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RESUMEN

La actividad floricola en el Ecuador se ha convertido en una de las fuentes de ingreso de
divisas mas importantes en las Ultimas dos décadas, esto se debe a las condiciones
climaticas las cuales proporcionan el ambiente para el cultivo de muchas especies de

flores, alrededor de 60 variedades.

En la actualidad se han destinado cerca de 2.000 hectareas y segun estadisticas del
Banco Central del Ecuador este sector ha experimentado un crecimiento de alrededor del
20% anual.

Es por esta razon que el presente trabajo de investigacion, tiene como fin la generacion
de una serie de herramientas que permitiran que las exportaciones hacia Rusia aumenten
y en el corto plazo sea este el principal mercado de exportaciones de flores ecuatorianas,
a través de las estrategias planteadas se pretende alcanzar a un mayor nimero de

consumidores y mejorar el posicionamiento del producto.

Cada una de las estrategias tiene como fin capacitar a los socios de Expoflores para que
cuenten con un mayor conocimiento de como comercializar sus productos a un mercado
extranjero, fortalecer sus debilidades a través de una certificacion medioambiental,
incrementando sus oportunidades para ingresar su producto con mayor aceptacion por
parte de los consumidores ya que dentro de este mercado el tema de la sustentabilidad y

un consumo responsable con el medio ambiente es de mucha importancia.

Adicionalmente otro punto de la investigacion son las ferias a nivel internacional las

cuales representan una puerta de acceso a mercados internacionales.

Palabras claves: Estrategias, comercializacién, analisis de caso,
EXPOFLORES, exportacién de flores.



ABSTRACT

The flower industry in Ecuador has become one of the most important sources of
incomes in last two decades. This has been possible thanks to suitable climate conditions
which makes our country an ideal place for the growing of flowers: Ecuador owns a

huge variety to choose from, approximately 60 types.

Currently, 2.000 hectares of flowers have been intended for this purpose. According to

Central Bank of Ecuador, the flower — growing sector has increased in 20 % annual.

With this background, the goal of this research project is generating work tools in order
to increase the exports toward Russia and in the short term, that country becomes the
main market for Ecuadorian flowers. Also, it is expected the number of consumers raise

and the product placement improves with the correct strategies.

Each one of the strategies here described will pursue to train all the Expoflores partners
in order they know how to commercialize their products abroad and to strengthen their
weaknesses through an environmental certification. In this way, will increase too their
chances to find a place in that market and a huge number of costumers will appreciate
more their flowers, because sustainability and responsible consumption play a very

important role for Russia.

Finally, this research project includes the international trade fairs as well, which

represents an entry to international markets.

Key words: Strategies, Flower industry, exports, to commercialize,

environmental certification, Expoflores.



INTRODUCCION
La diversidad de climas en el pais asi como la ubicacion geogréfica, han hecho del
Ecuador un destino privilegiado para la produccion de ciertos cultivos. Entre estos el de

flores que desde hace 10 afios ha cobrado importancia econémica en el pais.

La exportacion de flores a otros paises como Canada, Alemania, Holanda, Italia, Rusia y
Estados Unidos es la principal razén de gran crecimiento de este mercado. El Ecuador
exporta algunas variedades de flores entre estas: rosas, astromelias, claveles,
crisantemos, margaritas, limonios, gipsofilas, especies de limonium vy liatris, las

“florescencias de verano” y heliconias.

Frente a la renuncia del Ecuador en cuanto al ATPDEA (Ley de Preferencias
Arancelarias Andinas y Erradicacion de la Droga), el sector floricultor enfrenta un
riesgo estructural, pues la produccion natural de la floricultura divide al cultivo en tres
segmentos de mercado mundial: Estados Unidos, Europa y Rusia, los que sumados

representan el 85% de la produccién nacional.

Por los motivos expuestos los floricultores ecuatorianos deberan analizar la posibilidad
de diversificar mercados para la exportacion de sus productos y fortalecer su
participacion en los mercados potenciales. Uno de estos mercados sin lugar a duda es
Rusia, pais en el cual actualmente Ecuador figura como primer exportador con un total
de exportaciones por un valor FOB de USD 163.591.190, afio 2012, segun cifras del
Banco Central del Ecuador, es decir es el segundo destino de las flores ecuatorianas

después de Estados Unidos.

Por otro lado desde un punto de vista politico las relaciones entre Ecuador y Rusia son
actualmente favorables, por lo que esto se puede convertir en una ventaja para fortalecer

las relaciones comerciales entre ambos paises.



Debido a lo indicado, el presente trabajo tiene por objetivo establecer los aspectos méas
importantes para la comercializacion de rosas en el mercado Ruso, a traves del analisis y
evaluacion de estrategias que permitan incrementar el mercado de exportacion de flores

provenientes del Ecuador.

Es asi que el Capitulo I, plantea el problema de investigacion basdndose método del arbol de
problemas, en donde se describe la situacion del problema sus causas y efectos.

En el capitulo Il se muestra como las flores ecuatorianas tienen ventajas competitivas a
nivel mundial, los acuerdos y tratados con los que el pais cuenta para su exportacion
principalmente a Rusia como el mercado objetivo. Ademas se presenta casos
referenciales en los que se trata de reflejar como otras empresas floricolas exportan a

Rusia.

En el capitulo 111, se presenta el andlisis interno y externo de Expoflores asi como los
procedimientos internos, programas y actividades de la organizacion que se llevan a

cabo conjuntamente con sus SOCios.

En el capitulo 1V, se explica el método de investigacion, el disefio de la investigacion asi
como la muestra y las técnicas de recoleccion de datos, todo esto complementado con el

analisis de la matriz FODA.

En el capitulo V, se expone las estrategias para lograr los objetivos de la presente
investigacion basandose en los resultados que arrojé el analisis de la investigacion de
campo. Estrategias que abordan temas como son las ferias internacionales, la
asociatividad, y la capacitacion como respuesta a las necesidades de los socios de

Expoflores.



CAPITULO 1

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Diagnostico de situacion

La exportacion de flores es una de las actividades que ha permitido diversificar la oferta
de productos no tradicionales, este sector ha tenido un crecimiento de aproximadamente
20% anual a partir de los afios 80. Este producto se ha caracterizado por su excelente
calidad debido a las condiciones climéaticas de la sierra ecuatoriana. La situacion
geografica del pais permite contar con micro climas y una luminosidad que proporciona
caracteristicas Unicas a las flores como son: tallos gruesos, largos y totalmente
verticales, botones grandes y colores sumamente vivos y el mayor nimero de dias de

vida en florero.

Las exportaciones del sector floricultor, uno de los motores del comercio exterior de
Ecuador, segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), el nimero
de personas ocupadas en el sector de las flores se mantiene estable respecto a afos
anteriores, pues entre puestos directos e indirectos existen 120.000 plazas ocupadas al
afio 2012, especialmente en las zonas de Cayambe, Tabacundo (Pichincha), Cotopaxi y

Azuay.

Este sector ha generado ingresos al pais segun cifras de ProEcuador por alrededor de
728 millones de dolares durante el afio 2012. Sin embargo el sector floricultor necesita
implementar estrategias que le permitan incrementar la demanda del producto y ser méas
competitivos a nivel internacional, a continuacion exponemos una serie de problemas a

partir de las cuales se disefiara estrategias para mejorar la oferta exportable de flores.

Segun Expoflores se determinan que existe un alto grado de concentracion de

exportaciones en el mercado norteamericano.

Por su parte, ProEcuador constata que existe una limitada participacion de las flores

ecuatorianas en el mercado Ruso.



1.2 Contextualizacion del problema de investigacion

1.2.1 El problema de investigacion

Investigar las principales dificultades que enfrentan los asociados a Expoflores en las

exportaciones al mercado Ruso para determinar estrategias que mejoren esta

problematica.

1.2.2 Principales causas

La Asociacion Nacional de Productores y Exportadores de Flores del Ecuador constata

los siguientes problemas:

Limitados incentivos para el fomento de las exportaciones

Mayor inversion en eventos de promocion

Falta de posicionamiento de las flores ecuatorianas en el mercado Ruso
Desconocimiento por parte de los productores de las ventajas de exportar
a Rusia

No se han efectuado investigaciones y analisis de mercados alternativos.
Limitada participacion de las flores ecuatorianas en el mercado Ruso.
Falta de estrategias para introducir las flores en el mercado Ruso

Falta de promocidn de las flores ecuatorianas en el mercado Ruso

1.2.3 Principales consecuencias o efectos

En temporadas bajas se pierde produccion por la falta de demanda
Crecimiento limitado del mercado
Competidores con mayores ventajas sobre el mercado objetivo

Diferentes preferencias de consumo



1.2.4 Arbol de problemas

En temporadas bajas se
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Figura 1: Arbol de problema
Elaboracion: Sandoval Carolina

Fuente: Entrevista Representante Expoflores

Falta de estrategias para
introducir las flores en
el mercado Ruso

Falta de posicionamiento de
las flores ecuatorianas en el
mercado Ruso




1.3. Formulacién del problema de investigacion

¢ Qué dificultades enfrenta Expoflores en las exportaciones al mercado Ruso?

Falta de estrategias de comercializacion que permitan intensificar las exportaciones de
flores del Ecuador hacia el mercado Ruso.

Sistematizacion del problema de investigacion

¢A qué se debe la falta de posicionamiento de las flores ecuatorianas en el mercado
Ruso?

Mayor carga impositiva para el sector floricola en sus exportaciones.

¢Por qué se da la falta de promocion de las flores ecuatorianas en el mercado
Ruso?
Los productores y/o exportadores no cuentan con los incentivos suficientes ademés no se

han efectuado las suficientes investigaciones y analisis de mercados alternativos.

¢Por qué no existe una expansion del mercado de flores ecuatorianas al mercado
Ruso?

Falta de inversidn en eventos de promocién

¢Qué determina una limitada participacion de las flores ecuatorianas en el
mercado Ruso?

Diferentes preferencias de consumo



1.4 Delimitacion

1.4.1 Temporal

La presente investigacion empez0 a realizarse el mes de febrero de 2014, y tiene como
fecha tentativa de término el mes de julio del 2014, donde se concluira con el proceso de
recopilacién, andlisis y estructuracion de todos los datos e informacion importante y

necesaria que se encuentra conformando el presente trabajo.

1.4.2 Espacial
El presente trabajo se aplicara a los socios de EXPOFLORES ubicados en la mayoria en

la Provincia de Pichincha, Imbabura y Cotopaxi.

1.4.3 Conceptual
Los temas que se abarcan en el presente trabajo son “Estrategias de Negociacion de las

exportaciones” y Modelos de Gestion de Mercadeo.

1.5 Objetivos

1.5.1 Objetivo general
Establecer estrategias para la comercializacion que permitan intensificar las
exportaciones de flores desde del Ecuador hacia el mercado Ruso aprovechando los

convenios, tratados y buenas relaciones politicas actuales.

1.5.2 Objetivos especificos

e Identificar la potencialidad del mercado de exportacion a Rusia.

e Disefiar estrategias para viabilizar el conocimiento de convenios y

tratados entre Ecuador — Rusia.

e Diseflar un mecanismo de comercializacion directa desde los pequefios

productores hacia el mercado Ruso.



Identificar los programa de fomento para la produccion y exportacion de

flores ecuatorianas hacia el mercado Ruso.

Determinar normas no arancelarias (certificados, requisitos...) exigidos

en el mercado Ruso.



CAPITULO 2

FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. Marco tedrico conceptual

2.1.1. Ventajas competitivas de las flores ecuatorianas

Actualmente las flores ecuatorianas se encuentra dentro de las mas sembradas dentro del
pais, con méas de 100 variedades que poseen caracteristicas y ventajas competitivas,
como lo son: tamarfio, forma variada, colores sumamente vivos, intensos y brillantes,
larga vida después del corte que va de 10 a 15 dias en florero existiendo la posibilidad de
afiadirseles como un preservante floral natural gotas de limon al agua, resistentes a la

manipulacion y no necesitan de refrigeracion.

En el Ecuador, gracias a sus condiciones climatoldgicas, se pueden cultivar muchas
variedades de flores por lo que inversionistas ecuatorianos y extranjeros consideran a
nuestro pais como un lugar propicio para el desarrollo de la floricultura. Debido a los
dias calidos, noches frias, agua pura, sol radiante y 12 horas de luz solar durante todo el
afio, se pueden producir flores con excelentes caracteristicas. La variedad del clima, sin
cambios bruscos, es otro factor que a su vez permite producir esta sorprendente variedad

de flores.

Ademas de las ventajas naturales del Ecuador, se han sumado factores tecnoldgicos
propicios y de infraestructura que aseguran una larga permanencia de la industria

floricola en el contexto mundial.

Los exportadores ecuatorianos dan importancia al medio ambiente y los aspectos
sociales. Muchas de las empresas cuentan con sellos verdes otorgados por organismos

internacionales como es el caso del sello verde aleméan. (Schvardtein, 2004).

La asociacion de floricultores es un gremio organizado que se encarga de mantener

informados a sus asociados y de organizar eventos de capacitacion y actualizacion.



Coordina un programa denominado La Flor del Ecuador, el mismo que exige la
preparacion de las fincas para los programas de calidad ISO (Organizacion
Internacional de Normalizacién) (International Organization for Standardization ) que
garantizan estandares internacionales de calidad productiva y ambiental. Se hacen
esfuerzos para reducir costos de produccion al maximo optimizando las labores de
cuidado de las plantas. Solo las plantaciones tecnificadas tendrian economias de escala.

Las plantaciones mas tecnificadas estan en condiciones de operar globalmente.

Las buenas relaciones con los gobiernos de paises como Espafia, Italia, EEUU, Rusia,
Holanda, Alemania, entre otros, permiten mantener los mercados activos con la
posibilidad de ampliarlos paulatinamente; sin embargo el contexto politico y juridico del
pais podria no favorecer las decisiones de nuevos inversionistas extranjeros hacia el
sector. (Werbach, 2010)

El sector floricultor se ha consolidado tras quince afios de esfuerzo y dedicacion, lo que
le ha permitido constituirse en un factor importante de la economia ecuatoriana, que
genera empleo y permite el ingreso de recursos especialmente desde Estados Unidos y
Europa. La tasa de cobertura de exportaciones a importaciones es muy significativa:
19.55. Por el lado de la especializacion productiva, el sector cuenta con un excelente
nivel de especializacion que Ileg6 en 2004 a 2.50 cifra que clarifica la suficiencia del
producto para lograr ubicarse en los mercados internacionales mas exigentes. Republica
del Ecuador Estudio Sectorial y Crediticio Superintendencia de Bancos y Seguros
Subdireccién de Estudios (SBS, 2013)

2.1.2 Organizacion Mundial del Comercio (OMC)

La Organizacion Mundial de Comercio, es la entidad a nivel internacional que tiene
como objetivo principal solucionar las diferencias comerciales que tienen sus miembros,
mediante acuerdos y convenios que regularizan el intercambio de bienes y servicios, una

de las caracteristicas esenciales de esta entidad es promover la liberalizacion del
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comercio internacional, desarrollar normas que beneficien no solo aquellos que
intervienen en el trafico internacional de mercancias sino también a los consumidores.
Tanto Ecuador como Rusia pertenecen a esta Organizacion, ya que por medio de esta se
pueden alcanzar negociaciones en beneficio de ambos paises, siendo esta entidad quien
evalle las condiciones en las cuales se celebran los acuerdos es decir actia como
mediador para las partes. (OMC, 2013)

Rusia es socio pleno de la Organizacion Mundial de Comercio (OMC) desde agosto de
2012. Las negociaciones para la adhesion se iniciaron con el GATT en 1992. El acceso
ha sido un proceso largo y complejo. Luego de presentar el memorandum, el equipo
técnico ruso debio responder 3,500 preguntas de los demés miembros de la OMC, y fue
recién a partir de 1998 que comenzaron las negociaciones. El Grupo de Trabajo sobre la
Adhesion de la Federacidon de Rusia se establecio el 16 de junio de 1993. EI Ecuador
pasO a ser parte de dicho Grupo de Trabajo en 1999, en donde se solicité varias
concesiones en bienes y servicios a la Federacion de Rusia. En octubre de 2004, se
distribuy6 la altima version revisada del proyecto de informe del Grupo de Trabajo. La
negociacion bilateral entre Ecuador y la Federacion de Rusia en el marco de la adhesion

de ese pais a la OMC culmino el 14 de septiembre de 2005.

Dentro de los acuerdos comerciales regionales, Rusia ha suscrito los siguientes:
Acuerdo con la Comunidad de Estados Independientes (CEI) Rusia forma parte desde su
creacion de las CEI. Este acuerdo se suscribio el 15 de abril de 1994, con el cual se crea
una zona de libre Comercio; entr6 en vigor en diciembre de 1994. Sus miembros
actuales son: Armenia; Azerbaiyan; Belar(s; Georgia; Kazajstan; Moldova; Republica
Kirguisa;, Federacion de Rusia; Tayikistan; Turkmenistan; Ucrania; y Uzbekistan.

