

4.2. DISENO FORMAL DE LA EMPRESA.

Para facilitar el disefio y futura implementaciontde del mercado de comercializacion de
flores frescas de la ciudad de Miami del presertggrto de generacién de empresas, se
detallardn de forma clara y precisa los lineamienpoincipales que ayudaran a la
consecucion de los objetivos planteados al ini@b mtesente trabajo, apoyados en el

cuadro de estrategias anteriormente expuesto.

En primer lugar, es necesario definir un nombrepipdo que identificara plenamente a la
empresa durante su ciclo de vida dentro del mercadcel caso de la empresa que al
momento se estd diseflando sera “Paradise’s FlowmsrECompany”, esto posibilita el
redactar una mision organizacional coherente vy taflema que guie la cultura
organizacional de la empresa que se desea cres ynpulse a tienes quienes integren su
estructura organizacional de manera motivadora reseguir en su totalidad todos los

objetivos planteados al inicio del presente planefgocios.

MISION:

“Paradise Flower Export Company, representa un&ibocion significativa y eficiente
para llegar a los clientes de la ciudad de Mia@on la belleza natural ecuatoriana
expresada en sus mas hermosas variedades defiidmess de belleza Unica e
incomparable cultivadas con esmero en plantaciorggglosamente ecuatorianas que le
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permitiran demostrarle a sus seres queridos ldgrgentos de su corazén.”

Se ha seleccionado este tipo de productos, debige das flores representan el reflejo de
lo mas puro de la naturaleza, expresan su origimdJifragancia y colorido, las cuales son
caracteristicas innatas propias del suelo ecaairirepresentan la imagen clara y
profunda de los sentimientos mas nobles de laspass pero ademas de todo ello también
representan trabajo esmerado, generacion de rigjyeddusion de la belleza natural del

Ecuador.

VISION:

“Antes de llegar a los umbrales del afio 2010, sdilizardn todos los medios al
alcance para captar una participacion de mercado edvalente al 3% dentro del
mercado de comercializacion de flores de la ciudade Miami, al que se desea atender
de forma esmerada con productos de altisimo gradcectalidad con precios especiales

completamente atractivos para los diferentes grupode clientes”.

VALORES ETICOS Y PRINCIPIOS ORGANIZACIONALES:
Los valores éticos y principios organizacionales g@ practicaran al interior de la empresa

exaltan las virtudes mas nobles del ser humanocénse

* Honestidad: Para mantener todo el tiempo la compostura, decgnmoderacion en
todas y cada una de las acciones tomadas procutamdizsenvolvimiento ético y

profesional.

* Lealtad: Para promulgar el trabajo en equipo y cohesioraekiuerzos en una sola
fuerza para el cumplimiento de las metas propudatat® las de corto como las de
largo plazo, cuidando siempre que todos y cada deolos miembros de la
organizacién se sienta solidamente respaldado pdo tel elemento humano

otorgandole su total confianza y respeto.
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* Respeto:Valorar en gran estima a las personas y organizasigue colaboraran con
la empresa dando lo mejor de si para ayudar az#céws objetivos trazados, para ello
es completamente importante generar un ambierti@ld@go completamente apropiado
donde se promueva la practica de actividades ptiodsocon un alto grado de respeto

para el trabajador y el medio ambiente.

» Calidad: Procurar que todos los productos sean del agradosddientes, satisfagan

sus necesidades procurando siempre superar susaREes.

» Compromiso: Para cumplir a tiempo con todos los ofrecimientstd de palabra
como de accion en todo momento dando siempre mmayoraejores esfuerzos por

satisfacer las necesidades de los clientes tar@mos como externos.

» Perseverancia:Para no decaer y seguir luchando para consegus tlod objetivos
planteados, lo que implica nunca retroceder frankes obstaculos que se atraviesen

en el camino, sino buscar la forma mas inteligdetsobrepasarlo.

» Integridad: La cual ayudara a realizar todas las actividagda @émpresa de la forma
mas correcta posible, sin tener que recurrir atibzacién de practicas desleales
completamente alejadas de la moral y las buenasrobses para la consecuciéon de

los propésitos planteados.

OBJETIVOS CORPORATIVOS

Los objetivos a nivel corporativo se encaminandiaci

* Implementacion real de la empresaDisefiar e implementar de forma efectiva y
eficiente una empresa comercializadora de produdtdcses a nivel internacional, la
misma que debera contar con gran capacidad panpetv dentro de un importante

mercado que ofrece grandes retos y recompensas.
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Incrementar el nivel de participacion y cohesion deequipo de trabajo: Asegurar
en el menor tiempo posible a un 100% el nivel déigpacion conjunta de todas las

unidades que formaran parte de la empresa a gattmomento de su creacion.

Mejorar la rentabilidad del proyecto: Realizar de manera completamente eficiente
todas las tareas necesarias que permitan recuperanenos de 3 afios posible la
inversion inicial requerida para la implementacwel proyecto, incrementando los
niveles de ventas en un 25% y participacién de aderclel 20% para obtener un nivel

de rentabilidad cercano al 50%.

Incrementar la participacion de la empresa con resgcto a la industria nacional:
Buscar, aprovechar y explotar de forma eficientevios y mejores nichos de mercado
a nivel internacional, que permitan encontrar negwarizontes empresariales y crecer
dentro del mercado, tratando de encontrar mejonesrtunidades para seguir

trabajando.
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5. LOCALIZACION Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

5.1. LOCALIZACION.

La direccion tentativa para el funcionamiento de la empresa es: Av. Foch 820 y
Av. Amazonas, Edif. Casales Albornoz, donde gracias a la colaboracion de uno de
los potenciales accionistas de la empresa es posible contar con un local

apropiado para el funcionamiento de las oficinas administrativas.

El sector seleccionado tiene mucho movimiento debido a que se encuentra
localizado en la principal arteria comercial de la ciudad en la cual la disposicion
de servicios basicos, seguridad, telecomunicaciones y bancarios es la adecuada.
Esta zona de la ciudad de Quito cuenta con varios locales comerciales, entre los
gue se puede sefialar agencias de viajes, cyber-cafés, sucursales bancarias,
restaurantes, couriers, centros de diversion nocturna, entre otros, ademas existe

una amplia zona de parqueaderos prepagados.

Los niveles de inseguridad dentro de la zona de la Mariscal, donde se localizaria
de manera provisional la base de operaciones de la empresa, segun la
Administracién Zonal Norte son considerados como moderados, pero que pueden
ser controlados teniendo en cuenta que en los alrededores existen destacamentos
de policia y bomberos, que responden de forma eficaz ante cualquier llamado de
auxilio apoyados de forma permanente por el sistema de vigilancia por cadmaras
de video existente. Dentro del mercado seleccionado una meta a largo plazo es
contar con un local propio, en las inmediaciones del Aeropuerto Internacional de
Miami, mientras tanto, se realizaran gestiones a través de contactos comerciales
en esta cuidad para trabajar de forma conjunta con empresas que actualmente se
encuentran realizando operaciones dentro las instalaciones del aeropuerto y que
puedan cooperar de manera positiva con el desarrollo del presente proyecto,

aprovechando su experiencia en el conocimiento del mercado.



68

5.2. DISENO GERENCIAL Y ORGANIZACIONAL

Comprende la combinacion de un conjunto de elersegeéoenciales con la finalidad de
generar un disefio organizacional eficiente, quenpa@rasegurar la consecucion de los
objetivos planteados al inicio del presente trabBjebido a ello se partira del disefio de
una estructura organizacional de caracteristicasidnales de tipo virtu#, en la cual se
implementardn herramientas para delegacion de idatbry responsabilidades

(Empowerment), tomando en consideracion las si¢esavariables:

» [Especializacion de Tareas.
» Descentralizacion de autoridad.

« Politicas uniformes.

De acuerdo a los elementos anteriores, para ekmegroyecto se ha escogido una
estructura organizacional con forma red, debidai@a este tipo de organigrama permite
realizar una mejor gestion administrativa al oaenbs esfuerzos de la empresa hacia la
realizacion de tareas que debido a su grado deriarmia requieren mayor atencion por

parte de la misma y subcontratar todo lo demass@Duting).

La figura 5-1 muestra la forma que tendra la estracorganizacional propuesta para la
empresa, se puede apreciar las unidades admiviasrgue la conformaran de manera fija
y aquellas unidades que seran subcontratadas pdesarrollo de las actividades de la

empresa.

%2 Konts H, Weihrich H; “Administracién: Una Perspectiva Global”: Estructura Organizacional: Departamentalizacion/
Capitulo 8/ Pag. 291.
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Transporte y Asesoria Legal
Logistica

\"/

Gerencia General

'«——— > Broker Miami

Contabilidad Comercializacion Sistemas
Finanzas

Fig. 5-1
DISENADO POR: Diego Vaca.

Se selecciond este tipo de estructura organizalkcgam base en los siguientes criterios:

= Exige una utilizacibn mas eficiente de los recursosmplica la reduccién del

desperdicio, para un manejo mas adecuado de tiadalbtal.

= Ofrece mayor capacidad de respuesta al no tenerpgsar por una estructura
organizacional mas grande otorgando autonomia adosas niveles para toma de

decisiones y facilitar el intercambio de informacio

» Es facilmente adaptable a los cambios del mercadoguanto a sus participantes
otorgando la libertad de elegir entre las mejolesrrativas y aprovechar costos de
oportunidad.

» Exige constantemente el disefio e implementacidesttategias para mejorar el nivel
de competitividad de la empresa.

A continuacion se describen los niveles organ@salies que tendra la empresa:
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Gerencia General: Se requiere un ejecutivo altamente dinAmico quensargara de la
coordinacion total de las actividades de la emppéaificando el crecimiento de la misma
tanto en el corto como el mediano y largo plazca s¢ representante legal de la empresa
ante organismos de control y se encargara deatiséstemas de interaccién permanente

con los elementos del ambiente externo de la empres

PERFIL DE COMPETENCIA

GERENTE GENERAL
[CARACTERISTICAS  |[PROACTIVO
PERSONALES DON DE GENTES
CREATIVO
DINAMICO
LEAL
HONESTO
PREPARACION ACADEMICA | CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
EXPERIENCIA 3 ANOS
CONOCIMIENTOS COMERCIO EXTERIOR
INGLES
PROGRAMAS
COMPUTACIONALES
HABILIDADES CAPACIDAD DE LIDERAZGO
SOLUCION DE PROBLEMAS
TRABAJO EN EQUIPO
PLANIFICACION ESTRATEGICA

Comercializacion: Se encargara de manejar de forma dindmica yeafeila parte
comercial de la empresa, dentro de si agruparareass de .Marketing, Proveedores,
Ventas, ademas coordinar sus actividades con eeRemante de la empresa en la ciudad

de Miami. Los objetivos de esta unidad son:



71

» Generar estrategias de comercializacion atractiiéerentes, eficientes e innovadoras

para promocionar de mejor manera los productosegudrecen al mercado.

» Gestionar de manera adecuada la cartera de cligniesveedores de materia prima,
buscando siempre las mejores alternativas pararandgppatencion e incrementarla con

el paso del tiempo.