Acuerdo de Cooperacion Econdmica del Pacifico Asiatico.

Rusia es miembro del Foro de Cooperacion Econdmica Asia-Pacifico - APEC (por sus
siglas en inglés) desde 1998, es un foro multilateral en el cual las economias asiaticas y
del Pacifico promueven la cooperacidén econdémica y asistencia mutua a sectores claves

en desarrollo, incluido el comercio e inversion. Los paises miembros acordaron en 1994,
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implementar libre comercio entre ellos en el 2020, la liberacién del comercio con
naciones industrializadas en el 2010. En 1997 fijaron unos sectores especificos y
prometieron trabajar para alcanzar la reduccion de tarifas o su eliminacion para dichos
sectores antes del 2008. Comunidad Econémica Euroasiatica — Comision de la Union
Aduanera La Union Aduanera, de conformidad con el Acuerdo firmado el 6 de octubre
de 2007, se encuentra conformada por la Republica de Belaris, la Republica de
Kazajstan y la Federacion de Rusia. El 6rgano supremo de la Union Aduanera es el
Consejo Interestatal a nivel de Jefes de Estado y Jefes de Gobierno. La Union Aduanera
entrd en vigencia en su totalidad el 1 de julio de 2012. La Union aduanera prevé un
territorio aduanero unico, dentro del cual no se utilizan tasas arancelarias y limitaciones
de tipo econémicas, con excepcion de protecciones especiales, antidumping y medidas
compensatorias. Se aplica un arancel aduanero unificado y otras medidas comunes que
regulas el comercio con terceros paises. De acuerdo con la resolucién del Consejo
Interestatal de la Comunidad Econémica Euroasiatica (Organo Superior de la Union
Aduanera) a nivel de los Jefes de Estado, No. 18 del 27 de noviembre de 2009, y con la
resolucion No. 130 del 27 de noviembre de 2009 de la Comisién Aduanera, se aprobaron
y a partir del 1 de enero de 2010 se aplican por los Paises Miembros de la Unién
Aduanera los siguientes documentos: la ndmina de los paises en desarrollo que utilizan
el Sistema de Preferencias Arancelarias de la Unidon Aduanera, la Nomina de los Paises
Menos Adelantados que utilizan el Sistema de Preferencias Arancelarias de la Union
Aduanera y la Nomina de las mercancias procedentes y exportadas de los paises en
desarrollo y menos desarrollados a las cuales se ofrecen las preferencias arancelarias.
Ademas, de conformidad con la resolucion No. 36 de 21 de mayo de 2010 del Consejo
Interestatal de la Comunidad Econdmica Euroasiatica a nivel de los Jefes de Estado, el 1
de julio de 2012 entré en vigor el Convenio sobre las reglas para determinacion del
origen de mercancias procedentes de los paises en desarrollo y menos desarrollados.
(ProEcuador, 2013)

2.1.3 Acuerdos y Tratados Internacionales
Los Acuerdos de la OMC abarcan los bienes, los servicios y la propiedad

intelectual. Establecen los principios de la liberalizacién, asi como las excepciones
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permitidas. Incluyen los compromisos contraidos por los distintos paises de reducir los
aranceles aduaneros y otros obstaculos al comercio y de abrir y mantener abiertos los
mercados de servicios. Establecen procedimientos para la solucion de
diferencias. Prescriben un trato especial para los paises en desarrollo. Exigen que los
gobiernos den transparencia a sus politicas, mediante la notificacion a la OMC de las
leyes en vigor y las medidas adoptadas, y con el mismo objeto se establece que la
Secretaria elabore informes periodicos sobre las politicas comerciales de los paises.
(OMC, 2013)

2.1.4 Sistema Generalizado de Preferencias Arancelarias

El sistema Generalizado de Preferencias Arancelarias ha permitido que las exportaciones
de los paises menos desarrollados puedan ingresar al mercado Ruso a costos bajos, esto
se debe a la reduccién parcial de aranceles de los cuales ciertos productos gozan, sin
embargo cabe aclarar que no se han desarrollado convenios bilaterales que permitan un

mejor tratamiento para el producto ecuatoriano.

Las buenas relaciones diplomaticas que actualmente mantienen los dos paises, permite
generar un escenario favorable para que se realicen propuestas que den lugar a
convenios y acuerdos comerciales entre ambos paises, siendo que Rusia actualmente

goza de una estabilidad econémica.

Mediante la Resolucién No. 414/2000, el Gobierno de la Federacion de Rusia aprobd
una lista de productos procedentes de paises en desarrollo y menos desarrollados, cuyas
importaciones se benefician de un esquema arancelario preferencial. La preferencia
arancelaria, establecida mediante la Resolucion 413/1996 (modificatoria de la
Resolucidon 454/1995), consiste en el pago de una tasa arancelaria de importacion
equivalente al 75% de la tasa vigente para productos procedentes de paises en desarrollo,

dentro de los cuales clasifica Ecuador (segun Resolucion No0.1057/1994).

El importador del producto debe presentar ante las autoridades de la Aduana de Rusia el
Certificado de Origen del Producto (forma "A") aprobado por la UNCTAD (United
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Nations Conference on Trade and Development, Conferencia de las Naciones Unidas
sobre Comercio y Desarrollo) en el marco del Sistema Generalizado de Preferencias,
para obtener los beneficios antes mencionados. En caso de no presentar el Certificado de

Origen de Forma "A", la preferencia no se otorga.

La lista de productos amparados por la preferencia, es amplia e incluye productos de los
capitulos 02 - 16, 18, 20, 21, 24 -26, 30, 32-35, 39, 40, 44, 45, 46, 50-53, 56-58,67-
71,94, 96 y 97. Los productos de interés de exportacion para el Ecuador que gozan estas
preferencias son: Banano, flores, pescados, café, aceites y grasas de origen animal o
vegetal, cacao, preparaciones de legumbres u hortalizas, medicamentos, muebles de
otras materias, incluido el ratdn, mimbre y bambu, y manufacturas de madera, entre
otros. Valor aduanero La valoracion aduanera en Rusia se basa en las reglas del GATT /
OMC. (Young, Ernest &, 2013)

El valor aduanero de las mercancias importadas se determina, normalmente, como el
valor de los bienes segun se indica en la factura, mas algunos otros costos, relacionados
con la importacién de los productos, pero no incluidos en el precio de la transaccion.
Estos costos adicionales son habitualmente el costo de la entrega de las mercancias en la
frontera (por ejemplo, los costos de transporte y el seguro), los derechos de licencia u
otros pagos por el uso de la propiedad intelectual, el costo de los materiales

proporcionados gratuitamente por el comprador al vendedor, etc. (WTO, 2013)

2.1.5 Normativa de comercio internacional y nacional

Dentro del intercambio internacional de mercancias se aplican normas que regulan las
actividades comerciales. La entidad encargada de crear, modificar promover y velar por
gue se cumplan estas normas es la OMC (Organizacion Mundial del Comercio). Para
una negociacion se debera tomar en cuenta acuerdos restricciones obligaciones y

derechos de las partes intervinientes.

2.1.6 Incoterms 2010
Los INCOTERMS o Términos de Internacionales de Comercio son reglas utilizadas

dentro de los contratos de internacionales de compra y venta de productos, los cuales
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tienen por objetivo delimitar las obligaciones y derechos de cada una de las partes segln
hayan convenido. Dentro de los INCOTERMS mas aplicados estan el FOB, CFR, CIF y
CIP. Estos términos también definen el modo de transporte a utilizar en el intercambio

de mercancias.

Los INCOTERMS® 2010 son mundialmente aceptados, de aplicacion voluntaria. La
UNCITRAL (Comisién de las Naciones Unidas para el derecho mercantil internacional,
United Nations Commission for the Unification of International Trade Law) avala el uso
de estas reglas como las guias mas adecuadas para el establecimiento de las
responsabilidades de los compradores y vendedores en actividades de compraventa

internacional.

Muchos paises en sus legislaciones han tipificado la inclusién y uso de las reglas
Incoterms de la ICC (International Chamber of Commerce, Camara de Comercio
Internacional), Organismos multilaterales de comercio y derecho mercantil, reconocen,
aceptan y respetan la aplicacion como Norma de Comercio, Ej.: Art. 66 del Reglamento
Comunitario Decision 571 de la CAN (Comunidad Andina); y Art.3 numeral 5 literal
“h” de la resolucion 1239 del Acuerdo de Cartagena. (OMC, 2013)

2.1.7 Régimen de comercio internacional de Rusia

Uno de los objetivos principales de los Gobiernos dentro de las Naciones es proteger
tanto a su produccién nacional como consumidores, es por esta razén que cada pais
maneja una politica interna para la importacion de mercancias, depende de la
sensibilidad que presenten los bienes, se utilizan medidas arancelarias y para
arancelarias. Estas medidas son estan a cargo del Cdodigo Aduanero de la Federacion
Rusa, que ademas de los expuesto disefia los lineamientos bajo los cuales se realizan las
importaciones.

La siguiente normativa regula las actividades de comercio exterior.
Emitida por los drganos de la Union Aduanera de Rusia con BelarGs vy

Kazajstan: “Decision sobre Regulacién Aduanero-Arancelaria Unica de la Union
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Aduanera™ Establece la aplicacion de la Nomenclatura Combinada y Arancel Aduanero
Comaun. Entrada en vigor: 1 de enero de 2010. (COUNSEL, NEW, 2013)

2.1.7.1 Acuerdo sobre medidas no arancelarias Unicas respecto terceros paises
Establece la posibilidad de aplicacion de contingentes, licencias de importacion y
exportacion, permisos temporales, licencias exclusivas de importacion y exportacion.

Entra en vigor: 1 de enero de 2010. “Codigo Aduanero de la Union Aduanera".

Entre las modificaciones que incluye figuran nuevos regimenes aduaneros (zona franca,
depdsito franco y regimenes especiales) y modifica el plazo para de pago de aranceles e
impuesto (de 15 dias pasa a 4 meses). Entrada en vigor: 1 de julio de 2010. (COUNSEL,
NEW, 2013).

2.1.7.2 Acuerdo sobre medidas especiales, antidumping y compensatorias respecto
terceros paises

Establece principios generales para la aplicacion de estas medidas. Entra en vigor: 1 de
julio de 2010. (COUNSEL, NEW, 2013)

2.1.7.3 Acuerdo sobre circulacion de mercancias, sujetas a la certificacion
obligatoria, en el territorio de la Unién Aduanera

Establece un Listado Unico de productos sujetos a la certificacion obligatoria en la
Unién Aduanera, creando un Registro Unico de érganos de certificacion y laboratorios
de la Union Aduanera, asi como la emision de documentos Unicos que acreditan la
certificacion del producto. Entrada en vigor: 1 de julio de 2010. “Acuerdo de la Union

Aduanera sobre Medidas Sanitarias".

Establece la aplicacion de requisitos sanitarios nicos, la creacion de un Listado Unico

de mercancias sujetas al control sanitario y la emisién de documentos Unicos que
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acreditan la conformidad de productos. La certificacion fue sustituida por el registro
estatal. Entrada en vigor: 1 de julio de 2010. (COUNSEL, NEW, 2013)

2.1.7.4 Acuerdo de la Unién Aduanera sobre medidas veterinario-sanitarias

Establece la aplicacion de requisitos veterinarios unicos, la creacion de un Listado Unico
de mercancias sujetas al control veterinario y la emision de documentos Unicos que
acreditan la conformidad de productos. Entrada en vigor: 1 de julio de 2010.
(COUNSEL, NEW, 2013)

2.1.7.5 Acuerdo de la Unién Aduanera sobre medidas fitosanitarias

Establece la aplicacion del Listado Unico de mercancias sujetas al control fitosanitario y
el reconocimiento mutuo de los permisos de importacion fitosanitarios emitidos de
acuerdo con la legislacion nacional de los Estados Miembros. Entrada en vigor: 1 de
julio de 2010. (COUNSEL, NEW, 2013)

2.1.8 Restricciones arancelarias

Los principales importadores de flores del mundo en su mayoria imponen una tarifa del
0% a la entrada de las rosas, claveles, orquideas, crisantemos y demas flores
ecuatorianas; es una tasa que beneficia a los exportadores locales. Las excepciones son
los paises de Canada, Kazajstdn, Rusia, Suiza y Ucrania; el cuarto aplica aranceles
elevados a Ecuador, sin embargo el 0.93% de lo exportado en flores se va a este destino
(ProEcuador, 2013)
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Tabla 1: Arancel cobrado por los principales compradores a Ecuador

ARANCEL COBRADO POR LOS PRINCIPALES COMPRADORES A ECUADOR
POR SUBPARTIDA ANO 2013

Pais 060311 060312 060313 060314 060319

Rosas Claveles Orquideas Crisantemos De mas flores
Alemania 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Brasil 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Canada 10.50% 8.00% 0.00% 8.00% 6.00%
Rusia 20.40% | 24.15% 18.78% 25.63% 20.58%

Elaboracién: Direccién de Inteligencia Comercial, PRO ECUADOR
Fuente: Mac Map, Centro de Comercio Internacional (CCI)

2.1.9 Tratamiento de las importaciones

El régimen de comercio exterior esta normado por el Codigo Aduanero de la Federacion
de Rusia de 28 de mayo de 2003, No. 61-FZ (Gltima modificacion de 18 de febrero de
2006); por la Ley de Control de Exportaciones de 18 de julio de 1999, No. 183-FZ
(Gltima modificacion de 18 de julio de 2005); la Ley de Bases de Regulacion Estatal del
Comercio Exterior de 8 de diciembre de 2003, No. 164-FZ (ultima modificacién de 2 de
febrero de 2006); la Ley de Regulacion y Control de Cambios de 10 de diciembre de
2003, No. 173-FZ (ultima modificacion de 30 de diciembre de 2006); entre otras 27. El
Reglamento de Aduanas de Rusia generalmente se basa en las normas estdndares
internacionales. La legislacion aduanera de la Federacion de Rusia contiene

disposiciones semejantes a las disposiciones del Codigo Aduanero de la Unién Europea.

La Federacion de Rusia es miembro de la Organizacion Mundial de Aduanas, la
Convencién Internacional sobre el Sistema Armonizado de Descripcion y Codificacién
(Bruselas, 1983) y la Convencion sobre la Importacion Temporal (Estambul, 1990).
Ademas, Rusia se encuentra actualmente en el proceso de implementacion de una Unién

Aduanera con Bielorrusia y Kazajstan.
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La legislacion aduanera unificada de la Union Aduanera (por ejemplo, el Cddigo

aduanero de la Unidn Aduanera) se aplica directamente en Rusia.

La institucion encargada de la ejecucion de la normativa aduanera es el Servicio Federal
de Aduanas (FTS, en sus siglas rusas). En Rusia solamente pueden realizar operaciones
de importacién o exportacion los agentes de aduanas en posesion de licencia y el
declarante, que por regla general serd la persona fisica o juridica que tenga poder de

disposicion sobre las mercancias.

Los documentos requeridos por aduana para la importacion a Rusia son:

* Declaracion aduanera (GTD): impresa y en disquete (es un formulario establecido por
la Aduana que describe en forma codificada la mercancia, su valor declarado, forma de
pago, pagos de internacion efectuados, régimen aduanero, datos basicos del exportador e
importador, entre otras cosas;

* Declaracion del valor aduanero: documento especial de Aduana para controlar la
autenticidad del valor declarado, con el fin de evitar la evasion de pagos de internacion;
 Factura comercial o factura proforma (invoice), con el valor de la mercaderia a
importar, preferiblemente en ruso, porque las autoridades pueden pedir una traduccion al
ruso de los documentos en idiomas extranjeros. La aduana no admite facturas escritas a
mano, pero no exige ninguna forma especial, sino s6lo que venga redactada sobre papel
de la empresa vendedora.

* Documento de transporte (Bill of Lading y/o CMR30, carta de porte aéreo

* Packing list: documento informal emitido por el exportador que puede ser en ruso o
inglés (a veces la aduana exige una traduccién).

* "Pasaporte de la operacion": documento emitido por el Banco del importador para los
efectos del control monetario, que contiene la breve descripcion codificada de la
operacion de importacion para garantizar el cumplimiento de la normativa de control de
cambios;

* Certificado que asegure la homologaciéon (con las normas GOST R), en los casos en
que sea exigible.

* Certificado de origen de la mercancia.
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* Otros documentos que debe presentar el importador: un poder para realizar operaciones
aduaneras; un documento que demuestre su capacidad de obrar; una certificacion de
inscripcion ante los dérganos fiscales; una licencia otorgada por el Banco Central de
Rusia de apertura de cuenta en el extranjero, si la misma se utiliza en la operacion de
que se trate; y justificante de pago de los derechos aduaneros, o de garantia de los
mismos.

* El plazo general para el despacho de las mercancias es de un méaximo de 3 dias
laborables contados a partir de la presentacion en forma de la declaracion aduanera, pero

existen numerosas excepciones (Young, Guia Comercial de Rusia, 2013)

2.1.10 Derechos de importacion.

En cuanto al régimen de importaciones que maneja la Federaciébn Rusa, esta se
fundamenta bajo las normas de la Organizacion Mundial de Comercio por lo que la
mayoria de requerimientos para el ingreso de productos extranjeros es estandar. Como
todos los paises buscan primero generar un bienestar interno mediante la proteccion del
consumidor el cual se hace posible mediante el certificado de acuerdo a la ley de
proteccion de los derechos de consumidor.

Los productos importados estan sujetos, como regla general, a los derechos aduaneros de
importacion y al IVA de importacion. Algunas categorias de bienes (como alcohol,
tabaco, automoviles personales y la gasolina) estan también sujetos a impuestos
especiales (ver Otros Impuestos). La tasa de formalizacion aduanera grava la
introduccion de mercancias y medios de transporte en el territorio de la Federacion Rusa
en cualquier régimen aduanero (excepto renuncia en beneficio del Estado), asi como el
cambio de régimen aduanero de las mismas. Se supone que debe compensar por los
trabajos efectivamente efectuados por los 6rganos aduaneros. La tasa es variable, seguin
una escala de gravamen que va desde 500 rublos (unos 14 euros) para mercaderias de un
valor menor a 200,000 rublos (unos 5,600 euros) hasta un maximo de 100,000 rublos
(unos 2,800 euros) por mercancias de un valor superior a treinta millones de rublos

(unos 850,000 euros) aungue se supone que debe compensar por trabajos efectivamente
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realizados por los agentes de aduana Las tasas de derechos aduaneros ad valorem varian

entre el 0% y el 20 % del valor aduanero de mercancias.

El IVA de importacidon es generalmente 18% (con algunas excepciones), y se calcula
sobre la base de la suma del valor aduanero y los derechos aduaneros. EI IVA de
importacion pagado por el importador es generalmente reembolsable en comparacion

con su IVA de salida.

Los aranceles aduaneros actuales establecen el cero de derechos para los libros,
medicinas, determinados equipos tecnoldgicos, y algunas otras mercancias. La ayuda
humanitaria, los bienes que son necesarios para rectificar las consecuencias de las
calamidades naturales, accidentes y desastres, asi como los bienes diplomaticos estan

exentos de los derechos aduaneros y del IVA.

El Comité de Aduanas formara el listado de organizaciones feriales especializadas que
tendran el derecho de ingresar/sacar en el territorio/del territorio aduanero ruso
mercaderias para eventos feriales, asi como de las organizaciones con licencia de agente
de aduana, autorizadas por estas Ultimas a declarar tales mercaderias (art.3). Las
mercaderias feriales que ingresan/salen por un periodo que no supere un afio, estaran
exentas del pago de impuestos y derechos aduaneros (art.5). Los materiales descartables
no podran someterse bajo el régimen del ingreso temporal. Esto supone que seran

gravados con los derechos aduaneros e impuestos correspondientes (art.9).

El remitente deberd preparar los listados de mercaderias que se utilizardn durante el
evento ferial separando en ellos las mercaderias feriales de materiales descartables, asi
como desagregando rubros tematicos (art.11). Entrada provisional. Una mercaderia
puede ingresar a Rusia bajo el régimen de entrada provisional, para lo cual la compafia
organizadora de la feria prepara todos los papeles para la aduana rusa en las cuales se
indica que la mercaderia viene en forma de muestras para una feria concreta (precisando
el periodo de celebracién de la feria) y se obliga a la firma exportadora sacar la

mercaderia después de la conclusion de la exposicion. De ese modo no se pagan los
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derechos de importacion (el arancel y el IVA), solamente una tasa aduanera equivalente
al 0.15% del valor de la mercaderia. Se deben tener en cuenta una serie de aspectos al
momento de enviar muestras sin valor comercial a Rusia, entre los cuales se destacan:

e Rusia prohibe el la entrada de muestras de productos biologicos.

e El consignatario debe presentar una certificacion de seguridad.

Las muestras deben ir marcadas de forma tal que estén imposibilitadas para su

comercializacion. (Young, Guia Comercial de Rusia, 2013)

2.1.11 Restricciones no arancelarias Rusia

En Rusia, la institucion encargada de la ejecucion de la normativa aduanera es el
Servicio Federal de Aduanas (FTS, en sus siglas rusas). En Rusia solamente pueden
realizar operaciones de importacion o exportacion los agentes de aduanas en posesion de
licencia y el declarante, que por regla general sera la persona fisica o juridica que tenga

poder de disposicion sobre las mercancias. (Young, Guia Comercial de Rusia, 2013)
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Tabla 2: Documentos requeridos por aduana para la importacion a Rusia

Nombre Documento Descripcion

Declaracion Aduanera(GDT) Formulario establecido por la
Aduana que describe en forma

codificada la mercancia

Declaracién de Valor Aduanero Documento especial de

Aduana para controlar la

autenticidad del valor
declarado
Factura comercial o factura Debe presentar el valor de la
proforma (invoice) mercaderia a importar
Documento de transporte Carta de porte Aéreo
Packing list Documento informal emitido

por el exportador

Pasaporte de la operacion Documento emitido por el
Banco del importador para los

efectos del control monetario

Certificado que asegure la Con las normas GOST R, en

homologacién los casos en que sea exigible.

Elaborado por: Sandoval Carolina
Fuente: Guia Comercial Rusia 2013

2.1.12 Régimen de Comercio Exterior en Ecuador
El Codigo Organico en su libro IV y Titulo 1V establece el fomento y la promocién de

las exportaciones:
El Estado fomentard la produccion orientada a las exportaciones y las promovera

mediante los siguientes mecanismos de orden general y de aplicacion directa, sin

perjuicio de los contemplados en otras normas legales o programas del Gobierno:
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Acceso a los programas de preferencias arancelarias, u otro tipo de
ventajas derivadas de acuerdos comerciales de mutuo beneficio para los
paises signatarios, sean estos, regionales, bilaterales o multilaterales, para
los productos o servicios que cumplan con los requisitos de origen
aplicables, o que gocen de dichos beneficios;

Derecho a la devolucion condicionada total o parcial de impuestos
pagados por la importacion de insumos y materias primas incorporados a
productos que se exporten, de conformidad con lo establecido en este
Cadigo;

Derecho a acogerse a los regimenes especiales aduaneros, con suspension
del pago de derechos arancelarios e impuestos a la importacion y recargos
aplicables de naturaleza tributaria, de mercancias destinadas a la
exportacion, de conformidad con lo establecido en el libro V de este
Cadigo;

Asistencia o facilitacion financiera prevista en los programas generales o
sectoriales que se establezcan de acuerdo al programa nacional de
desarrollo;

Asistencia en areas de informacion, capacitacion, promocién externa,
desarrollo de mercados, formacion de consorcios o uniones de
exportadores y demas acciones en el ambito de la promocion de las
exportaciones, impulsadas por el Gobierno nacional; y,

Derecho a acceder a los incentivos a la inversion productiva previstos en
el presente Cddigo y deméas normas pertinentes. (Codigo Organico de la
Produccién, 2010)

Entre los objetivos principales del Coddigo se encuentran el incremento de la

competitividad, el incentivo de regulacion de todo tipo de inversiones, la

democratizacion de los factores, la facilitacion del comercio exterior, el impulso del

crecimiento productivo y la canalizacién de los sectores denominados estratégicos.

(Cddigo Organico de la Produccién, 2010).
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2.1.13 Estructura arancelaria para el subsector (cédigo arancelario en Ecuador

(nandina) y descripcién del producto)

La estructura arancelaria utilizada para el sector floricola, corresponde a la partida 0603
y toda las subpartidas que estan inmersas en esta. Basicamente esta estructura se divide
en dos grupos, las flores “frescas” y las “demas”; en las frescas se presenta un detalle de
los tipos de flores relevantes a nivel mundial, como rosas, claveles, orquideas y
crisantemos. A partir de la subdivision a 8 digitos, la estructura arancelaria corresponde

a una descripcion Unicamente aceptada en Ecuador. (ProEcuador, 2013)

2.1.14 Comercio bilateral (Rusia - Ecuador)

Balanza comercial bilateral

Durante el periodo 2010-2012, la Balanza Comercial No petrolera entre Ecuador y
Rusia ha sido positiva para Ecuador, registrando en el 2011 el valor més alto de USD
604,417.12 (miles).

Tabla 3: Balanza comercial no petrolera Ecuador - Rusia

BALANZA COMERCIAL NO PETROLERA ECUADOR
- RUSIA

Valores en miles USD
Indicadores 2010 2011 2012
Exportaciones 596,656.5 700,790.90 | 706,777.45
Importaciones 44,532.22 96,373.78 115,056.45
Balanza 552,124.32 | 604,417.12 | 591,721.00

comercial

Elaborado por: Sandoval Carolina
Fuente: Guia Comercial Rusia 2013
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Principales Productos exportados y tendencia

Los principales productos ecuatorianos exportados a Rusia durante el periodo 2007-
2011 fueron: Bananas, que alcanz6 una TCPA, durante el periodo analizado del 11.2%

y una participacion en las exportaciones ecuatorianas hacia Rusia en el afio 2011 de
68.53%; Seguido de las rosas, que registran una participacion en el 2011 del 20.11%, le
siguen los extractos, esencias y concentrados de café, con una a participacion al 2011 de
4.95%.

Principales Productos importados y tendencia

Los principales productos importados por Ecuador desde Rusia, durante el periodo
2007-2011 estdn: Los productos laminados de hierro o acero con una tasa de
participacion al afio 2011 del 27.69% y una tasa de crecimiento para el periodo 2007 —

2011 del 43.76%, Abonos minerales o quimicos con una tasa de participacion de 11.29%

y una tasa de crecimiento para el mismo periodo de 20.54%.

2.2. Marco referencial

El sector floricola es uno de los sectores mas dinamicos de la produccion ecuatoriana
respecto a exportadores, este sector esta preocupado porque en el mercado de Estados
Unidos los productos estan perdiendo acogida y la produccion se ve afectada por este
motivo. Los floricultores observan con incertidumbre su futuro ya que de acuerdo a la
demanda de febrero y marzo, que fueron afectados porque la acogida no fue la misma de
anteriores afios, sefialan que podrian existir pérdidas millonarias, tanto es asi que podria

afectar al empleo ecuatoriano.

La produccion de flores en el mercado nacional generalmente empieza temprano y
termina tarde, sobre todo en épocas como San Valentin el dia de la mujer, el dia de la
madre; esta ha sido la rutina durante los ultimos afios; sin embargo en este inicio de afio
los resultados no han sido los esperados, ya que el sector floricultor ha visto como sus
ventas han decaido significativamente debido a una gran reduccion de la demanda

principalmente en Estados Unidos debido a la crisis financiera que afecta los niveles de
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consumo a los diferentes paises a nivel mundial. Esta situacion preocupa a un sector
cuyos ingresos anuales dependen, en un 30%, de las ventas de febrero y marzo.
(Expoflores, 2013).

2.2.1 Expoflores

Expoflores representa a sus socios y al sector ante las autoridades nacionales,
seccionales y locales, mediante cabildeo en temas como: incrementos sectoriales y
beneficios sociales; impuestos, tributos, tasas, multas y sanciones; ordenanzas y
reglamentos; vuelos charter y especiales; frente a paros y conmocién nacional; por
delegacion asiste a la Corpag, Fedexpor, Consejo Metropolitano de Responsabilidad
Social, Comision sectorial Agricultura, Consejo de Céamaras, Comité Empresarial

Ecuatoriano, Camara de Agricultura de la Primera Zona.

Asociacion de Productores y/o Exportadores de Flores del Ecuador, Expoflores, con la
presentacion y aprobacion del Proyecto de Estatutos, fue inscrita en el Registro General
de Asociaciones del Ministerio de Agricultura y Ganaderia, con fecha 22 de noviembre
de 1984. (Expoflores, 2013).

Se inscribi6 al Registro Unico de Contribuyentes el 10 de octubre de 1990, cumpliendo

desde ese entonces con toda la tematica tributaria.

Las primeras gestiones de la Asociacion se encaminan a obtener la aprobacion de sus
Estatutos por parte del Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG), y la consecucion
de recursos de la Corporacion Financiera Nacional (CFN). Una vez presentados los
requerimientos ante el MAG, la Asociacion de Productores y Exportadores de Flores del
Ecuador, Expoflores, es inscrita en el Registro General de Asociaciones el 22 de
noviembre de 1984, fecha considerada como el nacimiento de Expoflores. (Expoflores,
2013).
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2.2.2 Florecuador
FlorEcuador es el Certificado Socio Ambiental de Expoflores, programa de autogestion
que busca alcanzar el cumplimiento de normas sociales y ambientales en fincas

floricolas de Ecuador.

FlorEcuador promueve el mejoramiento continuo en la gestion y el desempefio socio —
ambiental; integra el control de los impactos de sus actividades y productos sobre el
ambiente a la gestion del bienestar social de las organizaciones. Gracias a nuestra
certificacion usted, cuando compre una flor, sabra que tras ella hay un equipo de
humano que trabaja en las mejores condiciones y un medio ambiente bien cuidado y

respetado, para entregar la flor mas bella del mundo. (FlorEcuador, 2013).

Las preferencias arancelarias generan competitividad para los productos ecuatorianos en
el mercado; Ecuador ha sido muy competitivo con sus productos en mercados
internacionales, aunque le falta impulso, por parte de gobierno ecuatoriano, para

incentivar el consumo internacional de nuestra preciada produccion de flores.

Por su comportamiento, los mercados internacionales han demostrado que nuestro

producto es apetecido por los consumidores por la calidad insuperable que las tienen.

El mercado Ruso es un mercado muy amplio, que también es parte de los paises mas
consumistas del mundo, es un mercado en el cual podemos introducirnos para
compensar la pérdida de acogida por los multiples factores mencionados que
perjudicaron la exportacién de nuestros productos hacia Norte Ameérica.

Estados Unidos y Colombia en mayo del 2012, empez0 la preferencia arancelaria por el
tratado de libre comercio el cual nos perjudica significantemente. Este tratado permite a
Colombia exportar a Estados Unidos con aranceles del 0%, esto quiere decir sin pagar

aranceles. El sector floricultor tiene un crecimiento anual del 10% entre 2006 y 2012.

28


http://www.expoflores.com/

Los temas destacaron las normas sanitarias y las medidas fitosanitarias a las que deben
someterse las flores para ser aceptadas como producto importado en Rusia. Los
estandares de calidad y las herramientas para cumplirlos también fueron parte de estos

seminarios.

Existen dos dificultades principales al momento de exportar a Rusia. La primera
consiste en las formas de pago a las empresas exportadoras, por lo que se aconseja el uso
de pagos anticipados como opcion viable para evitar dificultades posteriores. La segunda

es la falta de una ruta directa entre Rusia y Ecuador.

Adicionalmente, los seminarios incentivaron la produccion de productos potencialmente
interesantes para Rusia, asi como la creacion de oportunidades especificas de negocios
tomando en cuenta los vacios de mercado que existen en ese pais y que pueden ser

cubiertos con produccion ecuatoriana. (Freskko, 2013).

2.2.3 Galapagosflores
Galapagos Flores se empefia en producir sus flores con altisima Responsabilidad Social.
Nuestro personal se siente orgulloso de trabajar en nuestra empresa, por su altisimo

prestigio y “calidad humana.”

Ecuador exporta a Rusia fundamentalmente productos tales como banano, rosas, frutas y
filetes congelados; mientras que las importaciones que realiza desde Rusia son
diversificadas y se encuentran compuestas por manufacturas basada en recursos
naturales (nafta disolvente) y manufacturas de tecnologia media (productos intermedios

de hierro y acero, urea y cloruro de potasio).

El Ecuador ha comenzado una nueva etapa en la basqueda de nuevos mercados externos
en primer lugar porque la venta de sus productos primarios y tradicionales vienen
disminuyendo en volimenes y valor; y ha decidido incursionar, a base de los mismos o
con otros productos no tradicionales, diversificar sus exportaciones, pero incluyendo un

mayor valor agregado.
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Asi es el caso de la floricultura y dentro de ésta, aquella relacionada con las flores
tropicales, cuyas caracteristicas técnicas y experiencia en el cultivo y comercializacion
de estos productos exigen realizar una adecuada, oportuna y permanente promocion para
su distribucion y venta, siendo necesario aplicar las técnicas y estrategias del marketing,
los medios electronicos de comunicacion, asistir permanentemente a eventos feriales que
permitan dar a conocer las bondades del producto, especialmente al mercado ruso por su
gran potencialidad a corto plazo que tiene esta nacion para el Ecuador, para el sector
floricola, acciones que deben ser reforzadas con la coordinacién y ayuda de los
organismos gubernamentales. Proyecto Exportacion Flores Tropicales a Rusia.

Es asi como este proyecto fomenta la participacion de Ecuador en Rusia con las
floricolas, teniendo estrategias valederas que permitan la exportacion de nuestros
productos ya que, estos tienen gran aceptacion en ese mercado, pero falta explotarlo

porque la factibilidad esta presente.