PERFIL DE COMPETENCIA

COMERCIALIZACION

[CARACTERISTICAS  |PROACTIVO
PERSONALES DINAMICO
LEAL
HONESTO
PREPARACION ACADEMICA | CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
EXPERIENCIA 1-2 ANOS
CONOCIMIENTOS COMERCIO EXTERIOR
INGLES
PROGRAMAS
COMPUTACIONALES
HABILIDADES CAPACIDAD DE LIDERAZGO
SOLUCION DE PROBLEMAS
TRABAJO EN EQUIPO

Contabilidad: Esta area serd responsable del manejo de la situdicianciera de la
empresa, desembolso de fondos y elaboracién dedesly otros documentos financieros

que faciliten las tareas de control y toma de dmues. Los objetivos de esta unidad son:

» Realizar un manejo ético y responsable de todagpasaciones financieras que realice
la empresa, procurando siempre el cumplimiento Icdédas obligaciones para con

organismos de control tanto interno como externo.
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» Disefiar un sistema de contabilidad y auditoria ralkera interna propia vy
completamente adecuada que faciliten el manejoéesimo de la empresa, con que
luego se procederd a disefiar e implementar unmsastficiente de facturacion y

recaudacion de ingresos por prestacion de servicios

PERFIL DE COMPETENCIA

CONTABILIDAD

[CARACTERISTICAS  |PROACTIVO

PERSONALES LEAL
HONESTO

PREPARACION ACADEMICA | CONTABILIDAD Y AUDITORIA
FINANZAS

EXPERIENCIA 1-2 ANOS

CONOCIMIENTOS NORMAS DE CONTABILIDAD
ACTUALIZADAS
MANEJO TRIBUTARIO
PROGRAMAS

COMPUTACIONALES
(MONICA, TMAX, EXCEL)

HABILIDADES INT. INDICES FINANCIEROS
TRABAJO EN EQUIPO
MANEJO CLIENTES Y
PROVEEDORES
INTERPRETACION INDICES Y
RATIOS FINANCIEROS

Sistemas:Esta seccién constara de dos areas, una de eflggede todo lo que se refiere
al aspecto creativo de disefio de portales elecwéniy desarrollo de sistemas internos de
comunicacién para la empresa, otras area comprehamsamblado de ordenadores,

mantenimiento y monitoreo permanente de sisten@sobjetivos de esta unidad son:
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Disefiar e implementar el sistema informatico efitdeque permita la clasificacion y
estandarizacion de la informacion generada poraletsvidades realizadas por la
empresa, previo a su ingreso a una bodega de datds finalidad de utilizarla para

la realizacion de proyecciones para sustentacida ttena de decisiones.

Diseflar y poner en operacion efectiva el sitioiafide la empresa en Internet, el
mismo que deberd ser completamente interactivoogméenga solo la informacion
necesaria que el cliente necesita, de esta formposed generar un canal de

comunicacién eficaz con todos los grupos de clg@nte

PERFIL DE COMPETENCIA

SISTEMAS

[CARACTERISTICAS  |PROACTIVO
PERSONALES DINAMICO
LEAL
HONESTO
CREATIVO

PREPARACION ACADEMICA | INFORMATICA,
PROGRAMACION, DISENO

GRAFICO
EXPERIENCIA 1 ANO
CONOCIMIENTOS LENGUAJES DE

PROGRAMACION

DOMINIO PROGRAMAS
COMPUTACIONALES
ESPECIFICOS PARA DISENO
(FLASH, DREAMWEAVER,
COREL DRAW, ILLUSTRATOR)

HABILIDADES CREACION ENTORNOS
GRAFICOS MULTIMEDIA
CREACION PAGINAS WEB
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CONEXION DE REDES
DISENO DE PRESENTACIONES

Debido a que las unidades que integraran el orgemig de la empresa deben canalizar sus

esfuerzos hacia la atencion permanente de aspeetasnente de tipo comercial, se

subcontrataran las unidades de Asesoria Legal istica,

5.3. MARCO LEGAL

Para que la empresa que al momento se disefia través del presente plan de
negocios, pueda funcionar formalmente dentro de territorio nacional de acuerdo a
la legislacion vigente para la creacion de empresas, sera necesario cumplir con

los siguientes requerimientos legales:

» Definir la forma de presentacion de la empresa ante la sociedad de acuerdo a

los reglamentos promulgados por la Superintendencia de Compafias.

» Para ello la empresa que se esta disefiando tomara la forma de una Compafiia
Anoénima, cuyo reglamento correspondiente en cuanto a los requerimientos
para inscripcion, funcionamiento legal de la misma y obligaciones adquiridas,
se encuentra dentro de la Ley de Compafiias vigente, por lo que no se hara

mayor énfasis con respecto a este punto.®®

* Inscripcion en el Registro Mercantil de la Ciudad de Quito.

» Afiliacion a Expoflores.

« Afiliacion a Camara de Comercio de Quito.

» Afiliacion al portal electrénico del Sistema de Inteligencia de Mercados
auspiciado por la Corporacion para la Promocion de Importaciones y
Exportaciones (CORPEI).

« Obtener el certificado del Registro Unico de Contribuyentes.

% Corporacién de Estudios y Publicaciones: “Ley de Compafiias, Seccién Sexta, Articulos 143-300".
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Los requisitos exigidos por cada una de las irgtihes anteriormente sefialadas, asi como

los reglamentos para la realizacion de intercamhliomerciales y procedimientos

aduaneros se pueden apreciar con mayor detalleaamexo 2. De la misma forma que se

requieren ciertas solemnidades para poder operdroddel territorio ecuatoriano, para

ingresar y operar en territorio norteamericanmexesario tomar en cuenta las siguientes

disposiciones legales:

Toda la mercancia que entra a territorio nortearapd debe pasar obligatoriamente
por los controles establecidos por la oficina rartericana de aduanas (U.S.
CUSTOMS) para la realizacibn de los procedimient®s entrada, inspeccion,

valuacion, clasificacion y liquidaciéon de impuestp®otros valores. En los Estados
Unidos de Norteamérica, a mayoria de las cuotasnyirgentes de importacion son

administradas por la direccién de Aduanas de losds Unido$§?

Este tipo de productos gozan de beneficios quditéacisu ingreso a territorio
norteamericano tales como acceso libre de impuelgtosio a la Ley de Preferencias
Arancelarias Andinas (LPAAY

Todas las agencias comerciales ya sean estas dooalextranjeras requieren un
permiso, una licencia o una certificacion que hiebih realizacion de sus operaciones
en los Estados Unidos de Norteameérica, debido alagienarcas comerciales estan
protegidas por el gobierno federal bajo la ley deaas comerciales (Trademark Act)
de 1946>°

Al registrar la marca en las oficinas del IPR, @avi&io de aduanas tiene la autoridad

de denegar la entrada o sancionar aquellas measagoe llevan marcas registradas

\www.consuladoecuadornj.com/como%20exportar%20a20%l0s%20EEUU. htm
& www.consuladoecuadornj.com/como%20exportar%20a20%los%20EEUU.htm

% www.doc.gov
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falsificadas, copiadas o simuladas de una margsatraga de una empresa extranjera o

estadounidens¥.

Con relacion al presente proyecto, los organismoca@rol previo al ingreso de

productos florales a territorio norteamericano seaServicio de Inspeccion Sanitaria
para Plantas y Animales (APHIS) y el Programa daréuena y Proteccion Vegetal
(PPQ) cuyas tareas se encaminan a asegurar gsental$as, plantas, flores, bulbos,
vegetales, arboles y otros productos agricolasimgresen a los Estados Unidos de
Norteamericano ya sea a través de sus puertossadeycestres o maritimos no

representen peligro para la flora o fauna I62al.

Ademas de los elementos sefialados anteriormemntecesario cumplir con una serie

de requerimientos expuestos por las siguienteslémipnes adicionals

e Plant Quarantine ACT.

* Plan Protection ACT.

* Honey Bee ACT.

* Federal seed ACT.

* Animal Import - Export regulations endangered spe@CT.
* Swine Health Protection ACT.

e Virus Serum Toxin ACT.

Dichos tratados son muy claros, en el sentido qusedn la protecciéon total de la

industria local.

Los requisitos exigidos por parte del Servicio déu&nas de los Estados Unidos de

Norteamérica (U.S. CUSTOMS) para permitir el ingrede productos de origen

67
68
69

www.uschamber.org
www.aphis.usda.gov
www.aphis.usda.gov
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extranjero en los puertos de ingreso (maritimoestre y aéreo) a lo largo del territorio

de Norteamericano son los siguiefites

* Numero de importacion.

» Declarar el valor de la mercancia.

» Determinar el nimero de partida arancelaria dedecamcia (HTSUS), para el
caso de las flores ecuatorianas la partida de ptoslucorrespondiente de
acuerdo al Sistema Armonizado de tarifas es la D883 (ver anexo 3).

» Certificados de origen.

* Formularios de entrada de aduanas.

» Evidencia del derecho de entrada.

» Factura Comercial.

» Lista de productos.

» Depdsito, para cubrir posibles obligaciones, imme® multas que puedan

acumularse tras la liberacion de la mercancia.

5.4. SISTEMAS DE INTEGRACION CON PROVEEDORES.

El proceso de acercamiento a los principales proveedores de productos florales
para exportacion, se realizara a través de un andlisis de oportunidades buscando
siempre aquellas empresas que otorguen las mejores ofertas y alternativas de

negociacion.

Para este propdésito, se levantard una base de datos de los proveedores mas
calificados de las 3 provincias nombradas en el capitulo 3 que todavia no hayan
incursionado en la exportacion de productos o que deseen tercerizar esta
actividad.

Para ello, se visitar4 a los potenciales proveedores de productos y se les dara a
conocer la propuesta de negocios que ofrece la empresa 'y se tomaran datos de

informacion relevantes en cuanto a disponibilidad de productos, precios,

70

Www.uscustoms.gov
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cantidades minimas y maximas entre otras cosas. Una vez obtenida esta
informacion, se procedera a evaluar las opciones ofrecidas por cada uno de los
proveedores visitados y luego de ello se los clasificara en virtud de su tamafio,

importancia y condiciones exigidas para firmas de convenios comerciales.

En cuanto a los proveedores de servicios para la empresa, se utilizaran dos tipos
de transporte dentro de este proyecto, terrestre desde las plantaciones de los
proveedores seleccionados hacia las bodegas donde seran almacenados los
productos solicitados verificando que concuerden con las condiciones de los
pedidos de los clientes. Luego de las inspecciones se procedera a realizar todos
los tramites necesarios previos al embarque de los productos en las unidades de
las empresas de carga aérea que transportaran los productos hasta el Aeropuerto
Internacional de Miami. La figura 5-2, ilustra el diagrama de flujo asociado al
disefio del Sistema de Integracion con los proveedores de productos y servicios

para el presente proyecto.
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5.5. SISTEMAS DE INTEGRACION CON CLIENTES.

El proceso de negociacion con los clientes se realizara de manera muy similar a la
de los proveedores, tomando en cuenta las politicas establecidas por la empresa
para realizacion de pedidos y formas de pago, las cuales respetaran en todo

momento las aspiraciones comerciales de ambas partes.

Se respetaran acuerdos y normas internacionales en cuanto a precios, formas de
envio de los productos, empaques y manejo de aspectos fitosanitarios y
ambientales, de esta forma, se tratard siempre de buscar las mejores condiciones
de negociacién internacional que beneficien por igual a quienes intervendran en

este proceso de comercio exterior.

Finalmente para la realizacion del proceso post venta del servicio de
comercializacion, se tomara muy en cuenta la opinion del cliente aceptando sus
criticas y sugerencias en el caso que las hubiere para mejorar las actividades.
Una vez que el producto llegue a las manos del cliente, se enviard un mensaje a
su cuenta de correo electronico para que haga conocer su opinion acerca del
servicio si esta satisfecho con el mismo o si existen aspectos en los cuales sera

necesario mejorar para ofrecerle un servicio de primera.

La figura 5-3, ilustra el proceso de Integracion y negociacion con los clientes del

mercado de la ciudad de Miami.
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5.6. SISTEMAS DE INFORMACION

La seleccion de un sistema de informacion interpm@ado para esta empresa, es la
forma de integrarla cada vez mas a sus proveederpsoductos y consumidores, permite
tener facilidad de repuesta, eficiencia en el deBar de las tareas y acceder a
herramientas para obtener ventajas competitivasovaphando la gestion del

conocimiento.

La idea de implementar un sistema de informaaiéerno, es que con el paso del tiempo
y la realizacion de diferentes actividades seabpmsienerar un sistema alimentado con
informacion estandarizada generada por la empresh percado con la finalidad de
implementar una amplia y completa bodega de datnecida técnicamente como DATA
WAREHOUSE, la misma que guardara registros histérique seran actualizados
continuamente con los movimientos de la empresapacnandolos de forma

estandarizada para tener acceso a ello en cualgairentos.

La finalidad de disefiar e implementar un sistemanfigmacion en la empresa es la de
mantener un medio de consulta permanente, con al sai podran generar reportes,
acceder a consultas nuevas de cualquier aspe¢toadministrativo como financiero que

servira como soporte documental para la una tontedisiones estratégicas para competir

y sobrevivir en este mercado.