Nuestra oportunidad de visualizar el objetivo de manera clara y teniendo en cuenta que
es el tiempo adecuado en el que nuestro pais puede actuar, es en este momento
deberiamos empezar a proyectar todo nuestro entorno econémico con las exportaciones

a este gran potencial mercado, Rusia.

Después de esta breve informacién podemos definir que el mercado ruso esta en auge
para recibir productos ecuatorianos, incentivando y promoviendo las formas de
produccion que abarquen todas sus necesidades para que los productos ecuatorianos sean
competitivos y puedan abarcar mas mercado. Se ha logrado impulsar al desarrollo de
varias empresas floricolas para que su produccion sea de calidad internacional

beneficiando a los trabajadores de las mismas.

2.3 Marco legal
El sector exportador agricola se acoge a leyes convenios y acuerdos que regulan el
funcionamiento de sus actividades tanto, comercial como operativas, que permite su

comercializacion a nivel internacional y gozar de un tratamiento preferencial en materia
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arancelaria. A continuacion exponemos las leyes, normas, acuerdos, convenios para la

actividad floricola:

Decisién 515 de la Comunidad Andina de Naciones: Es el conjunto de normas y
medidas sanitarias y fitosanitarias de aplicacion al comercio intra subregional y con
terceros paises. Por medio de esta ley se promueve la aplicacion de certificados
fitosanitarios en el caso de productos vegetales, el cual tiene por objetivo certificar la
calidad del producto vegetal e ingresarlo en el pais de destino sin ningun riesgo de
contaminacion por plagas.

El registro Subregional de Normas Sanitarias y Fitosanitarias tienen como objetivo
principal contribuir al principio de transparencia, otorgar certeza y seguridad juridica en
la aplicacion y cumplimiento de las normas sanitarias y fitosanitarias que adoptan los

paises miembros. (ProEcuador, 2013).

Asimismo, busca contribuir a un manejo &gil y seguro del comercio de plantas,
productos vegetales, articulos reglamentados, animales y sus productos a nivel
subregional y con terceros paises; permitir a los paises miembros tener un conocimiento
oportuno y generalizado de los requisitos que deben ser satisfechos en su intercambio; y
evitar que las normas sanitarias y fitosanitarias se utilicen como restricciones

injustificadas al comercio internacional.

La aplicacion de certificado fitosanitario actia mas como un requisito para arancelario
ya que no en todos los paises miembros de la CAN es requerido, sin embargo este
documento en paises con los cuales no se tiene ningun acuerdo comercial es un
documento obligatorio. (SENAE, 2013).

Resolucidn 025 Norma Fitosanitaria Andina relativa al analisis del riesgo de plagas de la
Comunidad Andina de Naciones: Conjunto de normas que establece las pautas para
efectuar el analisis de riesgo de fitosanitario en la Subregion Andina, en relacion con el

comercio internacional de plantas y productos vegetales.
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Normas Internacionales para medidas Fitosanitarias: Normas, directrices Yy
recomendaciones para armonizar las medidas fitosanitarias en el ambito internacional
con el propdsito de facilitar el comercio y evitar el uso de medidas injustificadas como

obstaculos al comercio.

Las normas internacionales para medidas fitosanitarias son elaboradas por la Secretaria
de la Convencion Internacional de Proteccion Fitosanitaria como parte del programa
mundial de politicas y asistencia técnica en materia de cuarentena que lleva a cabo la
Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion. Este
programa ofrece tanto a los Miembros de la FAO, como a otras partes interesadas estas
normas, directrices y recomendaciones para armonizar las medidas fitosanitarias en el
ambito internacional con el proposito de facilitar el comercio y evitar el uso de medidas

injustificadas como obstaculos al comercio. (FAO, 2013).

Esta norma fue elaborada por medio de acuerdos como Acuerdo sobre la aplicacion de
medidas sanitarias y fitosanitarias, 1994. Organizacion Mundial del Comercio, Ginebra;
Convencion Internacional de Proteccion Fitosanitaria, 1992. FAO, Roma; Protocolo de
Cartagena sobre seguridad de la biotecnologia del convenio sobre la diversidad bioldgica
2000, Montreal.
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CAPITULO 3

INTRODUCCION A EXPOFLORES

3.1. Analisis externo

3.1.1. Situacion actual de la produccion floricola en el Ecuador

Actualmente las flores ecuatorianas son consideradas como las mejores del mundo por

su calidad y belleza inigualables.

Hace aproximadamente dos décadas, Ecuador descubrié su potencial para cultivar y
exportar flores; claveles, crisantemos, gypsofilas, rosas, fueron las primeras flores que se
sembraban para exportacion, y ahora posee una porcion importante del mercado
internacional. La biodiversidad geografica del Ecuadorl y el clima, favorecen el
crecimiento de muchas especies de flores, incluidas astromelias, claveles, crisantemos,
margaritas, limonios, gipsofilas, flores de verano, etc. Las especies tropicales como la
heliconia se cultivan en las areas célidas y humedas del Ecuador. Las variedades de
claveles que se cultivan incluyen las “Norla Barlo”, “Charmeur”, “Dark Organe Telster”

y “Dallas”.

Poco tiempo después se descubrié que las condiciones de luminosidad de la sierra eran
las perfectas para producir rosas de gran tamafio, por lo que la industria crecio,
cambiando asi la vida de algunos cantones en las provincias de Pichincha, Imbabura,
Cotopaxi, Cafiar, Azuay, Carchi y Guayas. La situacion geografica del pais permite
contar con micro climas y una luminosidad que proporciona caracteristicas Unicas a las
flores como son: tallos gruesos, largos y totalmente verticales, botones grandes y colores

sumamente vivos y el mayor nimero de dias de vida en florero.
El desarrollo de la floricultura abrié posibilidades de trabajo para la poblacion de

Cayambe (mientras las tierras ganaderas empleaban a 5 personas, por cada 50 hectareas

una hectarea de flores emplea de 10 a 12 personas3), Pedro Moncayo y Mejia, en
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Pichincha; Pujili, Latacunga, Salcedo, en Cotopaxi; las dos provincias con mayor

concentracion de fincas. (ProEcuador, 2013).

Tabla 4: Hectareas de produccion de flores

HECTAREAS DE PRODUCCION FLORES
EN ECUADOR 2012

Promedio de hectareas por finca 77.1
Promedio de variedades por hectarea 44.6
Promedio de variedades por finca 557

Elaboracion: Sandoval Carolina

Fuente: FLORECUADOR
El monto en ddlares de las exportaciones de flores de Ecuador al mundo presenta un
crecimiento sostenido del 11.21% anual en el periodo 2001-2012, mientras que la
cantidad (toneladas) exportada de este sector en el mismo periodo apenas crecio el
4.95% anual, con algunas caidas en los afios 2006, 2007 y 2009. (ProEcuador, 2013).

3.2. Analisis interno

Como consecuencia de lo anteriormente expuesto acerca de las dificultades que muchos
productores presentan a la hora de comercializar y exportar sus productos, Expoflores
representa a los socios y al sector ante la autoridades nacionales, seccionales y locales,
en temas como: incrementos sectoriales y beneficios sociales, impuestos, tributos, tasas,

multas y sanciones, ordenanzas y reglamentos, vuelos charter y especiales.

Adicional a esto, por delegacion asiste y mantiene dialogo con otras organizaciones
gremiales, Pro Ecuador, Comision de Agricultura y Plantaciones, Consejo Metropolitano

de Responsabilidad Social, Consejo Ciudadano Laboral, entre otras.

3.2.1. Historia de Expoflores
La Asociacion de Productores y Exportadores de Flores, Expoflores, nacio hace 25 afios

con la mision de representar al sector floricultor ecuatoriano y satisfacer las necesidades
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de los socios, a través de servicios rapidos y efectivos que los ayuden a generar valor

agregado en los negocios, enmarcados en las normas sociales y ambientales.

Y asi es el ambiente en las oficinas: distendido, de respeto y camaraderia, de acoger al
publico y atenderle con cordialidad, de trabajo conjunto para que Expoflores, y por ende,

todos sus afiliados, se lleven los réditos de las metas cumplidas.

Para continuar con su trabajo de servicio y orientacién a los afiliados, Expoflores apunta
a ser una institucién sélida, organizada y reconocida a nivel nacional e internacional, que
agrupe al 100% de los actores del sector floricola ecuatoriano, capaz de proporcionar

excelentes servicios y promover la responsabilidad social y ambiental.

3.2.2. Mision
Ser una institucién solida, organizada y reconocida a nivel nacional e internacional, que
agrupe al 100% de los actores del sector floricola ecuatoriano, capaz de proporcionar

excelentes servicios y promover la responsabilidad social y ambiental.

3.2.3 Vision
Existimos para representar al sector floricultor ecuatoriano, y satisfacer las necesidades
de los socios, a través de servicios rapidos y efectivos que los ayuden a generar valor en

sus negocios, enmarcados en las normas sociales y ambientales.
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3.2.4. Estructura organizacional

Estructura organizacion Expoflores

PRESIDENCIA EJECUTIVA

(ALEJANDRO MARTINEZ)

ADM — FIN & CONTROL
(MA. JOSE BAHAMONDE)

ADM —FIN

(MA. JOSE

BAHAMONDE)

I COORD.SAS
(CANDICE ROCA)

CONTADOR

(LUIS SANGUNA)

ASIS.ADM.FIN
(EDISON ORNA)

ASIST.SERVICIOS
(ALEX

VALLADARES)

MENSAJERIA
(PEDRO
ORTEGA)

LIMPIEZA
(NANCY

SANDOVAL)

DESARR.SOS

LOGISTICA'Y SERVICIOS
(ARTURO VELASTEGUI)

TENIBLE

AUDITORA
CERTIFICACION

(DANIELA
BURBANO)

TECNICA

(FERNANDA
CHAUCA)

COORDINADORA
(ANITA GAVILANEZ)

ESC DE
FLORICULTURA

ASIST. PRESIDENCIA
(POR CONTRATAR)

INFO — COM -

MKT

COORD. MKT
(ALEJANDRA
PENAHERRERA)

COORD. COM
(ANDREA CICENIA)

COORDINADORA
(VIVIANA DIAZ)

TECNICA

(MA.JOSE
VALENCIA)
(ELIZABETH

TORRES)

ASIST. COMEX ASIST.ADMIN
(STEFANIA ] (ANDREA
PAZMINO) RTEREY,
(STEPHANIE

HERRERA)
(TATIANA RAMON)

Figura 2: Estructura organizacion Expoflores
Elaborado por: Departamento de Comunicacion

Fuente: Expoflores
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3.2.5. Ubicacion geogréfica de areas productivas

Ecuador tiene cerca de 4 mil hectareas de produccion de flores, repartidas en 13
provincias y ocupando a cerca de 100 mil trabajadores directos e indirectos. La
exportacion ecuatoriana llega a 107 paises y en 2011 representd 676 millones de dolares
y 117 mil toneladas. Nuestros principales compradores son: Estados Unidos con el 41%,
Rusia 25%, Europa 20% y el resto del mundo 14%. (Expoflores, 2013).

La ubicacién geografica es muy amplia dependiendo del tipo de cultivo. Las rosas se
producen en la sierra ecuatoriana que abarca provincias como Pichincha, Cotopaxi,
Cayambe. Las flores tropicales se producen también en el noroccidente de Pichincha y
en la costa ecuatoriana, Guayas. Las flores de verano y otras variedades se producen en

la sierra ecuatoriana.

Las flores tropicales poseen intensos y brillantes colores. Su duracion en florero va de 10
a 15 dias, pudiéndose afiadir gotas de limon al agua; como un preservante floral natural.
La produccion se centra en las provincias: Pichincha, Cotopaxi, Azuay, Imbabura,

Guayas, Cafiar, Chimborazo, El Carchi y Loja.

La mayoria de fincas dedicadas a flores de verano siembra gypsophila, hypericum,
delphinium y lirios, y se encuentran en Cayambe, Quito, Tabacundo, Machachi,

Latacunga, Ambato y Cuenca.

La situacion de las fincas quitefias es favorable, sobre todo, en El Quinche (2450 msnm),
al oriente de la ciudad, donde hay temperaturas promedio de 14.5 y 15°C. Cada vez mas
fincas utilizan métodos organicos para los sembrios, lo cual es un plus en la produccion.
La planta no se estresa con el exceso de quimicos, el follaje no es acartonado, en florero

los capullos se abren naturalmente.
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3.2.6 Programas de Expoflores

Los diferentes programas que presenta la Asociacion estan enfocados principalmente en
brindar apoyo a sus socios, es asi que cuentan con programas de responsabilidad social,
capacitacion, asesoria técnica, logistica y marketing.

Tabla 5: Programas Expoflores

Programa Actividad

Expoflores, entiende la responsabilidad social
como una forma de gestion definida por la
RSE (Responsabilidad Social Empresarial) | relacion ética y transparente de la asociacion y
sus asociados, con los publicos que se
relaciona, estableciendo metas que impulsen el

desarrollo sustentable de la sociedad,

FlorEcuador es el Programa Socio-Ambiental
que determina estandares y requisitos para la
Certificacién certificacion de sistemas de produccion de
flores frescas cortadas y follaje en el Ecuador;
promueve el mejoramiento continuo en la

gestion y el desempefio socio-ambiental

Representacion gremial con Agrocalidad, para
Asesoria Técnica fortalecer el Sistema de Certificacion

Fitosanitaria Nacional.

Servicio de apertura y liquidacion de DAE’S
Asesoria y capacitacion en tramites aduaneros
Asesoria Logistica y de Comercio Exterior | para la exportacion de flores.

Gestion interinstitucional y representacién
gremial

Emision de certificados de firma

Escuela de Floricultura
Capacitacion e Insercion Laboral e BestFlor.

e Programas In House,

Elaborado por: Sandoval Carolina
Fuente: EXPOFLORES
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Actividades Expoflores

ASAMBLEA

DIRECTORIO

PRESIDENCIA EJECUTIVA

ADM - FIN (EJECUCION PLAN ESTRATEGICO)

PRODUCTOS Y SERVICIOS
RESP. SOCIAL DEP. IN-COM- LOGISTICAY v ¥
PERTENICO EMPRESARIAL MKT SERVICIOS AREAS DE APOYO .
Cert;ﬂfciaon Benchmarking ATENCION Y
Gestion de Cobro - Vo0
3 Indicadores S0cio
S Economicos
Estados Agrocalidad Social - | —
Financieros MAGAP Comunidades ’ P :
Estudios de Especiales RELACIONES
Programa de Escuela de la Mercado Licuidacidn DAEs INTER
Capacitacion Floricultura Integracion o : INST]TUCIONA':ES
Relacion de COMUNICACION
Laboral v
) Stakeholders Relacion con
Evaluacion de Programas de
~ e . 7 Aduanas
desempefio Investigacion y Trabajo Infantil .
Comunicacion
Desarrollo
Presupuesto S MARKETING
. Posicionamiento
Laboratorio
5 Marca
Cientifico
A
]
EECUTIVA/ TECNICA / FLOR LOGISTICAY
FINANCIERA ECUADOR ___ECONOMICA |

Figura3: Actividades Expoflores

Elaborado por: Departamento de Logistica
Fuente: Expoflores

3.2.7. Marcas comercializadas

FlorEcuador es el certificado Socio —~Ambiental de Expoflores, programa de autogestion

gue busca alcanzar el cumplimiento de normas sociales y ambientales en fincas
floricolas de Ecuador.
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FlorEcuador promueve el mejoramiento continuo en la gestion y el desempefio socio —
ambiental; integra el control de los impactos de sus actividades y productos sobre el
ambiente a la gestion del bienestar social de las organizaciones. Gracias a nuestra
certificacion usted, cuando compre una flor, sabra que tras ella hay un equipo de
humano que trabaja en las mejores condiciones y un medio ambiente bien cuidado y

respetado, para entregar la flor mas bella del mundo. (FlorEcuador, 2013)

3.2.8. Procedimientos internos de la organizacion
Expoflores lleva a cabo procedimientos internos principalmente en lo que se refiere a la

admision de sus socios asi como los requerimientos.

3.2.8.1. Procedimiento de admisién para los socios

El Directorio de EXPOFLORES al admitir a un socio, lo ubicaré dentro de las siguientes
categorias, segun la principal actividad econémica que desempefie:

a. Socio floricultor;

b. Socio propagador, hibridador y/o comercializador;

c. Socio invitado.

Los requisitos que se necesitan para ser socio de EXPOFLORES son los siguientes:

Socios tipo a 'y b del Art. 10, deberan ser personas naturales o juridicas que tengan corno
actividad principal la produccion y/o exportacion de flores, follajes, plantas
ornamentales u otros productos vegetales afines a la floricultura, incluyendo
aquellas dedicadas a la hibridacion y propagacion de variedades vegetales; y
firmar el compromiso de pertenecer al programa “Flor Ecuador”, asi como
también aceptar, implementar y mantener el mencionado programa.

El socio invitado, serd una persona natural o juridica que desarrolle otras actividades que

estén dentro de la cadena de valor de la floricultura.

Adicionalmente, todos los socios deben cumplir con los siguientes requisitos:

a) Presentar la respectiva solicitud de afiliacion.
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b) Ser admitido por el Directorio de la Asociacion.

c) Suscribir el Codigo de Conducta de la Asociacion y

d) Haber pagado la respectiva cuota de ingreso o afiliacion.

Son derechos de los socios:

a.

Participar en las sesiones de Asamblea General con voz y voto siempre
que estén comprendidos en los tipos a) y b) del Art. 10, y ademas, estén al
dia en el pago de las cuotas y aportaciones establecidas por la Asociacion.
A cada socio le corresponde un voto.

Los socios invitados Unicamente tienen derecho a voz.

A excepcion de los socios invitados, los socios podrén elegir y ser
elegidos para las dignidades de la Asociacion. Para ejercer este derecho,
los miembros deberan estar al dia en sus cuotas con EXPOFLORES;
Utilizar los servicios y la informacion que estén disponibles en las
oficinas de la Asociacion;

Participar en todas las actividades de la Asociacion;

Presentar sugerencias proposiciones o reclamos sobre asuntos que se
refieran a los intereses generales de la floricultura;

Solicitar la ayuda y proteccion de la Asociacion en defensa de sus
intereses salvo que esto afecte los legitimos derechos de otros socios;
Asistir a las sesiones de Directorio Ampliado y a las demas sesiones que
fuere invitado por este organismo, en las que podra presentar sugerencias
u observaciones sin derecho a voto en las resoluciones que se adopten.
Solicitar que se convoque a Asamblea de conformidad con lo establecido

en el Art. 18 del presente Estatuto.

Son deberes y obligaciones de los socios:

a.

Cumplir con lo dispuesto en los presentes Estatutos sus Reglamentos el
Codigo de Conducta de la Asociacion y el Plan Estratégico de corto
mediano y largo plazo.

Cumplir las comisiones y mandatos de la Asociacion.
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c. Pagar cumplidamente las cuotas ordinarias y extraordinarias establecidas
por la Asamblea; y

d. Los grupos empresariales de socios afiliardn a todas sus empresas
productoras y exportadoras a EXPOFLORES.

Para el efecto, se considerara parte del grupo empresarial a todas las empresas que
tengan en comun uno 0 Mas accionistas, sean personas naturales y/o juridicas, que

posean el cincuenta por ciento 0 mas del capital accionario dentro de cada una de ellas.

Quedara suspendida la calidad de socio cuando éste deje de pagar las aportaciones

econdmicas por un periodo mayor a cinco meses.

Podra también ser suspendido o expulsado un socio por el Directorio, a recomendacién
del Tribunal de Honor, previa investigacion y comprobacién de los cargos establecidos
en su contra, por actos de marcada y notoria deslealtad o por motivos que comprometan
el honor y prestigio de la Asociacién. La resolucion se tomaré en Directorio y podra ser

apelable ante la Asamblea General, siguiendo el procedimiento establecido.

Se terminara la calidad de socio por muerte de una persona natural por renuncia escrita y

por liquidacion o disolucién de la compafiia, sociedad o empresa.

42



CAPITULO 4

MARCO METODOLOGICO

4.1 Tipo de investigacion

4.1.1. Investigacion de campo
Tomando en cuenta que EXPOFLORES es una Asociacion que cuenta con socios

principalmente en las provincias de Pichincha, Imbabura y Cotopaxi.

El tipo de estudio a aplicar es la Investigacion de Campo, que se trata de una indagacion
aplicada para comprender y resolver una situacion, necesidad o problema en un contexto
determinado; que para nuestro caso hace referencia a las principales dificultades que
enfrentan los asociados a Expoflores en las exportaciones al mercado Ruso que nos

ayuden a determinar estrategias que mejoren esta problematica.

Nos permitira interpretar y solucionar alguna situacion, problema o necesidad en un
momento determinado. Las investigaciones seran trabajadas en un ambiente natural en el
gue estan presentes las personas, grupos y organizaciones las cuales cumplen el papel

de ser la fuente de datos para ser analizados.

4.2. Método de investigacion

4.2.1. Método hipotético-deductivo

Se tomara como método de investigacién el método hipotético deductivo ya que nos
permitira seguir el procedimiento o camino del problema de investigacion a través de la

observacion del fendmeno a estudiar, creacion de una hipotesis para explicar dicho

fendmeno, deduccion de consecuencias y verificacion de los resultados obtenidos.
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Este se inicia con el andlisis de los postulados, teoremas, leyes, principios, etc., de
aplicacion universal y de comprobada validez, para aplicarlos a soluciones o hechos

particulares. (Bernal, 2007).

El andlisis de caso se fundamenta en entrevistas abiertas a los productores e

involucrados en el proceso de produccion y comercializacion.

El objetivo del andlisis de caso es mostrar las ventajas y desventajas de la
comercializacion de flores a Rusia, ademas de responder a preguntas en torno al proceso

de certificacion para el ingreso a este mercado.

4.3. Disefio de la investigacion
Con el fin de recolectar la informacion necesaria para responder a las preguntas de la

investigacion, se debe seleccionar un disefio de investigacion.

Esto se refiere a la manera practica y precisa que se adoptard para cumplir con los
objetivos del estudio, ya que el disefio de investigacion indica los pasos a seguir para
alcanzar dichos objetivos.

4.4. Poblacién y muestra

Actualmente la Asociacion de Productores y Exportadores de Flores del Ecuador
cuenta con 171 socios productores y/o exportadores a nivel nacional que forman parte de
las 4 mil hectareas de produccion de flores, repartidas en 11 provincias: Carchi,
Pichincha, Cotopaxi, Imbabura, Tungurahua, Chimborazo, Cafar, Azuay, Guayas,
Esmeraldas y Santa Elena. Por lo tanto son estos socios los que constituyen la muestra.

4.5. Tamafo de muestra

La muestra es la “parte representativa de un conjunto de una poblacion, universo o
colectivo, que ha sido obtenida con el fin de investigar ciertas caracteristicas del
mismo”. (Egg, 1995).

Expoflores tiene un tamafio de poblacion relativamente reducido 171 socios; por lo tanto

Nno es necesario extraer una muestra ya que se tiene acceso a todos ellos; “Cuando la
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muestra es igual a la poblacion se le llama Muestra Exhaustiva, toma al 100% de los

afectados por la investigacion” (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2008).

4.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Tabla 6: Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

OBJETIVO TECNICA INSTRUMENTO FUENTE
Conocer a través Sentido
d? los sentldos. (V'Sta’O'ij) - Observacion OficinaMatriz
cOmo se maneja Fotografia, audio
Expoflores con sus y Video. Expoflores
S0Cios

Conocer la situacion
actual de Expoflores
estructura, procesos
de comercializacion Bahamonte
y experiencias.

Entrevista Cuestionario MariaJosé

Gerente Financiera

Conocer procesos Entrevista Cuestionario Candice Roca
logisticos para

2, Atencion al Socio
exportacion.

Conocer los procesos Entrevista Cuestionario Candice Roca
de comercializacion Atencion al Socio
Determinar las Encuesta Cuestionario Socios

falencias y el grado de
satisfaccién por parte
de los socios en la
comercializacién y
exportacion de sus
productos

Elaboracion: Sandoval Carolina
Fuente: Expoflores

4.7 Entrevista

Entre las cosas importantes que podemos destacar de la entrevista estan las siguientes: la
que la funcién de Expoflores es principalmente la de actuar como “un canal de dialogo
con el gobierno y los asociados”.

“Actla como representante ante el gobierno y otras entidades”.
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Constituye un tipo de representacion a nivel internacional a través de la gestion

internacional con Europa (SGP+) y en América Latina con el arancel cero.

Ademas entre los beneficios que brinda Expoflores a sus socios se encuentra la asesoria
técnica a las fincas, esto es “capacita a sus socios en cuanto a la logistica”, cuenta con
programas para sus socios que permiten el desarrollo de habilidades técnicas en

floricultura.

Adicionalmente se da capacitacion a través del programa RSE (Responsabilidad Social
Expoflores) en cuanto a la violencia familiar, también cuenta con un programa de

insercion laboral para personas con discapacidad.

El programa RSE se basa en el asesoramiento y apoyo al cumplimiento de ley respecto a
Centros Infantiles, a través de convenio con el Ministerio de Relaciones Laborales,
Ministerio de Inclusion Social y Expoflores, con el acompafiamiento personalizado a
cada finca.

Y el programa socio ambiental el cual cuenta con el certificado REF “Responsable
Ecuadorian Floriculture”, el cual es emitido por verificadoras que avalan el
cumplimiento de la misma, lo que certifica que la empresa floricola cumple con 3
objetivos principales:

e Minimiza el impacto ambiental

e Garantiza el bienestar de los empleados

e Reduce el uso de plaguicidas

4.8 Analisis de investigacion de campo
A continuacion se presentan los resultados de la encuesta realizada a los socios de

Expoflores.
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Pregunta 1. ;Cual es el destino de sus exportaciones?

171 379

EE.UU Rusia Paises Canadd Otros Italia
Bajos

Figura 4: Pregunta 1
Elaboracién: Sandoval Carolina
Fuente: Encuesta Socios Expoflores, 2014

El principal destino de las exportaciones es Estados Unidos con un 32% de las
exportaciones seguido de Rusia con un 26%, y en tercer lugar los Paises Bajos y Canada
con un 14%, esto muestra que las flores exportadas del Ecuador tienen una demanda
bastante fuerte en el mercado objetivo de la presente investigacion. En los Gltimos afios

Rusia se ha convertido en un pais con muchas oportunidades para el sector floricola.

Pregunta 2. ;Cree que el sector floricola cuenta con suficiente apoyo por parte del
gobierno?

171

70%

30%

NO

Figura 5: Pregunta 2
Elaboracién: Sandoval Carolina
Fuente: Encuesta Socios Expoflores, 2014
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En los dltimos afios se ha constatado un apoyo por parte del gobierno hacia el sector
floricola como se lo ve reflejado entre los socios de Expoflores de los cuales el 70%

afirma que si existe apoyo por parte del gobierno.

Pregunta 3. ;Qué aspectos deberia fortalecer el gobierno?

171
28,57%
20,57%
14,29% 14,29%
11,43%
“ . =
Ferias/Eventos Financiamiento Tasas Incentivos para Promocion de Otros

Arancelarias  lainversion  exportaciones

Figura 6: Pregunta 3
Elaboracion: Sandoval Carolina
Fuente: Encuesta Socios Expoflores, 2014

Dentro de los diferentes aspectos que figuran como un apoyo a las exportaciones estan
principalmente ferias y eventos tanto nacionales como a nivel internacional con el
28,57%, otro aspecto que los socios creen que es importante es el financiamiento con un

20,57%, seguido de las tasas arancelarias e incentivos para la inversion con un 14,29%.
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Pregunta 4. ;Sefale los procedimientos que usted domina como exportador?

171 85,71% 85,71% 85,71%

57,14% 57,14% 57,14%

4857%  4571%

f. Embalajes g.Formasde a. Registro de e. Logistica de c. Licencias  h. Agentes i. Ferias, h. Mercados d.
cobro exportacion  exportacion distribuidores  Eventos de Asociatividad
exportacién paraexportar

Figura 7: Pregunta 4
Elaboracién: Sandoval Carolina
Fuente: Encuesta Socios Expoflores, 2014

Los aspectos que mayormente dominan los socios son formas de pago, embalaje y
registro de exportacion con un 85,71%, 57,14% de los socios respondieron que dominan
licencias, logistica de exportacion, Agentes distribuidores, Ferias y menos de la mitad

con un 48,57% dominan los mercados de exportacion y la asociatividad para exportar.

Pregunta 5. Ser parte de Expoflores ¢le ha generado beneficios?

171

100%

NO

Figura 8: Pregunta 5
Elaboracion: Sandoval Carolina
Fuente: Encuesta Socios Expoflores, 2014

El 100% de los socios afirman que han recibido beneficios por parte de Expoflores
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Pregunta 6. Sefiale los beneficios que ha obtenido al formar parte de Expoflores

171
85,71%

71,43% 68,57% 68,57%

b. Asesoria c. a. Ferias d. Accesos a e. Mayor
Técnica Capacitaciones Nacionales / otros demanda de su
continuas. Internacionales mercados. producto.

Figura 9: Pregunta 6
Elaboracién: Sandoval Carolina
Fuente: Encuesta Socios Expoflores, 2014

Con un 85,71% la asesoria técnica es uno de los principales puntos en los que se centra
Expoflores, con un 68.57% las ferias y eventos nacionales e internacionales es otro
punto en los que Expoflores se enfoca para promocionar los productos de sus socios y de

esta manera ampliar los mercados de promocién.

Seguido con un 71,43% del total de la muestra las capacitaciones continuas son uno de

los beneficios que brinda Expoflores a sus socios.

50



Pregunta 7. ;Ha tenido alguna experiencia de exportar a Rusia?

171

64%

36%

S|

Figura 10: Pregunta 7
Elaboracidn: Sandoval Carolina
Fuente: Encuesta Socios Expoflores, 2014

Mas de la mitad de los socios de Expoflores representado con un 64% ha tenido alguna

experiencia de exportar a Rusia, por lo tanto esto indica que el mercado ruso presenta

grandes oportunidades para las flores ecuatorianas.

Pregunta 8. ¢ Le gustaria exportar a Rusia?

171
100%

0%

Figura 11: Pregunta 8
Elaboracidn: Sandoval Carolina
Fuente: Encuesta Socios Expoflores, 2014

En su totalidad afirmaron que les gustaria exportar a Rusia. Esto se debe a que hay una

gran demanda del producto en este pais lo cual representa mayores ventas para los

SOCiOS.
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Pregunta 9. ;Qué dificultades ha tenido al exportar a Rusia?

171
28,57%

22,86% 22,86%

Restricciones Idioma Logistica y Cambio de Tramites de
Arancelarias Transporte divisas Exportacion

Figura 12: Pregunta 9
Elaboracidn: Sandoval Carolina
Fuente: Encuesta Socios Expoflores, 2014

Con el 28,57%, las restricciones arancelarias son una de las mayores dificultades a la
hora de exportar a Rusia, ademas con un 22,86% la logistica y el transporte representan
una dificultad a la hora de exportar y el idioma representa un problema para el 22,86%

de los socios encuestados.

Pregunta 10. ¢ Por qué exportaria a Rusia?

171

40%

Incentivos a la Financiamiento  Mercado Transporte
exportacion Sélido

Figura 13: Pregunta 10
Elaboracién: Sandoval Carolina
Fuente: Encuesta Socios Expoflores, 2014

El 40% de los encuestados respondidé que exportaria Rusia por los incentivos a la

exportacién, con relacion a incentivos fiscales, se puede destacar que el tipo del
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Impuesto de Sociedades es uno de los mas bajos de Europa y las pérdidas de ejercicios

anteriores son deducibles dentro de ciertos limites.

Pregunta 11. ;Por qué NO exportaria a Rusia?

171

37,14%

20,00%

Impuestos Tasas Declaracion Requisitos
obligatoria de Arancelarios
divisas

Figura 14: Pregunta 11
Elaboracidén: Sandoval Carolina
Fuente: Encuesta Socios Expoflores, 2014

Principalmente los impuestos (Impuestos federales y gravamenes: el VA, impuesto
sobre el consumo, impuestos sobre la renta, impuesto sobre las ganancias, Impuesto de
retencion, las mercancias importadas son sujetas al IVA de importacion en la frontera de
aduana. El IVA en las importaciones es recaudado en la aduana y es pagado por el valor
total de las mercancias, incluyendo el derecho de importacion y el impuesto sobre el
consumo donde los mismos son aplicables) son una de las causas por las cuales los
socios respondieron porque no exportarian a Rusia con un 37,14%, las tasas también

representan un impedimento para exportar a Rusia.
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Pregunta 12. ¢ Estaria dispuesto(a) a implementar estrategias que impulsen la
exportacion de sus productos?

171

100%

0%

Figura 15: Pregunta 12
Elaboracidn: Sandoval Carolina
Fuente: Encuesta Socios Expoflores, 2014

La totalidad de los encuestados estarian dispuestos a mejorar las actuales estrategias e

implementar nuevas estrategias para la exportacion de sus productos.

Pregunta 13. ;Qué aspectos quisiera fortalecer en estas estrategias?

171

56%

26%
22,86% 22,86%
20%

14,29%
11,43%

Asociatividad  Mercados de Agentes Licencias y Embalajes  Ferias, Eventos Logistica de Formas de Otros
paraexportar exportacion distribuideresy autorizaciones exportacion cobroy {Acuerdos
hrokers de exportacion financiamiento Comerciales)

Figura 16: Pregunta 13
Elaboracidon: Sandoval Carolina
Fuente: Encuesta Socios Expoflores, 2014
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Dentro de los aspectos en que los socios tienen mayor interés en que se fortalezcan es en
lo relacionado a los tramites de exportacion refiriéndose a la asociatividad para exportar
(56%) ademas de contar con mayor conocimiento acerca de los mercados de exportacion
(34,29%) a los que pueden tener acceso. Asi como acuerdos comerciales, planes de
accion especificos (11,43%) para que los exportadores alcancen el mercado meta, esto

refiriéndose a Otros aspectos que se deberian fortalecer.