El disefio de un sistema de informacion adecuaddaagula gran mayoria de empresas
internacionales a alcanzar ventajas competitivata enedida que dicho sistema constituya
una herramienta poderosa que apoye la toma deatexssgerenciales, en este sentido es

necesario contar con Hardware y Software apropiada estos propositos (ver anexo 4)
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6. DISENO TECNICO DE PROCESOS CRITICOS.

A través del presente capitulo, se analizaran aquellos procesos que intervendran
directamente en la realizacion de las operaciones de comercio exterior hacia el

mercado seleccionado.

6.1. MEZCLA DE MARKETING INTERNACIONAL.

Como parte complementaria del programa de Planificacion Estratégica para el
presente proyecto expuesto en el capitulo 4, se considera muy importante el
disefio de un sistema de Mezcla de Mercadotecnia (Marketing Mix), a través del
cual se establecera una combinacidn estratégica de varios elementos
mercadotécnicos con la finalidad de obtener una respuesta satisfactoria del
mercado hacia el cual se encuentra orientado el servicio que se ofrece a través
del presente proyecto. Para la realizacion de este emprendimiento se seguira un
programa de marketing mix estandar’* que permita la reduccién de costos para la
empresa, tomando en cuenta los 4 elementos principales (producto, precio,

distribucion y comunicacién) los mismos que se detallan a continuacion:

6.1.1.Productos/servicios:

El producto seleccionado para el presente proyecto consiste basicamente en el
disefio e implementacion eficiente de un servicio de comercializacion directa de
flores frescas desde plantaciones ecuatorianas seleccionadas que cumplan con
estandares internacionales de exportaciéon hacia la ciudad de Miami, con la
finalidad de satisfacer un tipo de necesidad vinculada directamente con la
autoestima de las personas desde un punto de vista estético y de aceptacion
social, al reflejar en las flores el anhelo de las personas de expresar sus

sentimientos hacia sus seres queridos.

™ Kotler, Philip; Armstrong, Gary: “Mercadotecnia”: El mercado mundial/ Capitulo 21/ Pag. 745.
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Para este propdsito se tomara el nombre: Paradise’s Flower Export Company
la razon por la cual se escogio este nombre se debe a que expresa claramente la
idea principal de negocios con la que se originé el presente proyecto, y que
consistira en exportar hacia el mercado de la ciudad de Miami los mas hermosos
productos de belleza natural y exética del paraiso terrenal ecuatoriano que son
sus flores, las cuales no tienen punto de comparacién en cuanto a su calidad y

perfeccion anatomica.

En este sentido, el servicio de comercializacion que se propone tomara la forma

de un sistema de integracién vertical’®

, a través del cual la empresa buscara
establecer un sistema de alianzas estratégicas con otras instituciones comerciales
tanto locales como internacionales para aprovechar oportunidades de negocios a
través de la combinacion de capacidades de produccién y recursos de
mercadotecnia para obtener mejores resultados. La figura 6-1 ilustra la forma
basica que tendria el presente proyecto dentro del mercado seleccionado, la
misma que muestra una estructura sencilla y apropiada dentro de este tipo de

negocios.

DIAGRAMA DEL SERVICIO DE COMERCILIZACION DE FLORES.

Proveedor

LS;'S Broker
Miami ~al

N

Fig. 6-1
FUENTE: Kotler P, Armstrong G. “Mercadotecnia”

2 Kotler P, Armstorng G: “Mercadotecnia” Colocacién de Productos: Canales de distribucion y distribucion fisica,
Organizacion del Canal, Pag. 481
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Empaques: En cuanto a este punto en particular, se solicitard a los
proveedores de productos apegarse a las normas internacionales en cuanto a
empaques y embalaje para exportacion de productos delicados que
establecen que las cajas para los productos florales deberan ser de carton
reciclado de tipo telescépico resistentes para facilitar el apilamiento y
almacenaje, ademas deberan tener perforaciones suficientes para garantizar
la circulacion de aire, deberan viajar con capuchones plasticos tipo red para
proteccibn de la flor y con seguros para evitar la manipulacion de los

productos.

En cuanto al contenido de las cajas, las flores de exportacién se encuentran
empacadas en bunches que contienen 20 ¢ 25 tallos; los cuales son
depositados en los empaques antes sefialados, con capacidad para 200 y 500
tallos por caja full, segun el tamafio. Una caja full equivale a 2 cajas tipo
tabaco o Half Box, un Half box clasico mide 108cm de largo, 27 de alto y 30 de

ancho”®.

Finalmente, la informacién requerida en cada caja incluye: la compafia
productora, la compafia que realiza la entrega del producto, el tipo de flor, la
cantidad y el pais de origen mediante el uso de cddigos de barra que
contienen informacion suficiente para su identificacion de origen y su destino

final.

Marcas: De acuerdo a este punto, se considera necesario limitar el nivel
responsabilidad de la empresa, debido a que actuara Unicamente como nexo
comercial entre los productores nacionales y los clientes en la ciudad de

Miami, por dicha razébn no se utilizar& una marca especifica para los

3 www.agroterr.com/ flores frescas y rosas/ preguntas frecuentes.html
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productos sino que se utilizara el nombre de los proveedores reales dentro de

los campos de informacion requerida.

» Caracteristicas: En cuanto a este tipo de producto el cliente del mercado de
la ciudad de Miami, desea que el servicio sea completamente personalizado,
para que sus requerimientos sean atendidos de la mejor manera posible, que
la empresa que le provee el servicio también se interese en conocer cuales

son sus principales necesidades en cuanto variedad de productos.

6.1.2.Precio:

La eleccion del precio del servicio de comercializacién tomara en cuenta los
objetivos de mejorar la rentabilidad de la empresa, de incrementar el volumen y
crecimiento periodico de las ventas, mejorar la prestacion de servicios adicionales

al cliente y servir como estrategia para enfrentar el nivel de competencia.

El precio de exportacion de los productos florales en este mercado depende entre

otras cosas de la calidad de la flor, tamafio del tallo y estacién del afio.

En cuanto a esto dentro del mercado en general se considera como temporada
alta a los meses comprendidos entre septiembre y abril, donde los precios se
disparan considerablemente especialmente para las rosas de tipo Classy de color
rojo cuyo precio al por mayor se cotizaria entre $1.50 y $3 por tallo de 70

centimetros’*.

La temporada baja se considera desde mayo hasta agosto, aqui los volimenes de
compra descienden y los precios también muestran una tendencia a su reduccion
pudiendo cotizarse entre $1 hasta $1.50, estos valores desde luego incluyen la

comision cobrada por la colocacién de la oferta de productos.

™ \www.afifnet.org/customersinfo.html
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Es importante sefialar que la empresa manejara precios completamente
competitivos dentro del mercado de productos florales, tomando como referencia

la tabla de precios referenciales FOB, utilizada a nivel internacional.

La forma de pago por la prestacién de servicios se realizara por via electrénica a
través tarjetas de crédito aceptadas a nivel internacional (VISA, MASTERCARD,
AMERICAN EXPRESS), con vigencia minima de un afio, o también mediante
MONEY ORDER por medio de la empresa WESTERN UNION, la forma de
negociacion prevé la realizacion de convenios especiales basados en sistemas de

confianza sin descuidar el seguimiento al cliente.

6.1.3.Distribucion:

Al disefar el presente proyecto, se desea establecer un nexo de conexion con el
cliente de una manera mucho mas directa en comparacién con el que existe
actualmente en el mercado en la que el cliente tiene que atravesar una extensa
red de intermediarios para llegar al producto y enfrentar las conocidas

desventajas asociadas a un canal de distribucidbn mas extenso.

Se desea establecer un manejo logistico del mercado estratégicamente mas
apropiado para este tipo de productos, en cuanto se refiere al transporte y
conexiones para garantizar un acceso mas eficiente a los productos,
personalizacion total de los pedidos de los clientes y almacenamiento de los
productos en condiciones completamente adecuadas previas a su embarque
hacia su destino final, para cumplir con este propdésito se ha propuesto la firma de
convenios de exclusividad con los proveedores de los productos florales y de
servicios de transporte con la finalidad de que el despacho de los productos no se
retrase por cuestiones de tipo burocratico y esto llegue a afectar la calidad del

producto.

Al momento de recibir el pedido oficial del cliente, se localiza inmediatamente en

la base de datos al proveedor de productos florales que pueda abastecer en
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términos de cantidades y variedades exigidas por el cliente en el menor tiempo
posible, con lo que se realizaran todas las operaciones necesarias para que el

producto llegue en las condiciones pactadas.

Se verifica que los productos coincidan con la orden de pedido de los clientes y se
prepara toda la documentacion necesaria para el embarque hacia su puerto de
destino final, cuando el producto haya sido embarcado en la unidad de transporte
aéreo se notificara a los clientes via e-mail que el producto esta en camino, se les
proveerd el nimero de guia, nombre y datos del representante encargado del
embarque para que pueda rastrearlo facilmente para garantizar que el producto

llegue a manos del cliente.

6.1.4.Comunicacion:

La comunicacion esté integrada por las siguientes estrategias parciales:
* Publicidad

* Promocion de ventas

* Relaciones publicas

Publicidad: A través de la publicidad que realizara la empresa para promover sus
ventas dentro del mercado de la ciudad de Miami, se persiguen los objetivos de
Informar, Persuadir y ayudar al cliente a Recordar la existencia de una empresa

dedicada a la comercializaciéon de flores frescas.

El medio publicitario que se utilizara para el presente proyecto en su etapa inicial,
sera basicamente el Internet a través del portal electronico que sera
completamente atractivo y la difusion de las actividades que realiza la empresa a

través de los contactos en la ciudad de Miami entre sus conocidos.

Gracias a gestiones realizadas directamente con la Asociacion de Importadores
de Flores de Florida fue posible acceder a un directorio de los almacenes que

operan dentro de la ciudad de Miami y otros estados de la Uniébn Americana con
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la finalidad de enviar correos electronicos a diferentes empresas que consten en

el directorio antes mencionado.

Se aplicara este método hasta cuando la empresa sea capaz de generar la
suficiente cantidad de recursos econdmicos para realizar una inversion en el
disefio de una campafia publicitaria mucho méas agresiva que incluya la utilizacion

de medios de comunicacion de mayor alcance como prensa escrita o audiovisual.

Promocién de Ventas: Consiste en determinar el cuadro de incentivos a corto
plazo destinados a los clientes para asegurar la venta concreta del servicio que
prestara la empresa, para este propdsito se utilizara las siguientes politicas para
su promocion de ventas en el mercado de comercializacion de flores frescas en la

ciudad de Miami:

» Se aplicaran politicas de crédito de acuerdo al nivel de seguridad y confianza
que ofrezcan los clientes en cuanto a su intencion de pago por prestacion de
servicios, se concederan como se acostumbra dentro estos mercados créditos
a 30 y 60 dias plazo para compras en grandes volimenes, los mismos que
tendran un pequefio recargo a manera de colateral para avalar la promesa de
pago, se establecerd ademas un contrato plenamente legalizado en el cual
irAn expresadas clara y especificamente nuestras condiciones para concesion

de créditos a los clientes.

« Como una medida para promover la utilizacion del servicio, se establecera una
politica para concesién de descuentos de acuerdo al volumen de compray le
frecuencia de utilizacion de los servicios de la empresa, lo que motivara a los
potenciales clientes a generar mas pedidos de productos, los margenes de
concesién de descuento se realizaran a través de un porcentaje asociado a su
volumen de compras en un rango que oscilara entre 10-15% sobre el valor de
la compra al cual tendrdn acceso todos los clientes durante la etapa de

introduccién al mercado de la empresa, luego de ello se reformara y se
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tomaran otras medidas de descuento e incentivos para premiar la confianza de

los clientes.

Relaciones Publicas: Dentro del proceso de establecimiento relaciones
estratégicas de la empresa con la sociedad se considera la posibilidad de
establecer la colocacion de informacion relacionada con las actividades realizadas
por la empresa y sus servicios en medios informativos para lograr captar una
mayor atencion por parte de los clientes, de igual manera para concretar la
realizacion de pedidos de los clientes en la ciudad de Miami, se programaran
visitas a los oficinas de los clientes tanto mayoristas como minoristas que correran
a cargo del representante de la empresa en la ciudad de Miami, quien llevara
consigo todo el material informativo necesario como catalogos fotogréficos, cartas
de presentacién y cartas de precios de los productos para que el cliente no tenga

dudas en cuanto al servicio que se ofrece.

6.2. ANALISIS DE NEGOCIACION COMERCIAL LOCAL E
INTERNACIONAL.

Dentro del presente proyecto se aspira a generar propuestas de negociacion
mutuamente beneficiosas, en el sentido de ofrecer a los proveedores alternativas
para que su oferta de productos sea canalizada adecuadamente hacia un
mercado tan importante como es el norteamericano, por ello la estrategia de
negociacion va encaminada hacia el objetivo de convertir a los proveedores

nacionales de productos y servicios en socios estratégicos de la empresa.

Entre los planes del presente proyecto se considera proponer a los proveedores
la alternativa de acceder a programas de descuento con la condicion de realizar
convenios de exclusividad en cuanto a cantidades y precios preferenciales con la
finalidad de tener siempre una amplia oferta para los clientes en el plano

internacional.
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Con los clientes en el mercado de Miami, es necesario negociar ciertas
condiciones importantes como un rango de precios apropiado para la prestacion
de servicios de intermediacion, las condiciones de envio de los productos, los
plazos de entrega, todo ello con la finalidad de garantizar un mayor incremento

en el nimero de pedidos.

Con ello los clientes nacionales o proveedores se sentiran tranquilos al saber que
la empresa estard cumpliendo con su parte de ayudarle a colocar su oferta
exportable y cubrir con ella a un mayor numero de clientes y los clientes en el
mercado tendran la satisfaccion de acceder a los mejores productos florales de
Latinoamérica, por parte de la empresa el beneficio que se persigue es alcanzar
un mejor posicionamiento dentro del mercado de empresas comercializadoras de
productos florales puesto que se desea llegar en poco tiempo a cubrir en su
totalidad ese segmento de la demanda en la cuidad de Miami que no se

encuentra satisfecho con el servicio que actualmente recibe.

6.3. DETERMINACION DE SERVICIOS POST VENTA Y
RETROALIMENTACION DE INFORMACION.

En un proceso de negociacidbn comercial es importante destacar los potenciales
beneficios que pueden obtener los clientes al acceder a los servicios, los mismos
gue muestran nuestra intencion de ofrecer un elemento competitivo de gran

importancia como es el valor agregado.

Uno de los servicios post venta propuestos consiste en disefiar un portal
electrénico completamente interactivo en el cual se difundira informacion real del

producto que se esta promocionando.

Dentro del portal también se disefiara una seccion informativa en la cual se
mostraran a los clientes las politicas para aceptacion de pedidos, formas de pago

y plazos de entrega de los pedidos.
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La idea consiste en disefiar un servicio innovador apoyados en una plataforma
completamente interactiva en la cual el cliente podr4 acceder a un servicio de
exportacion de flores moderno, agil y facil de acceder en términos de tiempo y

dinero y que pueda cumplir plenamente con las siguientes funciones:

Informar y promocionar. Los clientes en recibiran informacion clara, precisa y
oportuna relacionada con el producto que estan recibiendo, como fue cultivado, su
forma de empaque, forma de envio, términos de negociacion, entre otros. Con
esto se pretende difundir toda la informacion posible que ayude a influir en la
intencion de compra de los clientes y promover de mejor manera el producto

dentro del mercado ofreciendo ofertas especiales altamente competitivas.

Adaptar: Se procurara en todo momento de conformar y ajustar completamente
la oferta de productos a las necesidades y requerimientos de los clientes en

términos de cantidades y precios.

Negociacion: Se buscaran mejores condiciones y criterios de negociacion con los
clientes, buscando siempre llegar a concretar acuerdos comerciales mutuamente
beneficiosos en cuanto a precios y otros términos, facilitando el intercambio de

productos.

Distribucion: Se disefiard un sistema logistico completamente adecuado que
permita satisfacer plenamente las necesidades de los clientes, de acceder a los

productos en forma rapida y eficiente.

Financiamiento: Se otorgaran de acuerdo a las politicas de la empresa rangos
de crédito para clientes frecuentes, siempre y cuando los pagos sean puntuales y

los volimenes de compra sean altos.

En cuanto a la retroalimentacion de la informacién tratada hasta el momento se

puede apreciar que el mercado de productos florales es un medio completamente
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atractivo, que ofrece retos importantes a los que es necesario superar mediante la
elaboracion de un plan que contemple desde un punto de vista estratégico el
movimiento del mercado, sus fluctuaciones y demas elementos que lo vuelven

interesante y digno de ser explotado en su totalidad.

La opinion del cliente ya sea local o internacional es un elemento muy importante
para poder definir de mejor manera la oferta de servicios de tal manera que al
atender de mejor forma a un mayor numero de clientes la participacién de
mercado podra tener un mejor desempefio, con ello queda abierta la posibilidad
de analizar el potencial de atender mercados mucho mas grandes en otros

paises, lo que conllevara a obtener mayores beneficios econémicos.

6.4. ANALISIS DE ESCENARIOS.

Se analizan los dos extremos principalmente porque en caso de darse una
situacion completamente positiva es necesario tomar determinaciones para
continuar con este buen nivel de desempefio, que desde un punto de vista ideal
deberia ser permanente y libre de todo tipo de riesgos que podrian poner a

tambalear el negocio.

Por otro lado el extremo completamente opuesto no debe ser visto como un punto
de no retorno donde todas las cartas ya estan jugadas y no hay nada por hacer,
que la suerte esta determinada y la Unica alternativa seria rendirse, pero se
considera que en caso de darse una situacion adversa no es aconsejable dejar
que todo el esfuerzo se pierda; por el contrario es pertinente y necesario buscar
los mecanismo que ayuden a encontrar nuevamente el rumbo y coloquen a la
empresa de nuevo en el juego sorteando todos los obstaculos y analizando cuales
fueron los errores cometidos y buscando la forma de evitar que estos se vuelvan a

presentar.

Para aprovechar la posibilidad de encontrarse con una situacién 100% positiva, se

mantendra en una linea de satisfaccién absoluta de las necesidades del cliente,
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se mejorard cada dia la oferta de servicios, se buscara la manera de conseguir
acuerdos con los proveedores para que la vigencia de precios pactados de
manera inicial se mantenga dentro de un margen razonable por un nuevo periodo

de tiempo

En caso de que las ventas superen por un amplio rango las expectativas, se
mantendrd una actitud de calma para que dicha situacion completamente positiva
no se salga de control, en lugar de ello se buscaran los mecanismo apropiados

para que se mantenga ese buen nivel de desempefio.

Se disefiarén estrategias mucho mas apropiadas para manejar ese momento, en
caso de que se presente la posibilidad de ampliar mucho més el horizonte, se
pensard en la posibilidad de incorporar més colaboradores al staff, y de esta

forma contribuir a reducir la tasa de desempleo.

Desde el lado pesimista también se conservara una actitud ecuanime de manera
que se pueda encontrar la forma de solucionar los problemas que podrian

generarse por la naturaleza misma del presente proyecto.



95

7. PLAN DE MERCADEO

El objetivo del presente capitulo consiste en disefiar de forma practica y
consistente los elementos de caracter comercial y administrativo, que permitirdn
complementar de manera mucho mas puntual el plan estratégico expuesto en el
Capitulo 4, el mismo que la empresa seguird durante sus primeras etapas. Para
alcanzar este importante objetivo, se propone la realizacion de un analisis del
mercado, con la finalidad de seleccionar un segmento apropiado dentro del
mismo, dentro del cual sea factible la realizacion de operaciones comerciales y a

la vez permita delinear estratégicamente el perfil de los potenciales clientes.

Finalmente, una vez que se hayan determinado los elementos de analisis para
conformar integramente el plan de mercadeo, se procederd al disefio y
formulacién de varias estrategias comerciales, destinadas a adquirir un mejor
desempefio dentro del plano internacional, las cuales seran implementadas a lo
largo de cada una de las etapas de ejecucion del proyecto para garantizar el éxito

del mismo.

7.1. OBJETIVOS DE MERCADEO.

A través del desarrollo del presente Plan de Mercadeo, nuestra empresa persigue
la consecucién efectiva de los siguientes objetivos relacionados con el entorno
comercial, los mismos que se encuentran vinculados estrechamente con la

misién corporativa planteada en el Capitulo 4.

e Cubrir en un 100% dentro del mediano plazo el porcentaje que se sefiala como
demanda potencial para el proyecto expuesta en el Capitulo 3, por medio de
la prestacion de un servicio de comercializacion de flores frescas y conforme
avance su plena explotaciébn obtener ganancias de forma gradual sobre las

ventas a partir del segundo y tercer afio de ejecucion del proyecto.
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* Incrementar dentro de 3 afios luego de la primera fase de implementacion real
del proyecto la participacion de mercado de la empresa en un 12% en
comparacion con el lider actual del mercado, extendiendo el rango de
operacion hacia otros nichos de mercado que no hayan sido explotados
completamente, dejando abierto el camino hacia una mayor expansion

territorial.

* Incrementar cada afio el volumen de ventas en un 30%, en el mercado de la
ciudad de Miami, a través de la implementacion de estrategias de
comunicacién completamente eficientes adaptadas para este mercado en
especial que permita a lo largo de toda la vida institucional crear de forma
significativa una sdlida imagen de marca hacia los servicios, ayudando a los
clientes a recordar que existe una empresa creada para su satisfaccion y que

pueda utilizar los servicios en cualquier momento.

7.2. ANALISIS Y SEGMENTACION DEL MERCADO

Esta ciudad se seleccion6 como objetivo de mercadoacuerdo a las siguientes
condicionantes, la estructura de costos de la poddo floral norteamericana y las

modernas facilidades de transporte internaciongrdeuctos frescos, ha contribuido a que
los niveles de competitividad de las flores impdas por la ciudad de Miami, hayan
crecido de forma sostenida durante los ultimosfids §1990-2005), razon por la cual no
es de extrafiar que en afos recientes las imparegi@presenten un 75% del consumo

total de flores en ese pdfs.

Otros estudios realizados por la Asociacion de maplores Florales de Florida revelan
que el valor de las flores importadas ha crecidma tasa promedio anual de 6% entre
1992 y 2002, muy por encima del aumento demografidel consumo en la mayoria de

productos de origen agricéfa

" University of Florida: International Trade Review.
® www, afifnet.org/statistics.html
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Un porcentaje aproximado del 80% de las floreschgsmportadas por los Estados Unidos
a través de la ciudad de Miami, procede de paise#rdérica Latina especialmente
Colombia y Ecuador como pudimos apreciar en eltgkpB en la figura 3-6 y el 20%
restante de la oferta de productos proviene des gadses. En términos monetarios, el
valor estimado de las importaciones de flores &gdwrdea los 500 millones de ddlares,
constituyendo el principal producto importado psa &ia, lo que constituye el 30% del

total de carga que llega a Miami.

PERFIL DEL CLIENTE:

Para la realizacion del presente proyecto, seVididb a la cantidad potencial de clientes

de esta zona en dos grandes grupos: Cliente Mga®g<lientes Minoristas.

Clientes Mayoristas:

Para el presente proyecto se considerardn como clientes industriales o mayoristas
a empresas grandes como supermercados y cadenas de florerias dedicadas
exclusivamente a la actividad de comercializacion de flores frescas en la ciudad
de Miami, cuyo proceso de comercializacion se realice directamente con

elementos del canal de menor tamafo, como vendedores informales y otros.

Clientes Minoristas:

El otro grupo de clientes al que se desea satistamela oferta de servicios del presente
proyecto esta compuesto por el publico en generalmpdria acceder a los productos a
través de portales de Internet o acudiendo pelrsendée a cualquiera de los grupos de

clientes mayoristas nombrados anteriormente.

Existen dos factores claves que influyen de forei@minante dentro de la intencion de
compra del cliente de este mercado de productdsadek, independientemente de su

volumen de adquisiciones.