4.9 Analisis de la Matriz FODA de Expoflores
El FODA es una metodologia de estudio de la situacion de una empresa, analizando sus
caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa (Amenazas y

Oportunidades).

Mediante esta matriz podemos realizar un andlisis de Expoflores en cuanto a la
exportacion de flores a Rusia, y determinar las ventajas competitivas de la empresa que
se encuentran bajo analisis y las estrategias a emplear por la misma que mas le convenga

en funcion de sus caracteristicas propias y de las del mercado objetivo.
Estas estrategias se planteard&n mas ampliamente en el capitulo V con el propdsito de

conocer si estamos cumpliendo con los objetivos planteados en nuestra formulacién
estratégica. (Warren, 2009).
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Tabla 7: Matriz FODA

F1. Expoflores cuenta con Certificacion REF lo que
permite avalar a las empresas floricolas que forman parte
de la Asociacion.

F2. La atencion que se brinda al socio es de manera
personal y profesional

F.3 Cuentan con profesionales que proporcionan
capacitaciones continuas para mejorar las habilidades

técnicas de los socios en la floricultura

F.4 Aporta al desarrollo de las comunidades a través de
su programa de Responsabilidad Social

F5. Cuentan con asesoria logistica y de comercio
exterior para los socios

F6. Brinda asesoria y capacitacion en tramites aduaneros
para la exportacion de flores

F7. Cuenta con Programas In House que permiten
capacitar a las empresas que forman parte de Expoflores

a la medida de sus necesidades

D1. Desconocimiento sobre Mercados de exportacion
alternativos debido a la falta de Investigacion de nuevos
mercados

D2. Falta de agentes distribuidores debido a una falta de

manejo en cuanto a asociatividad con otras empresas.

D.3 Falta de gestibn a nivel internacional para la

promocidn de su producto

D4. Poca difusion de los programas y beneficios que

ofrece Expoflores al sector floricola
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O1. Expoflores permite a sus socios ser parte de una de las
ferias mas importantes del sector floricola en Latinoamérica
AGRIFLOR.

02. Expoflores permite la Insercion y fortalecimiento

laboral dentro del sector floricola.

03. Expoflores cuenta con posicionamiento estratégico

dentro del mercado.

O4. Apoyo por parte del gobierno al sector exportador.

O5. Competitividad a través de la Promocion de la marca
pais FLOR ECUADOR, a nivel internacional.

06. Mayor demanda de la flor ecuatoriana a nivel
internacional. Las mas cotizadas son las rosas por su
excelente calidad, puesto que se encuentran ubicadas en una
zona montafiosa sobre el nivel del mar, la cual se nutre de

tierra volcanica y agua de glaciares.

Elaborado por: Sandoval Carolina
Fuente: Expoflores
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Al. Fuertes competidores a nivel internacional. Entre los
mayores competidores ecuatorianos del sector de flores se
encuentran Paises Bajos (Holanda) y Colombia.

A2. Cambios climaticos disminuyen la productividad (Bajas
temperaturas en la Costa y falta de lluvia en la Sierra).

A3. Estandares de calidad exigidos por los consumidores.

A4. Méas mercados estan interesados en negociar con
empresas e instituciones que trabajen dandole gran
importancia a los procesos de elaboracion, al respeto por

las normativas ambientales y sociales.(Sustentabilidad)



4.10 Estrategias

Estrategias FO (Maxi — Maxi)

FO1. Participar en ferias internacionales es una oportunidad de tener contacto directo
con importadores, distribuidores y mayoristas, exponiendo el producto frente a los miles
de visitantes. Hace referencia a (f1, f5, 01, 06).

Estrategias DO (Mini — Maxi)

DO1. Brindar formacién exportadora a los socios a través de un programa de asesoria y
capacitacién, con herramientas fundamentales para desarrollar capacidades y
competencias en gestion empresarial, orientadas a la internacionalizacion de la
exportacion de flores. (E-learning, Coaching Exportador, Pre-Internacionalizacién) Hace

referencia a (d1, d3, 05, 06).

DO2. Optimizar el sitio web con el que cuenta Expoflores para llegar al mercado
objetivo y asi lograr promocionar el producto a bajo costo, centralizar las consultas
acerca del producto en un solo lugar, gestionar cotizaciones y pedidos, dar a conocer
inmediatamente una nueva linea de productos o una nueva oferta. (Hace referencia a
(d4, 03, 06).

Estrategias FA (Maxi — Mini)

FAL. Capacitacion y asistencia técnica individualizada con expertos internacionales que
ofrece Pro Ecuador a través del Programa Exporta Pais que es un programa de apoyo y
asistencia a las empresas ecuatorianas para su internacionalizacion. Hace referencia a
(f2, 3, 15, al).

FA2. Optimizar el sello ecuatoriano medioambiental FLORECUADOR que asegure el
manejo adecuado de los cultivos de flores y garantizar su calidad para lograr la
compatibilidad del producto exportado con las normas y estandares vigentes en Rusia,
asi como con los estandares de calidad exigidos por los consumidores. . Hace referencia
a(f3,f7,a3, a4, a2).
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Estrategias DA (Mini — Mini)

DA (1).- Capacitacion y Desarrollo de Investigacion de mercados, se habla de recoger la
informacion de primera fuente ya sea entre las empresas compradoras, consumidores,
intermediarios. La inteligencia de mercados nos permitird tener un conocimiento mas
profundo del mercado y del desempefio de la empresa dentro de éste. Hace referencia a
(d1, al, d3, a3).

DA (2).- Participacion en misiones comerciales, dicho instrumento brindard una
econdmica e inmejorable oportunidad para desarrollar e incrementar las exportaciones.
Adicional, constituyen una instancia unica para promover las flores ecuatorianas al
realizar contactos de negocios con el mercado ruso, ademas de presentar la imagen de

Expoflores. Hace referencia a (al, d3, d4).

DA (3).-Asociatividad entre empresas relacionadas lo que permitira lograr una mejor
produccion, comercializacion, certificacion, fortalecer la capacidad de negociacion, etc.
Y principalmente fortalecer la cadena de valor de la empresa. Hace referencia a (d2,
ad).
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CAPITULO 5

PROPUESTA

5.1. Introduccion

El capitulo V se fundamenta en el objetivo general de nuestra investigacion a través del
establecimiento de las estrategias que desarrollen las ventajas competitivas de
Expoflores, de forma que ésta logre crecer y expandir su mercado. Las estrategias
articulan todas las potencialidades de la empresa, de forma que la accion coordinada y
complementaria de todos sus componentes contribuyan al logro de objetivos definidos y
alcanzables.

Se realizara el analisis estratégico el cual debera buscar las relaciones sistematicas
existentes entre las elecciones que realizan la alta direccion y los resultados econémicos

que obtiene la empresa.

Las decisiones estratégicas implican el compromiso de importantes asignaciones de
recursos de la organizacion a largo plazo. La actuacion estratégica se basa en el
despliegue de los recursos de la organizacion, asi como en la adquisicion o generacién
interna de nuevos recursos. Dicha actuacion se ve condicionada por una serie de factores
contextuales que son invariables a corto plazo. Internamente, la estrategia de la empresa
se ve condicionada por el conjunto de recursos que posee, asi como por su estructura
organizativa. El entorno también condiciona las decisiones estratégicas de la empresa.
La influencia del entorno viene determinada por las caracteristicas del sector o sectores
en los que la empresa lleva a cabo sus operaciones, asi como otra serie de factores

externos que restringen su comportamiento. (Olce, 2008).

5.2 Parametros para establecer las estrategias
Posterior al planteamiento de las estrategias es importante conocer los siguientes

aspectos:
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5.3 Desarrollo de las estrategias
El planteamiento de las estrategias se concibe como una herramienta para lograr el

objetivo general de la presente investigacion.

5.3.1. Objetivo general
Establecer estrategias para la comercializacion que permitan intensificar las
exportaciones de flores desde del Ecuador hacia el mercado Ruso aprovechando los

convenios, tratados y buenas relaciones politicas actuales.

5.3.2 Objetivos especificos

o Identificar la potencialidad del mercado de exportacion a Rusia.

e Disefiar estrategias para viabilizar el conocimiento de convenios y
tratados entre Ecuador — Rusia.

e Disefiar un mecanismo de comercializacion directa desde los pequefios
productores hacia el mercado Ruso.

e Identificar los programa de fomento para la produccién y exportacion de
flores ecuatorianas hacia el mercado Ruso.

e Determinar normas no arancelarias (certificados, requisitos...) exigidos

en el mercado Ruso.

5.4 Estrategia de promocion internacional

Estrategias FO (Maxi — Maxi)

DA (2).- Participacion en misiones comerciales, esta herramienta nos proporcionara una
oportunidad econOdmica para desarrollar y ampliar las exportaciones. Ademas,
constituyen una instancia muy importante para promover las flores ecuatorianas al
realizar contactos de negocios con el mercado ruso, ademas de presentar la imagen de

Expoflores. Hace referencia a (al, d3, d4).
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FO1. Participar en ferias internacionales brinda la oportunidad de tener contacto directo
con los potenciales clientes ademas de los importadores, distribuidores y mayoristas,

exhibiendo el producto a los miles de visitantes. Hace referencia a (f1, f5, 01, 06).

Estas estrategias nacen del estudio de mercado y del analisis FODA realizado a
Expoflores y sus socios, tomando en consideracion que al iniciarse un proyecto de
exportacion, una de las variables claves para la insercion en el mercado, es la estrategia
de promocion comercial en este caso a nivel internacional, ademés de estudios de

mercado y manejo de estadisticas.

5.4.1 Participar en ferias internacionales

Objetivo: Facilitar la promocion, comercializacion y fortalecimiento de la marca del
sector FLOR ECUADOR a nivel internacional.

Meta: llevar a cabo una feria con caracter internacional donde se promocionen las flores

que producen las fincas de los socios de Expoflores.

La participacion en ferias es una de las estrategias mas importantes por lo que se debe
preparar de la mejor forma. Por lo tanto, hay que saber seleccionar la feria en la cual se
participara y los costos implicados, tales como: pasajes, estadia, traslados del personal
que viajard, arriendo de stand, personal de atencién y montaje del stand, traslado de
muestras, preparacion del material publicitario de calidad, contratacion de intérpretes y
las tarjetas de presentacion en el idioma local e inglés. (Malhotra, 2004).

La feria

Se llevara a cabo en el Centro de Exposiciones Quito, la fecha tentativa seria en octubre

del afio en curso y tendria una duracion de 4 dias.
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Organizacion y planificacion
Esta etapa estd comprendida por las diferentes actividades que deben ser desarrolladas

antes de la realizacion de la feria. A continuacion se exponen los pasos a seguir.

a) Coordinacion general
1- El grupo organizador
El primero paso que se debe tomar en cuenta es la organizacion del grupo que dirigira la
feria, y principalmente definir quién serd la persona que lidere el equipo de trabajo. En

un primer momento se puede nombrar una comision o comité de trabajo.

2 — El equipo de trabajo

Ademas del grupo organizador, se debe de definir el equipo de trabajo, el cual debe estar
dividido en diferentes comisiones, dependiendo de las necesidades de la feria. La
funcién de cada equipo de trabajo es: llevar a cabo cada actividad que le corresponde en

el tiempo, recursos y espacio descrito en el plan de trabajo.

Comisiones

Cada comision debe estar integrada de la siguiente manera:

Coordinador: sera el responsable directo de que todas las actividades que se
programaron por su equipo se lleven a cabo con los recursos disponibles, tiempo y

eficacia.

Equipos de trabajo: Deben ser integrados por 3 a 5 personas; a ellas se delega las
diferentes actividades que complementan el desarrollo de la actividad principal, por
ejemplo: La comision de stands delega a sus miembros las actividades de montaje,

disefio, ambientacion y desmontaje.

Comisién de mercadeo (areas comercial y técnica). Tendra a su cargo la promocion y

venta de patrocinios, stands, u otros servicios que se ofrezcan, ademas se encarga de la
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convocatoria, montaje y desmontaje de los espacios destinados para la exposicion de los

productos que ofrecera Expoflores.

Esta comisidn debe contar con un listado de las empresas que participaran en los stands
y en base a la informacién obtenida se hara la convocatoria. Este listado debe contar

con: nombre de la empresa, contacto, teléfono/fax, e-mail, pagina Web y direccion.

Comision de finanzas. Es la encargada de buscar los recursos necesarios para la
ejecucion de la feria. El financiamiento esta basado en los planes de trabajo de cada
comision. Los miembros de esta comision deben buscar a los patrocinadores. Ademas de

buscar y controlar los ingresos, es la encargada de controlar los gastos.

Comisién de promocion y publicidad. Tiene como objetivo motivar e incentivar la
participacion de la mayor cantidad de empresas vendedoras y compradoras, y la
presencia del pablico en general. Para ello esta comision debe contemplar todos los

medios publicitarios, tanto televisivos, prensa, impresos y auditivos.

Comisién de monitoreo y evaluacion. Esta comision debe garantizar que se tenga la
informacion adecuada que muestre los resultados alcanzados durante la feria y posterior
a ella, para esto se deben desarrollar los instrumentos de monitoreo y evaluacion del

proceso.
b) Planificacion
La planificacién servira para establecer metddicamente todo lo que se desea lograr en el

evento. A continuacion se detallan:

Los aspectos que hay que considerar al momento de definir la realizacion de una feria.
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Criterios de una feria.
El identificar los siguientes criterios es necesario para el comité organizador, ya que son

importantes al momento de planificar el evento.

Nombre con el que se lanzara la feria. Esto se refiere al nombre especifico que
permita identificar claramente al sector/sectores para el cual es organizada. “Feria

Internacional de la Flor Ecuador 2014”

Logotipo o marca. El logotipo debe tener una estrecha relacion con el nombre y el

objetivo de la feria (puede generarse a través de un concurso).

Fecha de realizacion. Definida en base a un andlisis previo sobre la disponibilidad local

y la conveniencia de los empresarios. Fecha tentativa octubre 2014.

Publico objetivo. Dentro del publico objetivo se debe considerar la oferta y la demanda,
principalmente se enfocara a empresarios rusos y a representantes de comercio exterior

de Rusia.

Lugar

La eleccion del lugar es un factor que se debe tomar en cuenta cuando se va a realizar el
evento. Para la eleccidn del lugar se debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:
ubicacion, accesibilidad, infraestructura hotelera y de restaurantes, estacionamientos,
seguridad, iluminacién natural y artificial, ventilacion adecuada, decoracién, sonido,
ambientacion y principalmente lograr un concepto de disefio del espacio fisico de la
exhibicion. Este espacio debe ser lo mas amplio posible y atractivo para el publico que
visitara la feria. A desarrollarse en Centro de Exposiciones Quito, ya que cuenta con las

especificaciones necesarias.

Estas son las caracteristicas que deben tomarse en cuenta para el recinto ferial:
e Contar con varias puertas que permitan el acceso.

e Contar con varios servicios higiénicos.
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e Proporcionar una amplia &rea peatonal para el publico.

e Acceso a una amplia zona de parqueo.

e Tener una iluminacion adecuada.

e Contar con el servicio de agua potable.

e Tener en cuenta la ambientacion (jardines, sonido, color, etc.),

e Todo el recinto debe estar correctamente sefializado.

e Se debe contar con una cantidad de energia adecuada que garantice el
funcionamiento de maquinas y equipos.

e Un centro de informacion y mapeo de las diferentes areas.

e Alimentacion.

Lanzamiento de la feria

Previo a la realizacién de la feria, se deben realizar uno o varios lanzamientos, en el area
geogréfica donde se desarrollaré el evento y fuera de éste. El lanzamiento, tiene como
objetivo promover el evento a través de los diferentes medios de comunicacion,

organizaciones empresariales y a la comunidad.