Estos elementos son el precio de venta y la ahlill producto, como sefalan Mr.

Michael Lancey, representante de Marketing y Vemtada empresa EDEN FLORAL
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FARMS INC”y Mr. Jon Lloyd, representante de ventas almayor de DUAMEX

MIAMI "8, quienes coinciden al sefialar que gran parte slelientes a quienes atienden
sus empresas tienen una gran preferencia por addjomes procedentes de granjas
latinoamericanas, especialmente ecuatorianas,daehi que conocen sus virtudes

generales en términos de calidad y precio.

7.3. ESTABLECIMIENTO DE ESTRATEGIAS DE MARKETING
INTERNACIONAL.

El presente proyecto ha sido disefiado con la idea de operar de manera
completamente eficiente dentro un importante mercado internacional, de alli la
necesidad de formular un conjunto de estrategias que permitan alcanzar en su

totalidad los objetivos planteados al inicio del presente Capitulo.

Como se sefialé en el Capitulo 4, dentro del cuadro de generacion de estrategias
seleccionadas por la empresa para garantizar su potencial supervivencia dentro
del mercado, la intencion inicial del presente proyecto es manejar una estrategia
genérica al mantener un enfoque de especialista, con ello el proceso de trabajo
estara disefiado con la finalidad de mantener una posicién competitiva dentro del
mercado, para ello el conjunto de estrategias de comercializacion seran las

siguientes:

» Disefiar e implementar a corto plazo una campafia de comunicaciéon efectiva
gue englobe los puntos principales de la mezcla de mercadotecnia expuesta
en el Capitulo 6, esta campafia debera difundir de manera precisa el propdsito
de servir a los clientes de la ciudad de Miami con productos de alto grado de

calidad.

» La campafia de comunicacion serd puesta a consideracion de los clientes en

medios de comunicaciébn masiva principalmente prensa e Internet, para la

77
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difusion a través de los medios de prensa escrita se ha elegido publicar avisos

en revistas especializadas conocidas dentro del sector floricola.

* Mantener en el mercado la promocion efectiva del producto estrella del sector
floricola, en este caso diferentes variedades de rosas, manejando un precio de
mercado completamente competitivo, con ello se desea mantener la potencial
cuota de mercado a la que se puede acceder durante un buen periodo de
tiempo, hasta redefinir el plan estratégico desarrollando nuevos estudios de
mercado con la finalidad de buscar y explotar de mejor forma nuevos

segmentos de mercado.

» Capacitar a la fuerza de ventas en técnicas de negociacion efectivas afines al
mercado de productos florales norteamericano, con lo que se posibilitaria la
puesta en marcha de un servicio de atencién al cliente totalmente eficiente,
capaz de manejar sus requerimientos y resolver sus inquietudes en el menor
tiempo posible, de esta forma se pretende reforzar la imagen de la empresa
buscando que la marca comercial adquiera un mayor nivel de notoriedad
dentro del mercado, con lo que cumpliri efectivamente la meta de sobrevivir
dentro de la industria, adquirir un mayor nivel de experiencia que ayudara
significativa en la ambicion de ampliar el horizonte para no solamente atender

al mercado norteamericano sino también al europeo y asiatico.

La implementaciéon de todo este conjunto de estrategias complementarias de
comercializacion al igual que las que fueron descritas en el Plan Estratégico de la
empresa tiene un costo aproximado de $1.000, que ha sido clasificado dentro del
cuadro de inversiones del Plan financiero bajo el rubro “Otros costos de
preinversion” y que ha sido desglosado adecuadamente para una mejor

comprension en el anexo 5.
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8. PLAN FINANCIERO

El objetivo del presente capitulo consiste en efectuar una evaluacion los aspectos
financieros que se derivardn de la potencial implementacion del presente
proyecto, con la finalidad de justificar la conveniencia de implementarlo de forma
real dentro del mercado; para tal efecto se tomara como referencia un horizonte
de temporal de aproximadamente 3 afios (2006-2009) desde la potencial fecha
de inicio de las operaciones comerciales de la empresa para el calculo de

proyecciones de ingresos y egresos.

Como herramienta base para la generacion del programa de analisis financiero
del proyecto, se utilizara de un modelo matematico-financiero utilizado en la
generacion y evaluacion de proyectos de inversiobn proporcionado por la

Corporacion Financiera Nacional cuya plataforma es el programa Microsoft Excel.

Mediante la utilizacion del modelo antes mencionado se mostrara de una manera
clara como los criterios de composicion del cuadro de inversiones a realizar y los
valores correspondientes a los principales ratios o de evaluacion financiera que
reflejardn la situacion de liquidez, rentabilidad y endeudamiento producto de la

implementacion del proyecto.

Los datos numéricos que se ponen en consideracion para el analisis financiero del
presente trabajo provienen de fuentes confiables tanto locales como extranjeras.
Asi, los precios de cotizacién de las flores frescas principalmente en el mercado
de la ciudad de Miami fueron proporcionados por la Asociacion de Importadores
de Flores de Florida’® que corresponden al periodo comprendido entre los meses

de junio y julio del presente afio.
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Ademas de ello se reviso la tabla de precios en mercados internacionales para
productos florales publicada por la Secretaria de Agricultura, Ganaderia,
Desarrollo rural, Pesca y Alimentacion de la Republica Mexicana, quienes
manejan sus precios de mercado de acuerdo a las cotizaciones de Ecuador y

Colombia®.

De igual manera se revisé el Sistema Armonizado de Tarifas anexo al
Departamento de Comercio de los Estados Unidos de Norteamérica para
corroborar los datos en cuanto al codigo con el cual se clasifica a este tipo de

productos (ver anexo 3).

Finalmente se acudi6 a la Federacion Ecuatoriana de Exportadores
(FEDEXPORT) y EXPOFLORES para obtener datos informativos ain mas
certeros con los cuales se podra justificar de mejor manera el presente analisis,
los cuales ayudaran a estructurar de manera proyectada los balances de situacién
y resultados del primer afio de operaciones, los mismos que ayudaran a
conformar el flujo de efectivo para extraer el valor de los indices que hacen
referencia al Valor Actual Neto (VAN) vy a la Tasa Interna de Retorno (TIR) del

proyecto.

8.1 ANALISIS DE INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO.

8.1.1 Inversion Inicial:

La inversion inicial que se requerira para el desarrollo del presente proyecto sera
utilizada para la adquisicion de mobiliario de oficina, equipos de computacion y
otros elementos durante la fase inicial de implementacion del proyecto que se
consideraran para un periodo de produccion de tipo trimestral, como se puede

apreciar en el siguiente cuadro:

8 www.infoaserca.gob.mx
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PARADISE'S FLOWER EXPORT COMPANY

OFICINA 3.00(
MUEBLES Y EQ. DE 64C
CAPITAL DE TRABAJC 4.797
EQUIPOS DE 1.80(
OTROS ACTIVOS ]
INVERSION 2.50(
GASTOS DE 1.00(
OTROS COSTO® 1.00(

INTERESE{DURANTE LA 25C

TOTAL OTROS ACTIVOS 4.75(

TOTAL INVERSION 14.98'

8.1.2 Financiamiento:

El cuadro estimado de financiamiento de la inversion inicial requerida para la
implementacion del presente proyecto de generacidon de empresas considera
como estrategia para mantener un mayor control de la empresa Yy reducir el nivel
de apalancamiento financiero, la utilizacibn de un mayor porcentaje de capital
propio (67%), el mismo que sera proporcionado en partes iguales por el grupo de
accionistas, que operara bajo el nombre de Paradise’s Flowers Export
Company, a excepcion del miembro accionista que proveerd de manera
provisional el local destinado para el funcionamiento de la base de operaciones

en la ciudad de Quito.

Se tom0 esta decision con la finalidad de reducir el nivel de riesgo financiero de la
empresa que se va a crear y poner en funcionamiento una vez terminada su etapa
de evaluacién, de esta manera el rubro correspondiente al capital propio quedara
distribuido de la siguiente manera:
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PARADISE'S FLOWER EXPORT
COMPANY

APORTE SOCIOS | 7.23? 70%
APORTE OFICINAS| 3.009 30%
REPARTICION ||

SOCIO 1 1.809,2b  25%
SOCIO 2 1.809,2b  25%
SOCIO 3 1.809,2b  25%
SOCIO 4 1.809,2b  25%

El 33% restante de la inversion inicial sera financiada a través de la solicitud de un
crédito a 5 afios plazo con una tasa de interés del 10% anual, otorgado por la
Corporacion Financiera Nacional, la misma que ofrece mejores condiciones que el

resto del mercado para otorgamiento de créditos para la pequefia empresa.

PARADISE'S FLOWER EXPORT COMPANY
FINANCIAMIENTO DE INVERSION
FUENTE VALOR %

CAPITAL PROPIO 9.987 67%
CREDITO 5.000 33%
TOTAL 14.987 100%

A continuacion, se muestra la tabla de amortizacién del crédito que se va a
solicitar para cubrir gastos iniciales de funcionamiento por un valor de $ 5.000,
el cual tendra un vencimiento contemplado en un periodo de 5 afios plazo, dentro

del cual se realizaran dos pagos semestrales de $648.

La tabla de amortizacion del crédito que se podria solicitar a la corporacién

financiera nacional sera la siguiente:
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PARADISE'S FLOWER EXPORT COMPANY
TABLA DE AMORTIZACION DELCREDITO

MONTO 5.000 PLAZO SANOS | gepvicio

INTERES|  10%|PAGOS 2 SEM
PERIODO | DESEMBOLSO | INTERES | PRINCIPAL |SERVICIO | SALDO

1 250 398 648 4.602
2 230 417 648 4.185
3 209 438 648 3.747
4 187 460 648 3.287
5 164 483 648 2.803
6 140 507 648 2.296
7 115 533 648 1.763
8 88 559 648 1.204
9 60 587 648 617
10 31 617 648

La concesion de este crédito se encuentra sujeta a ciertas garantias de rigor
sugeridas por la Corporacion Financiera Nacional, con la finalidad de garantizar
por parte de la empresa el cumplimiento de las obligaciones adquiridas dentro de

los plazos convenidos.

En el anexo 5 del presente trabajo se pueden observar los valores
correspondientes al presupuesto de muebles de oficina y nomina del personal que
complementan los valores del capital de trabajo y las inversiones a realizar en

equipamiento de las oficinas donde funcionara la empresa.

8.2 PROYECCION DE INGRESOS Y EGRESOS
La proyeccién de ingresos y egresos para el presente proyecto, toma como base
al estudio de mercado expuesto en el Capitulo 3, para establecer un ensayo del

potencial de ventas se considerara un factor de crecimiento anual promedio de la
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participacion de mercado de Ecuador equivalente a un 5% pronosticado por la

Asociacion de Importadores de Flores de Florida.

En cuanto, a los precios de los productos florales se ha considerado la tabla de
precios referenciales FOB sefialada al inicio del presente capitulo, en donde se
expone un rango de precios minimos y maximos para comercializacion en
mercados internacionales. En la siguiente tabla, se puede apreciar la
estructuracion de la cartera de productos y sus valores de comercializacion en el
mercado para la temporada alta del afio 2005 cuyos datos ayudan a establecer
las proyecciones hacia los afios siguientes en los cuales segun proyecciones de
la Asociacién de Importadores de Flores de Florida no se prevén mayores

cambios.

PARADISE'S FLOWER EXPORT COMPANY

PROYECCION DE VENTAS

_____ CANT_ PR/ CANT | PR CANT PR/ CANT | PR | CANT | PR _ CANT PR

0

1 15.355 3,14 2.502| 2,07 186 1,40 134] 1,85 78| 1,96| 4.744|2.74
2 15.875 3,14 2.541| 2,07| 190|1,40] 137| 1,85 78| 1,96| 4.817|2.74
3 16.416| 3,14 2579 2,07| 192|1,40] 138| 1,85 80| 1,96| 4.889|2.74

PROYECCION
VENTAS

0

1 67.016
2 68.939
3 70.920
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De acuerdo a los datos anteriores, el flujo de efectivo para el periodo de tiempo
considerado al inicio (2.006-2.009) del presente proyecto de generacion de

empresas es el siguiente:

PARADISE'S FLOWER EXPORT COMPANY

FLUJO DE EFECTIVO

CAPITAL PROPIO 9.987
CREDITO DE LARGO PLAZO 5.000
INGRESOS POR VENTAS 67.016 68.939 70.920
CUENTAS POR COBRAR 5.777 5.943
CREDITO CORTO PLAZO 666 8.407 19.551
SALDO ANTERIOR 4.797 6.434 21.709

TOTAL FUENTES 14.987 72.479 89.557 118.123
S N IR R R—

INVERSIONES 10.190

GASTOS DE NOMINA 0 48.521 48.521 48.521
ADMINISTRACION Y SERVICIOS 4.520 4.520 4.520
PAGO PRINC. CREDITO CP 666 8.407
PAGO INT. CRDITO CP 93 1177
SERVICIO DEUDA PRINCIPAL 815 898 991
SERVICIO DEUDA INTERESES 230 397 305
CUENTAS POR COBRAR 5.777 5.943 6.114
COMERCILIZACION Y VENTAS 1.340 1.379 1418

IMPREVISTOS

SALDO ANTERIOR

SERVICIO DEUDA LP PRINCIPAL 815 898 991
SERVICIO DEUDA CP PRINCIPAL 666 8.407
DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS 631 631 631

AMORTIZACIONES 750 750 75

0
[PARTICIPACIONES 15% | 0 ess| oo deas
UTILDADDESPUESDEPART | 0 62e2 __oc24 ___l0da
[wPuESTOSZSM0 | 0| aoei| 20| 2eos
UTILDADDESPUES DEIMPUESTO | 0~ Gas2| 7218 1an
SALDO DE CAIJA A 797 6434 21 709 40 896
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INVERSION INICIAL 14.987

FLUJO DE EFECTIVO -14.987 7.793 8.995 9.509
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Como se puede apreciar en el flujo de efectivo del proyecto, se obtienen
resultados positivos a partir del primer afio, los mismos que van
incrementandose a medida que avanza el ciclo de vida dentro del mercado. Se
ha decidido no llevar un manejo de inventarios de productos, debido a que la
actividad comercial a la se dedica la empresa es la manipulacién de productos
extremadamente delicados que no pueden permanecer por mucho tiempo
almacenados en una bodega, ademés que de hacerlo se genera un costo por

mantenimiento.

En segundo lugar de define un margen de alrededor del 2% destinado al
mantenimiento de gastos de venta especificamente lo que se refiere a
comisiones, otro valor de 2.5% esta destinado a imprevistos que puedan
generarse por condiciones del entorno. Se manejard una politica de
descuentos y concesion de créditos a los clientes con un plazo de vencimiento
maximo de 30 dias con una tasa de interés del 14%, lo que protege a la
empresa al momento de recaudar valores por servicios prestados, se operara
bajo un adecuado indice de apalancamiento financiero cuyo valor no
sobrepasara el limite de peligro teérico lo que garantizara la realizacion de

operaciones evitando caer en riesgo por desfinanciamiento.

De acuerdo a la combinacién de politicas financieras aplicadas y los elementos
econdmicos considerados para el andlisis del presente proyecto de inversion,
se puede obtener una tasa interna de retorno de la inversion (TIR) para los
primeros 3 afios (2.006-2.009) equivalente al 32.997% después de
participaciones e impuestos. Este valor garantiza la obtencién de un buen nivel
de rentabilidad asociada al proyecto, ademas de que garantiza una segura
recuperacion de la inversion realizada. La tasa interna de retorno arrojada por
el proyecto, asegura un buen grado de recuperacion de la inversion a realizar,
el tiempo estimado para la recuperacion de la inversién se podria darse entre el
segundo y tercer afio posterior a la implementacién real del proyecto, una vez

gue se han satisfecho todas las obligaciones pendientes.
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De acuerdo las tablas y graficos anteriores, la empresa muestra grandes
aptitudes lo cual le permite ser implementada de forma real y otorgar ganancias

positivas a medida que evoluciona dentro del mercado.

8.3 ESTADOS FINANCIEROS DEL PROYECTO.

Los siguientes cuadros representan a los estadastudeion inicial y balance de

pérdidas y ganancias para el primer afio del preggoyecto.

PARADISE'S FLOWER EXPORT COMPANY
ESTADO DE SITUACION INICIAL

e X!

ACTIVO
DISPONIBLE 4.79: | PORCION 81%
INVENTARIOS
CUENTAS POR COBRAI D. C. PLAZC 0
TOTAL CIRCULANTE 4.79: | PASIVO 81%
FI1JO
OFICINA 3.00C| TOTAL PASIVO 4.18¢
MUEBLES Y EQ. DE 64C
EQUIPOS DE 1.80( | DEUDA L. PLAZO 4.18¢
TOTAL ACTIVO FIJO 5.44(
DEPRECIACION 0| PATRIMONIO
ACTIVO FIJO NETC 5.44(
OTROS ACTIVOS CAPITAL 9.98
INVERSION 2.50C | UTIL. DEL 0
GASTOS DE 2.00( | TOTAL 9.98;
INT DURANTE LA 25C
AMORTIZACION 0
TOTAL OTROS 4.75(

_TOTAL ACTIVOS i 1498 | TOTAL PAS. CAP. | 1498

Como se puede apreciar en los cuadros anteri@gsebente propuesta de negocios
presenta una clara tendencia de crecimiento ardo ldel ciclo de vida, los resultados
muestran valores positivos desde el inicio, lo ayadtener una mejor apreciacion

potencial grado de rentabilidad que ofrecera efguto.
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ARO 1
VENTAS 67.01 68.93  70.920
GASTOS 57.31 57.617  58.644
9.697] 11.322] 12.27
1.45 1.84
8.24 9.624 10.43
2.06
6.18

2.608

7.218 7.82

AR

[ o N O |
!I!I!

8.4 INDICES DE EVALUACION FINANCIERA.

Uno de los instrumentos mas utilizados para reatipdlisis financiero de entidades es
el uso de las Razones Financieras, ya que estempumedir en un alto grado la
eficacia y comportamiento de la empresa. Estageptas una perspectiva amplia de la
situacion financiera, puede precisar el gradcedéabilidad y todo lo que tenga que ver

con su actividad.

VALOR ACTUAL NETO (VAN): Se define como la suma de los valores presentes
de los flujos de efectivo menos la inversion irlicealizada para el proyecto, dichos
valores se encuentran condicionados a una tasaedeuehto y dentro de un

determinado periodo de tiempo.

Los valores tedricos que se utilizaran para calagdte indice son:

Inversion inicial = -14.987

Afio 1=7.793
Afio 2 =8.995
Afio 3 =9.509

Tasa de descuento = 10%
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VAN = —14.987+ 7.793 + 8.995 N 9.509 — 6,069

(1+010) (1+010f (1+010)

Al dar como resultado un valor positivo, se puedeirdque el negocio puede ser

implementado y que no va a traer mayores inconuézse

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR): Se define de manera muy similar al valor
actual neto, con la consideracién de que la tasdedeuento se determina por un
método de estimacion que se considerara correando el VAN sea igual a cero

para el caso del presente proyecto es valor delp@ia los proximos tres afios es de
33%, como se sefialo anteriormente este valor aefigje la empresa puede ser

empleada con tranquilidad y es capaz de genenatadss positivos.

Inversion inicial = -14.987

Afio 1=7.793
Afio 2 = 8.995
Afio 3 =9.509

Tasa de descuento = 32.997%

7.793 8.995 9.509
+ +

TIR = -14.987 + =
(1+0.32997) (1+0.32997) (1+0.32997)°

RENDIMIENTO DE LA INVERSION (REI): Determina la efectividad total de la

administracion para producir utilidades con lo$vastdisponibles.

REI = Utilidades netas / Activos totales

Este indice arroja los siguientes valores:
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Afio 1: 6.182/21.019 62941
Afo 2:7.218/35.080 6.2057
Afo 3:7.824 /53.858 6.1453

Estos valores muestran niveles de efectividad abtgs dentro del manejo de los

activos disponibles para generar utilidades paearipresa.

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRC): Se considera
como el periodo de tiempo para el cual la inversealizada para el desarrollo de un

proyecto debe ser recuperada completanténte.

El calculo de este indice se lo realiza sobreugd fle fondos nominal, informando el
primer periodo en que la suma acumulada de flupgoddos desde el inicio en
adelante toma un valor positivo, en ese momenteagera la inversion. La formula

para calcular el periodo de recuperacion de urersidn es la siguiente:

= SI ((SUMA (INVERSION: FLUJO #)>0; ANO #,™)

Al aplicar esta formula en los valores correspomigie a los datos generados por el
proyecto para los proximos tres afos, se obtendiomes positivos, a los cuales se
procederd a extraer el minimo y ese valor seréegbgo de tiempo esperado para

recuperar la inversion.

En el caso de los datos del proyecto, al aplicgrasb anterior se obtendra 2, valor
gue sera considerado como el periodo de recuperdeita inversion. De esta manera
los datos correspondientes al analisis financieronpedio de ratios para el presente

proyecto quedaran de la siguiente manera:

Valor actual neto: $ 6.069

81 \www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/finl/EVAPROMODELO.htm
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Tasa interna de retorno: 32.999%
Rendimiento sobre la inversién promedio: 21.50%

Periodo de recuperacion de la inversion: 2 afios.

Los datos anteriores muestran que el proyecto pgedeaealmente implementado
puesto que, el valor actual neto es positivo, &a teaterna de retorno asociada al
proyecto es mayor que la tasa de interés del mergakiste un nivel adecuado de
rendimiento del negocio sobre la inversion reakzakbdos estos elementos permiten
predecir que la recuperacion de la inversion ihipdria darse en un periodo no

mayor de 2 afos después la implementacion regirdgécto.
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9. ETAPAS DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO

9.1. DETERMINACION DE ETAPAS DE IMPLEMENTACION.

El objetivo del presente capitulo, consiste en presentar de manera resumida,

las diferentes fases de implementacion del presente proyecto de inversion.

En la actualidad, el proyecto de disefio de la empresa comercializadora de
flores, se encuentra en su Etapa de evaluacién previa a su implementacion
con la finalidad de determinar su potencial de generar resultados positivos y
acordes a las aspiraciones de quienes integraran el grupo de accionistas de la

futura empresa dentro del horizonte de tiempo estimado.

Este periodo de tiempo que vendra a constituir el ciclo de vida de la empresa
(Fig. 9-1), el mismo que seguira las mismas etapas consideradas en el modelo

tedrico para el desarrollo de productos.

CICLO DE VIDA PROYECTO PARADISE'S
FLOWER

O
'_
=z
u
=
O
L
x
O

0 ¢ ; ; ‘

2006 2007 2008 2009

ANOS
—e— CRECIMIENTO
Fig. 9-1

DISENADO POR: Diego Vaca
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Introduccién: La primera etapa de implementacién del presente proyecto
de generacion de empresas consiste en alistar el terreno adecuado para su
posterior introduccion en el mercado de productos dentro del que se desea
participar de forma real, en la cual se utilizaran las mejores habilidades para
disefiar los mecanismos innovadores mas adecuados que permitan ingresar
completamente en un mercado tan interesante y competitivo como es el de

comercializacion de productos florales.

Crecimiento: Se encuentra marcada por la evaluacion de las acciones
iniciales puliendo todos las posibles equivocaciones cometidas producto de
la inexperiencia en este campo, se haréa todo lo posible para ir puliendo las
habilidades para evitar cometer errores y continuar en una ruta de ascenso
hacia las siguientes etapas capturando un mejor posicionamiento en el

mercado.

Maduracion : Esta etapa se dara una vez que se haya adquirido mayor
experiencia en el mercado, serd la fase en la cual se buscaran las formas
mas adecuadas para lograr una mayor participacion de mercado dentro de
esta importante industria, se procurard que esta sea una fase sostenida

durante un amplio periodo de tiempo.