Un lanzamiento es tomado como una conferencia de prensa, en el cual, el comité da a
conocer e informar sobre las actividades que se realizaran durante su desarrollo, costos
para los participantes, patrocinadores, etcétera. Este lanzamiento debe hacerse dos meses
antes de la feria. (ProEcuador, 2013)

Presupuesto
La definicion del presupuesto esta estrechamente ligada con la identificacion de las

diferentes actividades que realizara cada comision.
El presupuesto debe ser lo mas real posible. Lo ideal es contar con un presupuesto

general de la feria y con un presupuesto por comision, ya que esto permitira incluir los

gastos de forma maés detallada.
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Tabla 8: Presupuesto estrategia de promocion internacional

PRESUPUESTO DE GASTOS Valor Total
PROYECTADO Unitario

INVERSION

PERSONAL

Responsable de organizacion $ 700,00
Asistente administrativo — secretario $ 500,00
Promotor de feria: promocion, publicidad, $ 1.200,00
eventos

Responsable de prensa $ 700,00
CONVOCATORIA

Oficios, convocatoria, fichas de inscripcion $ 500,00
Movilidad $ 2.000,00
Reporte de volantes y pegado de afiches $ 400,00
Reportes de invitaciones $ 400,00
PUBLICIDAD

Afiches 1000 $0.50 $ 500,00
Volantes — 500 $1.50 $ 750,00
Publicidad en diarios y revistas $ 200,00
PROMOCION

Conferencia de Prensa $ 300,00
Equipo de sonido para presentacion $ 500,00
SERVICIOS

Pago de servicios: Consumo de agua y energia $ 500,00
eléctrica

Servicio de limpieza $ 300,00
Seguridad y vigilancia $ 300,00
Servicio de montaje y desmontaje $ 400,00
TOTAL* $10.150,00

Elaborado por: Sandoval Carolina
Fuente: Expoflores
Estos costos estan basados a nivel de consorcio

Basandonos en los datos proporcionados por la Coordinacion de Comercio Exterior del
MAGAP y otras experiencias de ferias realizadas se determina que se podra obtener la
siguiente proyeccion de ingresos.

Sector de Produccion A: Fincas de la zona Cayambe

Sector de Produccién B: Fincas de la zona Tabacundo

Sector de Produccion C: Fincas de la zona Cotopaxi

Sector de Produccion D: Fincas de la zona Azuay
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Tabla 9: Proyeccidn ingresos

Proyeccion de ingresos de ventas por

stand

Asociacion

Sector de produccion A $15.000,00
Sector de produccién B $20.000,00
Sector de produccién C $10.000,00
Sector de produccion D $12.000,00
TOTAL $57.000,00

Elaborado por: Sandoval Carolina
Fuente: Expoflores

Evaluacion y Resultados de la feria
La medicion del impacto de la feria puede realizarse haciendo evaluaciones de tipo

cuantitativo y cualitativo:

1. Mediciones cuantitativas: Se refiere a las mediciones de caracter econémico, como
determinar el retorno sobre la inversion efectuada para asistir a la feria.

1. Numero de contactos realizados con potenciales clientes

2. Numero de contactos con clientes actuales
3. Pedidos firmados
4

NUmero de nombres afadidos a la base de datos

Para poder realizar estas mediciones debera llevar un registro muy riguroso de los
contactos que haya efectuado, cuales de estos contactos se convirtieron en ventas y cual
fue el volumen y monto de esas ventas. Nuevamente, por ello es sumamente importante

Ilevar un libro de registro durante la feria.

2. Mediciones cualitativas: Aunque el propésito principal debera ser la generacion de
ventas 0 nuevos contactos, puede haber situaciones donde éstos no son el objetivo

principal y entonces las medidas econdmicas no tienen mucho sentido. Este tipo de
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medicion estd mas ligado a la evaluacion de la consecucion de cada uno de los objetivos

estipulados de participacion. (Olce, 2008)

1. Evaluacion del programa ferial: efectividad del stand, evaluacion del
personal del stand, eficacia de la campafia de comunicacion previa o
evaluacion del programa técnico/logistico.

2. Evaluacion de la calidad y cantidad de visitantes.

3. Evaluacion del organizador: ubicacion, parqueos.

4. Conocimiento de la competencia.
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Flujograma proceso de ferias internacionales

Figura 17: Flujograma proceso de ferias internacionales
Elaboracion: Sandoval Carolina
Fuente: Expoflores
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5.5 Estrategia de asesoria y capacitacion

Estrategias DO (Mini — Maxi)

DO1. Brindar formacién exportadora a los socios a través de un programa de asesoria y
capacitacién, con herramientas fundamentales para desarrollar capacidades y
competencias en gestion empresarial, orientadas a la internacionalizacion de la
exportacion de flores. (E-learning, Coaching Exportador, Pre-Internacionalizacion) Hace

referencia a (d1, d3, 05, 06).

A partir del andlisis FODA realizado a la empresa se determina que se requiere de
programas de asesoria y capacitacion. Las instancias de formacion exportadora pueden
darse en el extranjero u online, segun la etapa del proceso exportador en que se
encuentre la empresa, y son una oportunidad Unica de adquirir conocimientos

determinantes en la proyeccion internacional de los productos.

5.5.1 Programas de asesoria y capacitacion para la internacionalizacion

Centro de Educacion Continta

Se consider6 al Centro de Educacion Continua para la capacitacién de los socios de
Expoflores ya que cuenta con profesionales altamente calificados y tecnologia avanzada,
lo que proporcionara un resultado favorable al finalizar la capacitacion, los cursos de E-
learning y de Comercio Electronico se los realizard en convenio con el Centro de
Educacién Continua de la Universidad Politécnica Nacional y tendran una duracion de

48 horas, al cual podran acceder todos los socios en el transcurso del afio.

5.5.2 E- learning
Objetivo: Brindar formacion exportadora a los socios a través de un programa de

asesoria y capacitacion.
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Meta: Los socios estaran capacitados en este curso virtual online al finalizar el afio, el
cual entrega los conceptos basicos involucrados en el proceso de internacionalizacion

de una empresa.

Este curso esta orientado a empresas emprendedoras con disposicion a la exportacion.
Considera modulos de aprendizaje respecto de contenidos relacionados y dependientes
entre ellos, y que permiten abordar en forma secuencial las variables que forman parte

de la estructura de un plan de negocios internacional.

Contenido:

El programa contempla 4 modulos y un trabajo final:

Mdadulo 1: Importaciones.

El Proceso de una Importacion, Normativa Internacional, Cobranzas

Documentarias, Cartas de Crédito Documentarias.

Modulo 2: Exportaciones

Panorama general de un proceso de Exportacion, Formas de Pago,

Contratos y Agente de Aduana, Apoyo al Exportador.

Modulo 3: Cambios Internacionales

Operaciones de Cambios Internacionales, Los medios de pagos

internacionales.

Modulo 4: Proyecto Final

Marketing y Negociaciones, Trabajo Final.

5.5.3 Curso de comercio electronico

DO2. Optimizar el sitio web con el que cuenta Expoflores para llegar al mercado
objetivo y asi lograr promocionar el producto a bajo costo, centralizar las consultas
acerca del producto en un solo lugar, gestionar cotizaciones y pedidos, dar a conocer
inmediatamente una nueva linea de productos o una nueva oferta. (Hace referencia a
(d4, 03, 06).

72



Objetivo: Desarrollar actividades tedrico-practicas que ayuden a los socios acerca de la

difusion web de negocios, disefio de formularios en linea, transferencia de negocios

convencionales a e-commerce, registro y publicidad de sitios web en la red,

posicionamiento e imagen corporativa, formas de pago electronico, leyes de comercio

electronico y planificacion estratégica.

Meta: En el trascurso del afio en curso lograr que los 171 socios reciban la capacitacion

Pre- requisitos:

Habilidades para el manejo de Internet.

Conocimientos de ofimatica basica.

Manejo de correo electrénico.

Conocimientos de funciones basicas del sistema operativo (descarga y
recuperacion de archivos, creacion de carpetas, otros).

Manejo bésico de compresién y descompresion de archivos (Zip, rar, pdf,

otros).
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Contenido:

Unidad 1: { Cémo iniciar un negocio en internet?

e Crear un blog
¢ Disefiar formularios en Google Docs

e Modelos de Comercio Electronico

Unidad 2: Infraestructura tecnoldgica y métodos de pago

¢ Infraestructura Tecnologica
e Aplicaciones de Comercio Electrénico
e Métodos de Pago Electrénico

e Certificados Digitales y Firmas Electronicas

Unidad 3: Creacion de tiendas electronicas

¢ Infraestructura Tecnoldgica
e Aplicaciones de Comercio Electrénico
e Meétodos de Pago Electrénico

e Certificados Digitales y Firmas Electrénicas

Unidad 4: Ley de comercio electrénico y planificacion estratégica

e Ley de Comercio Electronico

e Planeacion Estratégica

e Plan de Negocios.

e Andlisis del sistema.

e Analisis de Mercado y Tendencias.

e Andlisis FODA.

e Plan implementacion de E- Business.

e Modelo de tecnologia -Modelo de negocio - Cliente.

e Implementacion de la solucion informatica.
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Metodologia y evaluacién
El curso se desarrolla en modalidad completamente virtual a través de la plataforma
moodle. Los materiales se habilitardn cada semana en el aula virtual, los socios tendran

acceso a los mismos las 24 horas del dia los 07 dias de la semana.

La evaluacion del curso se realizara en forma permanente a través de actividades
individuales y colaborativas empleando foros, videoconferencias, herramientas Web 2.0

y recursos multimedia.

Al finalizar el curso los socios recibiran un certificado de aprobacion avalado por la
Escuela Politécnica Nacional. Para aprobar el curso debe obtener un minimo del 70% en
su calificacion total. (CEC-EPN)

Recursos
e Los recursos que debe poseer:
e Paquete compresor de archivos

e Acceso a internet y correo electrénico

5.5.4 Capacitacion y asistencia técnica individualizada

Estrategias FA (Maxi — Mini)

FAL. Capacitacion y asistencia técnica individualizada con expertos internacionales que
ofrece Pro Ecuador a través del Programa Exporta Pais que es un programa de apoyo y
asistencia a las empresas ecuatorianas para su internacionalizacion. Hace referencia a
(f2, 3, 15, al).

Objetivo: Promover la diversificacion de productos del Ecuador para su

internacionalizacion.

Meta: Al finalizar los modulos en los que la empresa se encuentre ubicada segin Pro
Ecuador se potencializara a los actuales exportadores de flores del pais, para que logren

diversificar sus exportaciones y sus mercados actuales.
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Pro Ecuador a través del Programa Exporta Pais brinda capacitaciones y asistencia
técnica a las empresas ecuatorianas, especialmente micro, pequefias y medianas, asi
como a los actores de la Economia Popular y Solidaria, mejorando sus procesos y oferta

exportable, con el fin de alcanzar de manera mas efectiva sus mercados meta.

Etapas del programa
Auditoria de la Exportacion:
Evalla los factores cruciales para la exportacion (propuesta actual de la compafiia vs

requisitos mercado meta).

Se basa en una combinacion producto mercado meta

Realizada por expertos sectoriales nacionales e internacionales

Plan de Accion
Contiene: las acciones recomendadas por los expertos internacionales para alcanzar el

mercado meta.
v" Metas y el periodo méaximo previsto para alcanzarlas.

v' Capacitaciones y temas para las sesiones de coaching.

v" Certificaciones y eventos de promocién recomendados para la empresa.
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Mddulos del programa

Modulo 1 : Desarrollo del Negocio

Se establece la direccion estratégica de la exportacion (Mercado

Potencial y tendencias relevantes del mercado).

Modulo 2 : Preparacion del Mercado

Se procede a la adecuacion de productos y procesos productivos para

alcanzar el mercado meta.

Modulo 3 : Ingreso al mercado

Promocidn e ingreso al mercado meta. Implementacion de estrategias y

participacion en ferias y demas actividades de promocion.

Requisitos para las empresas postulantes

Contar con un producto con potencial exportador

Tener al menos 24 meses de funcionamiento,

Estar constituidas con al menos el 51% de capital ecuatoriano.

Estar al dia en sus obligaciones, patronales, tributarias y que no sean
proveedores incumplidos del Estado ecuatoriano.

Pertenecer a uno de los sectores priorizados: Café y Cacao y sus
derivados; pesca y acuacultura; frutas y vegetales frescos; turismo; flores;
alimentos procesados e ingredientes naturales; y, software y servicios IT

Personas juridicas

Formularios, debidamente llenos.

Copia del Registro Unico de Contribuyentes - RUC, actualizado a la
fecha de presentacién de la solicitud.

Copia de la declaracién de Impuesto a la Renta del Ultimo ejercicio

fiscal, Balances de los dos Ultimos afios.

77




Copia de la Escritura de Constitucion de la Compafiia, y posteriores
Reformas de Estatutos, en el caso de haberlas; o acreditacion por parte del
Ministerio en el que obtuvo la personeria juridica.

Copia del nombramiento del Representante Legal, debidamente inscrito
en el Registro Mercantil.

Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion del
Representante Legal.

Impresion que permita identificar que se encuentra en "Lista Blanca™ en
el Servicio de Rentas Internas.

Certificado actualizado de encontrarse al dia en las obligaciones
patronales con el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

Impresion que permita identificar que no esta registrado como contratista
incumplido o adjudicatario fallido con el Estado ante el INCOP a la fecha
de presentacion formal de la solicitud. (De ser el caso).

Presentar una declaracion juramentada respecto del hecho de que a la
fecha de presentacidn de su postulacion no se encuentra en goce de una
ayuda o subvencion de iguales caracteristicas a las contempladas en este
reglamento por parte de otra Institucién Publica; v,

Otros requeridos en la convocatoria de considerarse pertinente.
(ProEcuador, 2013)

Personas naturales

Formularios, debidamente Ilenos.

Ser ecuatoriano (a) de nacimiento o por naturalizacion o extranjeros con
residencia permanente.

Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion.

Copia del Registro Unico de Contribuyentes - RUC; actualizado a la
fecha de presentacion de la solicitud.

Copia de la declaracién de Impuesto a la Renta del Ultimo ejercicio

fiscal.
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Impresion que permita identificar que se encuentra en "lista blanca™ del
Servicio de Rentas Internas.

Impresion que permita identificar que no esta registrado como contratista
incumplido o adjudicatario fallido con el Estado ante el INCOP a la fecha
de presentacion formal de la solicitud. (de ser el caso)

Certificado actualizado de cumplimiento de obligaciones patronales con
el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

Balances o su equivalente, de los dos Ultimos afios. (de ser el caso)
Presentar una declaracion juramentada respecto del hecho de que a la
fecha de presentacidn de su postulacion no se encuentra en goce de una
ayuda o subvencién de iguales caracteristicas a las contempladas en este
reglamento por parte de otra Institucion Publica; v,

Otros requeridos en la convocatoria de considerarse pertinente
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Presupuesto

El presupuesto para estas estrategias de asesoria y capacitacion se basa en los cursos

dictados por el Centro de Educacion Continta (CEC) de la Politécnica Nacional; y en el

Programa Exporta Pais, el cual se detalla a continuacion:

Tabla 10: Presupuesto estrategia de programa de asesoria y capacitacion

Estrategia Duracion | Costo Nro. Costo
Socios Total
E-learning 48 horas | $135,00 171 $23.085,00
Comercio 48 horas | $135,00 171 $23.085,00
Electronico
Programa Exporta $0,00 171 $0,00
Pais
TOTAL $46.170,00

Elaborado por: Sandoval Carolina
Fuente: CEC, Pro Ecuador

Resultados del Programa de Capacitacion

Con la capacitacion se pretende obtener los siguientes resultados:

Incrementar la productividad

Proporcionar a la empresa recursos humanos altamente calificados en
términos de conocimiento, habilidades y actitudes para el eficiente
desempefio del trabajador.

Desarrollar el sentido de responsabilidad hacia la empresa a través de una
mayor competitividad y conocimientos apropiados.

Propiciar y fortalecer el conocimiento técnico necesario para el mejor

desempefio de las actividades laborales.
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Flujograma programa de capacitacion

Figura 18: Flujograma Programa de Capacitacion
Elaboracion: Sandoval Carolina
Fuente: Expoflores
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5.6 Estrategia de certificacion

FA2. Optimizar el sello ecuatoriano medioambiental FLORECUADOR que asegure el
manejo adecuado de los cultivos de flores y garantizar su calidad para lograr la
compatibilidad del producto exportado con las normas y estdndares vigentes en Rusia,
asi como con los estandares de calidad exigidos por los consumidores. Hace referencia a
(f3,f7, a3, a4, a2).

Una certificacion, en general, asegura la calidad de un producto, de un organismo. Esto
ayudara tener un mayor grado de aceptacion por parte de los consumidores dentro del

mercado meta.

5.6.1 Certificacion (FLOR ECUADOR)
Objetivo: Potencializar el certificado Socio —Ambiental de Expoflores, (FLOR
ECUADOR) programa de autogestion que busca alcanzar el cumplimiento de normas

sociales y ambientales en fincas floricolas de Ecuador.

Meta: Lograr en los proximos 2 afios la certificacion de la totalidad de las fincas que
pertenecen a Expoflores.

Pasos para la certificacion
1. Primer contacto
La persona interesada en la certificacion, realiza preguntas referentes a requerimientos
de las normas, procedimientos, costo de la certificacion, a continuacion recibe de
CERESECUADOR un primer paquete de informaciones o puede descargarlo de la
pagina web (www.ceresecuador-cert.com):

e Presentacion de la empresa.

e Breve informacion referente a las exigencias en el area correspondiente.

e Formulario de aplicacion.

Se solicita a la persona o empresa interesada llenar el formulario de aplicacion, con

ciertos datos basicos de la unidad a certificarse.
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Tabla 11: Formulario de aplicacion

Informacién Solicitada Respuesta

Afio de la cosecha/de la produccién

Tamanfo finca

Tipo de cultivo

NUmero de empleados

Status del producto/s (100 % orgéanicos, organicos)

Elaborado: Sandoval Carolina
Fuente: CeresEcuador

2. Revision de la solicitud

Se debe enviar la solicitud firmada por el representante legal (o su designado con una
carta de autorizacion); si la certificacion es por primera vez, debe estar acompafiada del
RUC.

3. Aprobacidn de la solicitud
En este punto se verificard que todos los datos estén completos y que la solicitud este
firmada por el representante legal (o su designado); si se cumple con estos requisitos se

aprueba la solicitud y se registra la revision.

4. Oferta

Sobre la base de las tarifas y el tamafio de la unidad, se calcula el costo de la
certificacion. Se envia una oferta escrita a la persona o empresa. Normalmente se trata
de una cantidad fija, es decir que el cliente sabe de antemano lo que le va a costar la
certificacion — independientemente del tiempo que el inspector permanece en la finca o
empresa. Solo los gastos de viaje y hospedaje e impuestos del inspector no estan
incluidos.

5. Acordar inspeccién

El inspector y el cliente se ponen de acuerdo en una fecha para la inspeccion, CERES

envia el Plan de inspeccion.
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6. Contrato
El postulante firma el contrato. CERES devuelve una copia firmada del contrato,

después de la inspeccion.

7. Inspeccién

La persona responsable debe estar presente, la documentacion debera estar preparada. El
informe de inspeccidn es firmado por el cliente o una persona responsable. El inspector,
verifica el cumplimiento de los items de evaluacion de la Lista de Chequeo de
FLORECUADOR vy el cumplimiento recomendado de los requisitos del Sistema de
Gestion de la Norma Técnica Ecuatoriana FLORECUADOR; y define eventuales

acciones correctivas (Unicamente de incumplimientos de requisitos obligatorios).

8. Informe de inspeccion
Inmediatamente después de la inspeccion, el inspector termina de redactar su informe.

Tan pronto tiene toda la documentacion necesaria, envia todo a CERESECUADOR.

Para la emisién del certificado, la empresa debe demostrar el cumplimiento de al menos
el 80% de los items obligatorios de la Lista de chequeo del Programa FLORECUADOR
y cumplimiento al 100% con los parametros no negociables del programa los cuales son:
1. Afiliacion al IESS desde el primer dia de todos los trabajadores.
2. Pagos puntuales al IESS en aportes y fondos de reserva.
3. Pagos de décimo tercero y cuarto sueldos (Legalizados).
4. No trabajo infantil
5

Cumplimiento de la normativa en trabajo adolescente.

9. Evaluacién

El informe es evaluado por un evaluador designado por la Gerencia General
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10. Acciones correctivas
En algunos casos, como resultado de la inspeccion, ciertas acciones correctivas tienen
que implementarse antes de emitir el certificado. Se emite una carta de condiciones para

la certificacion.

11. Factura final

Pago certificacion, mas los gastos de viaje. Se emite la factura

12. Certificado

El evaluador en base al informe de evaluacion firma el certificado y es entregado al
cliente.La certificacion se realiza por medio de dos certificadoras de reconocimiento
internacional SGS del Ecuador, BUREAU VERITAS del Ecuador, Cotecna y Ceres.

YCeres SRS cor=cna-

Presupuesto

El presupuesto se basa en la inspeccion que brindara FlorEcuador a los socios de
Expoflores para la obtencién de la certificacion y de las auditorias que se realizaran a las
fincas.

Tabla 12: Tarifas anuales para la inspeccion y certificacion

Hasta 20 $250,00 50 $12.500,00
has

> 20 has $300,00 25 $7.500,00

TOTAL $20.000,00

Elaborado: Sandoval Carolina
Fuente: www.ceresecuador-cert.com
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Estas tarifas no incluyen:
v IVA
v’ Gastos de viaje, alimentacién y hospedaje para nuestro inspector.

v'Inspecciones adicionales.

Si el resultado de la auditoria de certificacion presentare incumplimientos que impidan
la recomendacion del certificado, se realizara una auditoria extraordinaria con un valor

de 250 doélares americanos.

Resultados al obtener la certificacion FLORECUADOR
Implementacion de una gestion ambiental, humana y buenas précticas agricolas a traves
de alternativas que contribuyan al mejoramiento de la calidad del producto, cumpliendo

las normas que rigen tanto en el mercado nacional como internacional.
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Flujograma del proceso de certificacion

Figura 19: Flujograma del proceso de certificacion
Elaboracion: Sandoval Carolina
Fuente: Expoflores
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5.7 Estrategia de expansion de mercados

DA (3).-Asociatividad entre empresas relacionadas lo que permitira lograr una mejor
produccion, comercializacion, certificacion, fortalecer la capacidad de negociacion, etc.
Y principalmente fortalecer la cadena de valor de la empresa. Hace referencia a (d2,
ad).

Se enfoca al desarrollo de estrategias que busquen la internacionalizacién de sus

productos con base en la asociatividad.

Es un grupo de empresas que mediante la propia voluntad y manteniendo su
independencia juridica y autonomia gerencial participan en un esfuerzo en comdn con

objetivos claros y bien definidos.

Unas de las principales caracteristicas de la asociatividad son que su incorporacion es

voluntaria y que las empresas mantienen su autonomia tanto de decisiones como legal.

Las empresas se asocian para lograr un objetivo comun, para lo cual es primordial que
los socios tengan principios y cualidades complementarias, de tal manera de que el

grupo sea homogéneo y todas den su aporte en la misma medida y puedan ganar algo del

grupo.

5.7.1 Asociatividad
Objetivo: Buscar asociarse con otras empresas para lograr objetivos en comun. A traves
de la asociatividad nos permitira lograr una mejor produccion, comercializacion,

certificacion, etc. Y principalmente fortalecer la cadena de valor de la empresa.

Dentro de los motivos que justifican una iniciativa de asociatividad entre las empresas

estan:

e Reducir los costos.
e Incrementar la capacidad de produccion.

e Establecer canales propios de marketing y comercializacion.
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e Fortalecer la capacidad de negociacion.
e Complementacion de recursos y potencialidades.

e Mejorar las condiciones a la hora de competir.

Asociatividad

Asesoria y Capacitacion Financiamiento Promocion y Comercializacion

Proveedores Cliente Final

Compra Directa Ventas Directas

—_— _—
Materias Primas RED DE EMPRESAS

Evitar a los
Insumos intermediarios
Innovacion y
i v . e ey .
Lanzamiento de Adquisicion de Bienes de
Productos Nuevos Organizacion Capital

Figura 20: Asociatividad
Elaborado: Sandoval Carolina
Fuente: Trigo Joaquin, Drudis Antonio, Alianzas Estratégicas.
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5.7.2 Desarrollo sostenible

En forma técnica es la evolucién de una economia hacia mejores niveles de vida y que
durante el proceso pueda mantenerse por si misma, sin ayuda exterior ni merma de los

recursos existentes.

Se lo ejecuta capacitando, construyendo, gestionando obras, mejorando la produccion a
través de la rehabilitacion de huertas, consiguiendo de forma. (Olce, 2008)

Asociativa las alianzas, certificaciones, créditos para los insumos agricolas, fertilizantes,
rehabilitacion de resiembra o creando viveros; logrando acuerdos con precios justos para
el cacao que se produce organicamente, mejorando la calidad de acuerdo a las
exigencias del comprador, lo cual nos permiten ser competitivos, con responsabilidad

social y cuidadosos con el medio ambiente, huertas, capacitacion interna y externa.

La estrategia de la asociatividad se basa en la nueva teoria econémica formulada por
John Nash, premio Nobel de Economia en 1994, quién explica que los mejores

resultados se dan cuando todos en el grupo hacen lo mejor para si mismos y para el

grupo.

5.7.3 Alianzas estratégicas
Son empresas competidoras que se asocian en dmbitos claves como investigacion y
desarrollo, compras, marketing, entre otros. En este tipo de asociatividad la relacion es

horizontal.

5.7.4 Propuesta de asociacion con ECOFAS
Con esta alianza se pretende captar un mayor niumero de consumidores responsables del
medio ambiente basandonos en el concepto de la Sustentabilidad, en el cual ECOFAS se

enfoca dentro de sus actividades.
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Ecofas

La Ecuadorian Organic Flower Growers Association — Ecofas, es un grupo asociativo
que integra 20 fincas floricolas con el objetivo de desarrollar tecnologias alternativas
para el manejo del cultivo y que permitan al sector floricultor reducir los costos de
produccién, generar una tecnologia propia, aprovechar la biodiversidad del pais y

encontrar una sostenibilidad a largo plazo.

Beneficios para Expoflores
Al asociarse a ECOFAS se pretende lograr un cambio en las técnicas de produccion de
flores y un mejoramiento continuo, alineandose al mismo tiempo con las Gltimas

tendencias mundiales de la produccién agricola.

Las tendencias que revolucionan la agroindustria y abarcan varias técnicas que se
conocen en el mundo con diferentes nombres: alternativos, organicos, biolégicos o
ecoldgicos, pero que en todos los casos se enfocan en obtener un mejor manejo de los

recursos naturales, el medio ambiente y el bienestar general del ser humano.
Las empresas trabajardn conjuntamente, capacitando a su personal constantemente y

buscando lograr su sostenibilidad basados en tres pilares fundamentales de desarrollo: el

econdmico, el social y el ambiental.
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Presupuesto
El presupuesto se basa en la capacitacion que brindara ECOFAS a los socios de
Expoflores a través de sus técnicos en el desarrollo de nuevas précticas de produccion

basadas en la agroecologia.

Tabla 13: Presupuesto estrategia de asociatividad

Estrategia Duracién Costo Nro. Costo Total
Unitario Socios
Capacitacion Aprox. 5 meses $65 171 $11.115,00
ECOFAS

Elaborado: Sandoval Carolina
Fuente: ECOFAS

Resultados basados en la exportacion a Rusia

La tendencia mundial hacia el consumo de productos organicos ha ido creciendo en los
ultimos afios. Los consumidores del mercado ruso ahora son mas selectivos sobre el
origen de los productos y quieren que sean respetuosos del medio ambiente, lo que
significa menos conservantes, pesticidas quimicos, fertilizantes, entre otros. La
asociacion ayudara a Expoflores y sus socios para iniciar un fuerte proceso de
transformacion productiva en el creciente sector de las flores, pasando de los métodos
tradicionales de un proceso de produccién ecoldgica sostenible con el medio ambiente.

Adicionalmente a través de la investigacion y desarrollo se pretende a largo plazo
obtener una flor diferenciada, respaldada por una produccion limpia, la misma que podra

catalogarse como un producto pro-organico, en transicion u organico.
La propuesta se la realizara a través de la firma de un acuerdo de cooperacién técnica no
reembolsable para fortalecer la produccién, gestion y comercializacion de flores

organicas.
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Flujograma del proceso de asociatividad

SI

Figura 21: Flujograma del proceso de asociatividad
Elaborado: Sandoval Carolina
Fuente: Expoflores
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5.8 Presupuesto
Se requiere del presupuesto para diagnosticar la situacion y perspectivas de la empresa.

El fin fundamental del presupuesto permitira tomar decisiones adecuadas a Expoflores.

Tabla 14: Presupuesto de inversion segun propuesta Expoflores

PRESUPUESTO
Afio 2013 Proyeccion Afio 2014

INGRESOS
Cuotas Ordinarias $ 42.000,00 $52.783,00
Afiliaciones $ 6.000,00 $ 7000,00
Cuotas extraordinarias $ 38.900,00 $ 44.800,00
Ingresos de ventas feria - $ 57.000,00
Proyectos Donantes $2.101,00 $2.101,00
Otros Ingresos $6.745,00 $7.740,00
TOTAL INGRESOS 95746,00 171424,00
COSTOS
Areas y programas de Capacitacion - $46.170,00
Participacion en Ferias - $10.150,00
Certificacion Fincas - $ 20.000,00
Asociatividad ECOFAS - $11.115,00
TOTAL COSTOS = 87435,00
GASTOS
Gastos Administrativos $ 20.456,00 $ 20.589,00
Gastos Financieros $4.987,00 $3.901,00
Gasto Provisién Cuentas Incobrables $ 6.000,00 $5.488,00
Otros Gastos $2.200,00 $1.433,00
TOTAL GASTOS 33643,00 31411,00
RESULTADO DEL EJERCICIO 62103,00 52578,00

Elaborado por: Sandoval Carolina
Fuente: Expoflores

94




La estructura de los ingresos representa el 48,58% de la empresa, se encuentra
centrada en sus Cuotas Ordinarias, Afiliaciones, Cuotas extraordinarias, Ingresos de

ventas feria, Proyectos Donantes, Otros Ingresos.

Dentro de las variaciones entre el afio 2013 y 2014 en cuanto a los ingresos, se
puede proyectar que el mayor cambio que se da es en los ingresos por ventas que
generard la feria, se incrementa en un (100%) y las afiliaciones de nuevos socios se
incrementan en un (16,67%) por cuanto Expoflores podria iniciar una etapa de

crecimiento.

En cuanto a los costos la variacion sera del (100%) ya que la implementacién de las

estrategias representara $ 87435,00.
Los gastos no representaran una notable variacion de un afio a otro.
La utilidad del ejercicio tendré una disminucién para el afio 2014 en un 15,35% lo

que representa $9525,00. Esta disminucion refleja la financiacion de las estrategias

que la empresa pretende implementar.
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CONCLUSIONES

El sector floricola es uno de los sectores méas dinamicos de la produccion
ecuatoriana respecto a exportadores, este sector estd buscando nuevos
mercados de exportacion, uno de ellos es el mercado ruso, el cual ha

respondido con bastante acogida a las flores procedentes de Ecuador.

La exportacion al mercado Ruso ha ido creciendo en los ultimos afios
notablemente lo que significa que existe un gran mercado para el sector
floricola en este pais, con las acertadas estrategias de comercializacion se
busca se convierta en el principal destino de exportacion de las flores

ecuatorianas.

La exportacion constituye un atractivo para que las empresas alcancen un
mayor mercado y por lo tanto mayores utilidades beneficiando al pais a

obtener divisas.

Los consumidores le dan mucha importancia al tema del cuidado
ambiental y consumo responsable esto debido a que en los ultimos afios
esta tendencia ha ido creciendo siendo una de las principales aspectos a

tomar en cuenta la hora de adquirir productos de origen agricola.

Expoflores actia como un representante de sus socios ante autoridades
nacionales, representando al sector dentro de sus diferentes actividades.

Expoflores pretende satisfacer las necesidades de los socios, a través de

servicios rapidos y efectivos que los ayuden a generar valor en sus

negocios, enmarcados en las normas sociales y ambientales.
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7.

10.

11.

12.

Al momento de comercializar productos al exterior se debe considerar el
comportamiento de los consumidores del mercado objetivo, siendo este
uno de los aspectos mas importantes al ingresar en el mercado Ruso.

Las estrategias de exportacion y comercializacién son un instrumento que
nos proporcionaran la forma de llegar al mercado ruso e introducir las

flores ecuatorianas con mayor éxito.

Las estrategias planteadas en el presente trabajo pretenden dar una
alternativa para potenciar las exportaciones de flores a Rusia a través de
Expoflores, haciendo énfasis en los tiempos estimados de duracion y

costos del procedimiento.

La estrategia de comercializacion permitira facilitar la promocion,
posicionamiento y fortalecimiento de las flores ecuatorianas a nivel

internacional.

La estrategia de capacitacion y asesoria permitira a Expoflores
proporcionar una formacion a nivel de exportaciones a los socios, a través
de los diferentes programas con los cuales se desarrollaran capacidades y

competencias para una mejor gestion.
La estrategia de certificacion logrard optimizar el sello ecuatoriano

medioambiental FLORECUADOR para garantizar la calidad de las
flores.
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RECOMENDACIONES

1. Considerando la importancia de la exportacion y las condiciones
favorables para la produccion de una gran variedad de flores en el pais, se
recomienda pensar en la exportacion de flores como un punto eje de
investigacion, tomando en cuenta que su aporte puede llegar a influenciar
directa y positivamente al sector floricola para su desarrollo a nivel
internacional y por lo tanto a la economia del pais.

2. Los consumidores le dan mayor acogida a los productos provenientes de
un sistema que cuente con certificacion medioambiental, por lo tanto se
recomienda brindar mayor capacitacion a los pequefios productores
acerca de las técnicas de produccion del cultivo de flores con un enfoque
de responsabilidad con el medio ambiente , y asi lograr los estandares de

calidad que los consumidores exigen.
3. Tomando en cuenta que la asociatividad es una de las estrategias que se

plantean, se recomienda que los socios de Expoflores realicen reuniones

frecuentes, en las cuales se pueda plantear nuevas ideas de asociaciones.
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