Declive: Toda empresa como es normal debido a las acciones ejecutadas y
decisiones tomadas también debe pasar por una etapa de declive, la cual
no necesariamente debe considerarse como el final indicando que el
emprendimiento dejo de ser completamente atractivo y rentable; sino que
en lugar de ello debe convertirse en un punto en el cual surgird una
oportunidad para replantear la misién corporativa, realizar una evaluacion
con la finalidad de verificar si los resultados obtenidos durante nuestra vida
institucional concuerdan con los objetivos planteados al momento de

disefiar el presente plan de negocios.
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Por lo pronto, debido a que el proyecto de inversion se encuentra en una fase
de evaluacion, el presente analisis se centrara en sefialar y evaluar cada una
de las actividades involucradas en la etapa inicial de introduccion en el

mercado:

1. Establecimiento del equipo administrativo: Se reclutaran ejecutivos/vas
jovenes de ser posible recientemente egresados de sus centros de estudios
con deseos de sobresalir y demostrar al méximo sus capacidades, con una
gran capacidad de liderazgo, pro actividad y apertura para trabajar en
equipo en la solucién de problemas, que cuenten al menos con uno o dos
afos de experiencia en cargos similares, pero sobretodo que posean
humildad de conocimiento para continuar con un mayor aprendizaje durante

el crecimiento de la empresa.

La consecucion de esta etapa tendra una duracién estimada de 14 dias,
esta tarea correrd& completamente a cargo de quienes integrardn las

autoridades principales de la empresa.

Para iniciar este proceso, se procedera a realizar una convocatoria inicial a
través de medios de prensa escrita para la seleccion de ejecutivos/as, una
vez que se hayan preseleccionado a los candidatos mas idéneos en
términos de competencia se les convocara a una entrevista personal, en la
cual se le dara a conocer las actividades que lleva a cabo la empresa y las
tareas que ejecutara en caso de ser seleccionado como parte del equipo de
trabajo.

2. Disefo de los métodos de trabajo:  Se trabajara en conjunto con la Junta
General de Accionistas, con la misiobn de disefiar métodos de trabajo

altamente eficientes y acordes a los lineamientos sefialados en el Capitulo
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5, que garantice la aplicacion de conceptos administrativos estratégicos

como Empowerment y Outsourcing.

Se encargara la preparacién de un programa de incentivos y recompensas
con la finalidad de disefiar un ambiente de trabajo agradable en donde
todos los colaboradores, puedan entregar el méximo de sus capacidades,

apoyados en una empresa que se preocupa por su desarrollo y bienestar.

Reclutamiento y entrenamiento del personal: El personal que resulte
seleccionado serd entrenado de manera completamente esmerada en todos
los procedimientos que involucren una interaccion mas directa con clientes
tanto empresariales como individuales, se promulgard la difusion de
técnicas de comunicacion y negociacion comercial y atencion al cliente con

la finalidad de concretar las ventas en todo momento.

Este proceso de entrenamiento tendra la forma de un seminario en el cual
se promovera nuestra cultura organizacional y se pulirdn los conocimientos

bésicos requeridos para formar parte de nuestra empresa.

Al concluir esta fase intermedia se puliran los conocimientos requeridos
para formar parte del staff, se procederd a la adecuacion de las

instalaciones.

Adecuacion de instalaciones: En este punto se disefiardn ambientes de
trabajo completamente ergonomicos y agradables, que incentiven el
desarrollo de las actividades de la empresa, dichos ambientes de trabajo
seran disefiados de forma muy similar a los de estilo europeo con
decoracion acorde al concepto de estética natural que tratard de difundir

dentro del mercado.
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Se utilizardn divisiones cubiculares  completamente funcionales que
permitan la aplicacion del sistema de redes, se adecuaran las instalaciones
eléctricas y sanitarias para garantizar el buen desempefio de las funciones

de todo el personal que colaborard con nuestra empresa.

Adquisicion de equipos y muebles:  Se realizara la planificacién necesaria
en busca de las mejores opciones que ayuden a cumplir con el presupuesto
para adquisicibn de equipos computacionales y mobiliario de oficina
apropiados. De igual manera en lo que se refiere a los equipos de
computacion, se trabajara en conjunto con el encargado de sistemas, para
determinar cuales serdn las opciones mas adecuadas en cuanto a

Hardware y Software para alcanzar los objetivos propuestos.

Instalacién y pruebas de equipos: el encargado de sistemas debera
realizar el proceso ensamblaje de los ordenadores y su carga con el
Software solicitado y comprobara su pleno funcionamiento. Se disefiara y
construira la red de comunicacion interna, del mismo modo se disefiara los
elementos necesarios para establecer el sistema de ingreso estandarizado
de datos para la conformacion de nuestra Data Warehouse, se procedera al
disefio y construccion del sistema de informacion estratégica. Finalmente,
se realizard el disefio y publicacién del portal de Internet para la difusion de

la informacion.

Seleccion de proveedores: Se determinara las mejores opciones en
términos de competitividad en cuanto a proveedores de productos y
servicios para la empresa. Se iniciardn las gestiones necesarias para
establecer un acercamiento con los mismos, con la finalidad de conformar
una cartera estratégica de proveedores, clasificandolos en orden
importancia, cantidad y variedad de productos, cercania geogréafica, oferta
de servicios adicionales, calidad de productos, condiciones de negociacion

y plazos de entrega.
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8. Obtencién de permisos y demas tramites: Para la realizacién esta tarea
se encargard al representante legal ante organismos de control externo la
realizacion de todos los tramites necesarios concernientes a la obtencion
de permisos de operacion tanto locales como extranjeros, esta tarea es de
gran importancia puesto que su consecucion satisfactoria garantizara el

cumplimiento del cronograma de actividades.

9. Promocion y comunicacion de los servicios a los cli entes: El personal
del departamento de comercializacion tiene la importante tarea de disefiar
de manera eficiente una gran campafia multi-medios (prensa escrita, radio,
television, ferias, eventos y medios virtuales) de comunicacion y difusion de

la existencia de la empresa y los servicios que se ofrecen al mercado.

9.2. ANALISIS Y RETROALIMENTACION.

Dentro del analisis correspondiente a las partes finales del desarrollo del
presente proyecto, es necesario realizar una revision final a las etapas de
implementacion del mismo, esta revision hace referencia a la etapa de control
dentro las funciones administrativas, con la finalidad de comprobar si los
hechos que tenemos se apegan de manera completa a los planes definidos

de manera inicial.

Al momento solamente se ha sufrido un pequefio retraso en el horizonte
temporal, debido en gran medida a la demora en la aprobacion completa del
presente plan de negocios por diversos motivos, uno de ellos ligado
principalmente a la dificultad de conseguir recursos para operacion; al
momento el proyecto se encuentra dentro de las etapas iniciales de
implementacién que comprenden la conformacién de la plana mayor y

designacion provisional de quienes seran los encargados de cada uno de las
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unidades sefialadas con anterioridad en nuestro capitulo 5 que hace referencia

a nuestra divisién organizacional.

De igual manera los encargados temporales del departamento de sistemas se
encuentran realizando los contactos necesarios para realizar la adquisicion de
los equipos de computacion y programas computacionales en sus versiones
originales, la adecuacion de las instalaciones es un paso previo, en el cual
solamente se realizara un retoque de la pintura, disefio de oficinas menores y
reparacion de instalaciones eléctricas, una vez que se termine con esta etapa
se procederd a instalar los equipos y el cableado para establecer la red interna,
las demés etapas seran realizadas una vez que todas fases iniciales sean

concluidas en su totalidad.

Se ha logrado conformacion de un equipo de trabajo totalmente cohesionado y
provisto de diferentes habilidades en varias ramas del conocimiento, se puede
decir todo ha salido de la mejor manera posible y se ha apegado a los planes
iniciales, el Unico inconveniente ha sido la demora en la aprobacién del
presente plan de negocios para acceder a mayores recursos financieros para

iniciar operaciones.

Con todo lo expuesto a lo largo de estos nueve Capitulos, que han relatado de
manera clara todos los elementos necesarios referentes a una idea de
negocios que consiste en brindar a los clientes en la ciudad de Miami, un
servicio de comercializacion de los mejores productos florales del paraiso

terrenal ecuatoriano.

Se puede decir que la presente propuesta de negocios reune todos aquellos
requisitos para ser tomada en cuenta como un negocio con gran potencial de

crecimiento en un futuro no muy lejano.
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10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

10.1. CONCLUSIONES:

De la realizacion del presente trabajo se desprenden las siguientes

conclusiones:

= De acuerdo con los datos proporcionados por el estudio de mercado
realizado dentro del Capitulo 3, se puede sefalar que existe un mercado
potencial de clientes aptos en la ciudad de Miami para aceptar la oferta de
servicios que se ofrece al mercado a través del presente plan de negocios,
lo que permite considerar el disefio y posterior implementacion de una
empresa con la capacidad suficiente para la realizacion de operaciones

comerciales dentro del contexto internacional.

= La demanda de productos florales frescos procedentes de Ecuador dentro
del mercado norteamericano, especialmente en la ciudad de Miami,
mantiene una tendencia creciente durante los ultimos 5 afios y que de
acuerdo a la opinibn de expertos en temas de comercio exterior es una
situacion bastante satisfactoria para las empresas nacionales que deseen
incrementar y mejorar su oferta de productos al existir una potencial
expansion del mercado, prueba de ello es que de acuerdo a la proyecciones
de los gremios que regentan el sector se espera un mejoramiento de
alrededor del 5% para el 2006.

= La demanda de productos dentro de este mercade espd inelastico, lo cual
quiere decir que el mercado de productos floratesenve afectado por la existencia
de una suerte de loteria de precios a nivel inégwnal y el incremento de
participacion de mercado de productos sustitutosjue contribuye a mantener su

evolucion satisfactoria.
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= De igual manera la demanda de este tipo de prositi@iopoco Sse ve mayormente
afectada por variaciones en los precios de produstgstitutos dentro de las
temporadas altas, los mismos que analizados ddsmeunto vista se convierten
productos complementarios en lugar de represemtaramenaza directa a los

intereses.

= Dentro del mercado, existe la presencia de los tres elementos relacionados
con la demanda, considerados como necesarios para poder establecer la
existencia de un potencial mercado que requiere atencién y que se
relacionan con Interés por el producto, Ingreso disponible y facil acceso al

producto.

= En cuanto a la competencia existente, este mercado presenta un alto
namero de competidores provenientes de diferentes partes del mundo; uno
de ellos y quizas el mas peligroso a nivel de paises por presentar
caracteristicas fisicas muy similares a Ecuador en cuanto a capacidad
productiva es Colombia, cuyas estrategias de comercializacion van dirigidas
hacia la reduccién de costos para incrementar la produccion, es necesario
también recordar que a nivel de productores el continente africano esta
mejorando mucho en lo que se refiere a desarrollo de produccion a pesar de
que la actividad apenas se encuentra en sus etapas iniciales de
introduccién al mercado, pero no por ello dejan de ser un elemento muy
importante a considerar al momento de analizar la oferta mundial de

productos florales.

» La competencia al interior del pais también es bastante fuerte, de acuerdo
al analisis realizado y a diferentes documentos proporcionados por
instituciones serias, se puede apreciar que existe un amplio nimero de
empresas que han ganado un espacio dentro del mercado y que luchan

fuertemente por mantener su cuota de mercado; muchas de ellas apelan a
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su basta experiencia en este tipo de negocios para establecer estrategias

comerciales para sobrevivir dentro del mercado.

La estructura organizacional seleccionada para el presente proyecto de
generacion de empresas es apropiada si se desea realizar una
implementacion real del proyecto, puesto que permite centrar los esfuerzos
por parte de todo el personal para conseguir de forma concreta los
siguientes aspectos fundamentales: Solidez institucional, Generacién de
una mejor imagen corporativa y Establecimiento de relaciones estratégicas

para mejorar la competitividad y manejo logistico de la empresa.

La estructura organizacional antes mencionada iteacila aplicacion de
herramientas modernas para manejo administrativo etepresas como
Empowerment y Outsourcing, haciendo énfasis en naeja gestion del talento
humano, de igual manera la topologia en forma degduce considerablemente los
niveles organizacionales para conformar una awtdride tipo descentralizada,
dando como resultado mayores beneficios entre etiananejo mas eficiente de la
informacion, mejorando el rendimiento de las operaes y sobre todo reduciendo

costos operacionales.

Para participar de mejor manera dentro del mersaliwcionado es necesario optar
por el establecimiento de un sistema de alianzaatégicas con empresas del ramo
con la finalidad de aplicar lo que se conoce Mestechia de Simbiosis, para

facilitar el proceso de integracién vertical derdd canal de comercializacién que

propone el presente proyecto.

El establecimiento del sistema de alianzas estca®gpermitird generar un
adecuado proceso logistico para el transporte dduptos hacia el mercado de
destino en el menor tiempo posible y con un adexueekel de seguridad, lo que
garantizara la frescura y alto grado de calidatbdemismos, por ello es necesario

gue se ponga en claro al momento de cerrar log@dmsigle exclusividad con las



124

empresas que podrian ser seleccionadas como &stiatgicos la forma de operar
de la empresa, las garantias que se deben ofrecdierste y los potenciales

beneficios a obtener.

10.2. RECOMENDACIONES

Durante la realizacion del presente trabajo se recomienda la observacion de las

siguientes consideraciones:

« El mercado internacional de productos florales es altamente competitivo,
por lo que es necesario que se generen frecuentemente planes estratégicos
de comercializacibn para que ayuden a identificar y aprovechar nuevas
oportunidades de negocios en nuevos nichos de mercado que hayan sido

descuidados por las empresas competidoras tradicionales.

« La mezcla de marketing que manejara el presente proyecto debe ser
delineada con un enfoque flexible y acorde al mercado hacia el cual se
dirige el proyecto, es necesario que el proceso de difusion de informacion
para llegar a los grupos de clientes que conformardn el mercado del
presente proyecto, sea capaz de expresar de forma clara las caracteristicas
y bondades de los productos que se ofrecen de tal manera que sea mas

factible marcar una diferenciacién frente a los competidores.

» Es necesario realizar una revision periddica de evolucién del mercado de
productos florales en la ciudad de Miami, con la finalidad de detectar
cambios repentinos en la evolucion de la demanda de productos florales,
para ello serd necesario la realizacion de un andlisis de mercado que nos
permita verificar la existencia de nuevos nichos de mercado a nivel
internacional que hayan sido explotados de manera adecuada, para

satisfacerlos de plenamente con una amplia oferta de productos.
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Como medida para asegurar el éxito de este emprendimiento, es necesario
gue el servicio de comercializacibn de productos florales sea
completamente personalizado, de esta forma el cliente accedera sin
mayores contratiempos como se ha dado hasta el momento a productos de
alto grado de calidad, cultivados con esmero por trabajadores

orgullosamente ecuatorianos.

Los términos de negociacion comercial entre quienes integren la seccion de
comercializacién de la empresa y los potenciales grupos de clientes vy
proveedores deben ser manejados y expuestos de una manera
completamente clara y manejados con un absoluto espiritu de ética y buena
voluntad, buscando en todo momento un beneficio bilateral, dichos términos
de negociacion deberan expresar en todo momento que el objetivo principal
del presente proyecto es satisfacer completamente las necesidades de los

clientes.
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GLOSARIO

Aduana:

Unidad administrativa encargada de la aplicacion de la legislacion relativa a la
importacion y exportacion de mercaderia realizando su valoracion, clasificacion
y verificacion, y de la aplicacién y la fiscalizacion de un régimen arancelario y

de prohibiciones, estas Ultimas pueden ser: econémicas y no econémicas.

Barrera Comercial:
Son aquellos obstaculos impuestos a nivel nacional que limitan el libre
intercambio a fin de proteger la economia tales como: tarifas, cuotas, depdsitos

por importacion, etc.

Carta De Crédito - Crédito Documentario:
El importador ordena a su banco financiar al exportador en su pais a cambio de

los documentos que acreditan la operacién de exportacion.

Carta De Garantia:

Es un documento, expedido por una compafia de aeronavegacion, que
constituye la prueba de un contrato transporte de carga, siendo, al mismo
tiempo, el comprobante de la recepcidon de las mercancias a ser transportada,

con indicacion del importe correspondiente en concepto de flete.

Certificado de origen:

Es un formato oficial mediante el cual el exportador de un bien o una autoridad
certifica que el bien es originario del pais o de la regién por haber cumplido con
las reglas de origen establecidas. Este documento se exige en el pais de

destino con objeto de determinar el origen de las mercancias.



127

Clausulas de salva guardia:
Tienen por finalidad posibilitar a los paises la adopcion con caracter transitorio
de medidas de diversa naturaleza tendientes a contra restar consecuencias

indeseables para su economia.

Comercio Exterior:
Es el intercambio comercial de productos o servicios entre una o varias
naciones, buscando siempre el beneficio de los participantes, es el rubro mas

importante que mueve a las economias de las naciones.

Consignatario:
Persona designada por el expedidor del Producto para que se haga cargo de
ella y la entregue al importador; el consignatario y el importador podran ser la

misma persona fisica o moral, si asi lo determina el remitente de la misma.

Corredores (brokers):
Personas que tienen por profesién habitual el acercamiento a la oferta y la

demanda, o sea, de los vendedores o compradores de bienes y servicios.

Declaracion de aduana:

Se denomina asi al formulario impreso, debidamente cumplimentado por el
importador/exportador que tiene como objetivo principales: permitir la
liquidacién y el cobro de los derechos, impuestos u otros gravamenes que se
deba pagar por las mercancias, y; fiscalizar la importacién/exportacion de
mercancias sujetas a limitaciones y/o protecciones (flora, fauna) y/o

prohibiciones y/o exenciones (derechos).

Derechos o Impuestos Aduaneros:
Son aquellos que recaen sobre mercancias que entran o salen de un territorio

aduanero.
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Divisa:

Medio de pago internacional representado por una moneda extranjera
emergente de los créditos que un pais tiene contra otro por el suministro de
mercancias, capitales o servicios, o por las autorizaciones que éste le haya

conferido para efectuar pagos girando temporariamente en descubiertos.

Emprendimiento:

El punto de partida para la generacion de un emprendimiento es el nacimiento
de una idea de negocios, la misma que debe ser oportuna, debe permitir la
creaciobn o mejoramiento de un bien o servicio que debe entregar lo que
conocemos como valor agregado y capaz de captar un segmento del mercado
al que se dirige tratando siempre de sobrevivir al movimiento del mercado y la

competencia.

FOB (Free On Board):

El precio incluye la mercaderia puesta "a bordo", en bodega, con todos los
gastos, derechos aduaneros, impuestos y riesgos a cargo del vendedor, hasta
el momento en que la mercaderia ha pasado la borda del medio de transporte

internacional.

INCOTERMS:

Reglas que definen e interpretan los términos comerciales que se utilizan en un
contrato de compra venta internacional, relativas a la entrega de la mercaderia,
la transmision de los riesgos de la carga, la distribucion de los gastos y los

tramites necesarios para el cruce de fronteras.

Manifiesto:

Relacion detallada de todo el cargamento de un transporte, que debe ser
presentada por el transportista a las autoridades competentes que se la
requieran. Este documento contiene detalle de marca, nimero, especie de

mercaderia, kilos, cargadores, consignatario o cualquier otra informacion que
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pueda ser requerida por la autoridad aduanera o consular en los paises de

exportacion y/o importacion.

Marketing Internacional:
Conjunto de técnicas encaminadas para generar estrategias comerciales a

nivel internacional.

Medios de pago internacionales:
Los que se emplean en el comercio internacional como consecuencia de

operaciones del exterior.

Muestras:
Desempefian un papel importante en el comercio internacional en general. Casi
todas las operaciones de compra en el exterior suelen basarse en el estudio

previo, por parte del importador, de algunas muestras del producto.

Orden De Pago:
Instrumento de pago por el cual el comprador internacional transfiere al
vendedor por intermedio de un banco, los fondos necesarios para el pago de la

exportacion.

Pais de origen:

Por tal se entiende, si se trata de productos naturales, alli donde son
producidos, y si de manufacturas, el lugar donde se ha efectuado la
transformacion para darles la condicion con que son introducidas en el pais

importador.

Plan de negocios:
En este instrumento, se debe argumentar tanto a corto como mediano plazo,

una descripcién detallada de los servicios y productos que se ofrecen, las
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oportunidades de mercados existentes y como esta la empresa dotada de
recursos tangibles e intangibles, que le permitiran determinada competitividad y

diferenciacion entre competidores y aliados.

Es una forma de pensar sobre el futuro del negocio; a donde ir; como ir
rapidamente, o qué hacer durante el camino para disminuir la incertidumbre y
los riesgos. Es un documento formal, elaborado por escrito, que sigue un
proceso logico, progresivo, realista, coherente y orientado a la accion, en el que
se incluyen las acciones futuras que deberdn ejecutarse, tanto por el
empresario como por sus colaboradores, para, utilizando los recursos de que
dispone la organizacion, procurar el logro de determinados resultados
(objetivos y metas) y que al mismo tiempo, establezca los mecanismos que

permitiran controlar dicho logro.

Poliza de seguro:

Documento en que constan las condiciones estipuladas entre asegurador y
asegurado con respecto al contrato de seguro. Las primas aplicables se
calculan en funcion del tiempo de vigencia de los contratos, del valor
asegurado y las de los riesgos propios de la carga y de los riesgos corridos

durante su manipuleo y transporte.

Productos basicos (commodities):
Son aquellos productos agricolas, ganaderos o de la mineria que no tienen o

no han sufrido mayores tratamientos industriales.

Proteccionismo:

Conjunto de medidas estatales que favorecen el desarrollo o conservacion de
la riqueza de un pais y de sus actividades internas de variado orden. La mas
frecuente, entre otras muchas es el alza de los derechos de importacion de
mercancias o la limitacion o prohibicion de introducir ciertos productos

extranjeros.
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Reexportacion:
Cuando una mercaderia proveniente del exterior se despacha a plaza a un

pais, para luego volverla a embarcar con cualquier destino

Régimen aduanero:
Tratamiento aplicable a todas las mercaderias sujetas al control de la aduana,
respecto de las leyes y reglamentos aduaneros y de conformidad a su

naturaleza y al objetivo de cada operacion.

Reimportacion:

Respecto de mercaderias que se exportaron, cuando vuelven, por cualquier
causa, al pais de donde son originarias, 0 con respecto a mercaderias
extranjeras introducidas al pais, si son exportadas para volver a importarselas

nuevamente por cualquier motivo mas tarde.

Restricciones o prohibiciones aduaneras:

A las franquicias aduaneras se les suele oponer numerosos procedimientos de
restricciones del comercio de importacién y exportacion; estas prohibiciones
pueden ser generales, limitadas, permanentes o temporales, se explican por
diversas finalidades: fiscales, proteccion industrial o comercial, proteccion de la

salud publica, defensa de la propiedad intelectual o artistica, etc.

Servicios De Inspeccion:
Servicios que prestan compafias habilitadas, que emiten documentacion
certificando que la mercaderia estaba en buenas condiciones antes de ser

embarcada.

Tasa:
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Derecho que percibe el Estado como persona soberana, por servicios o
prestaciones especiales o individualizables, de caracter juridico-administrativo,

organizados con fines colectivos y que les paga el usuario a su solicitud.

Trasbordo:
Transferencia de la carga de un vehiculo a otro, pertenezca o no a un mismo
modo de transporte. Se distinguen los transbordos hechos bajo el régimen de

contrato de transporte o fuera de ese régimen.

Transito :
Régimen aduanero que regula el pasaje de mercaderia por un pais que no es
el de destino, eliminando derechos y gravdmenes hasta que la mercaderia es

presentada en aduana en el pais de destino.

Ventaja Competitiva:
Conjunto de ventajas que posee la empresa internacional frente a sus

competidores que le confieren mayor preferencia y valor.

Ventaja comparativa:

Su precursor David Ricardo dice que a pesar de un pais tenga una desventaja
absoluta en la produccién de sus bienes puede existir un comercio mutuamente
beneficioso, el pais menos eficiente debe especializarse en la produccion y
exportacion del bien en el que su desventaja sea inferior, este producto le
generara una ventaja comparativa y debe importar aquel producto en el que su

desventaja sea mayor.
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