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RESUMEN

Desde la llegada al Ecuador de la pandemia de Covid-19 ha ocasionado que gran parte de las
Mipymes que se dedican al area floricola sufrieran incontables pérdidas econémicas y humanas,
muchas de ellas han abierto nuevos mercados internacionales para lograr mantener este
negocio, las méas pequefias han optado por la diversificacion de sus productos en el medio local,
y por otro lado microempresas como Tinpacs, no ha logrado mantenerse en el mercado de
manera estable debido al alto grado de inversion y competitividad requerido en el mismo. La
globalizacidén y la constante internacionalizacion de la empresa genera nuevas ideas de
negocios, transformando al mercado floricola en una gran oportunidad para que el Ecuador sea
potencia en la produccién y comercializacidn de gran variedad de flores. Los nuevos mercados
internacionales son altamente competitivos en el tema floricola, dado el bajo precio de los
ofertantes con respecto a la rosa local, sin embargo, varias empresas optan por la creacion de
valor a su producto final sea en calidad, en detalles unicos como el color o el aroma que
caracterizan a las flores ecuatorianas.

En la actualidad la empresa Tinpacs brinda el servicio de trituracion a rosas de exportacién que
tiene como destino el mercado americano, rusé y europeo, sin embargo la empresa ha buscado
fortalecer su idea de negocio produciendo y fabricando el producto de manera independiente,
con lo cual es necesario la aplicacion de un cluster logistico enfocado a incrementar la
competitividad; gestionando y controlando los procesos operativos logisticos que buscan
entablar mecanismos técnicos dentro de la cadena de abastecimiento y suministro. La
generacion de valor y la cooperatividad conjunta entre empresa, academia e instituciones
publicas y privadas permitira la creacion de nuevos sistemas integrados, fortaleciendo las ideas
de negocios e incrementando la competitividad del sector floricola, sin embargo, los procesos
operativos individuales requieren de un control constante para garantizar la calidad y reputacion
a largo plazo de la empresa.

En el presente trabajo se detalla la busqueda de mercado internacional y formacion de sistemas
logisticos que ayudaran a la empresa Tinpacs al fortalecimiento de su idea de negocio a largo
plazo enfocado en los procesos, calidad y generacion de valor.

Palabras clave: Cluster logistico, competitividad internacional, mercados internacionales,
mercado floricola.
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ABSTRACT

Since Covid-19 pandemic began in Ecuador, a large part of the MSMESs which are dedicated to
the floricultural area have suffered countless economic and human losses, many of them have
opened new international markets to manage to maintain this business, the smaller ones have
opted for the diversification of their products in local markets, and on the other hand micro-
enterprises like Tinpacs, has not managed to stay in the market in a stable way due to the high
degree of investment and competitiveness required in it.

Globalization and constant internationalization of the company generates new business ideas,
turning the flower market into a great opportunity for Ecuador to be a power in the production
and marketing of a wide variety of flowers. The new international markets are highly
competitive in the field of flowers, given the low price of the bidders with respect to the local
rose, however, several companies choose to generate value to their final product which can be
in quality or in unique details such as the color or aroma that characterize Ecuadorian flowers.

Currently, the company Tinpacs provides the service of crushing export roses which are
destined to the American, Russian and European markets; however, the company has sought to
strengthen its business idea by producing and manufacturing the product independently, that is
why it is necessary the application of a logistic cluster focused on increasing competitiveness;
managing and controlling the logistic operating processes which seek to establish technical
mechanisms within the supply and supply chain. The value generation and the joint cooperation
between companies, academia and public and private institutions will allow the creation of new
integrated systems, strengthening business ideas and increasing the competitiveness of the
flower sector, however, individual operating processes require constant control to ensure the
quality and long-term reputation of the company.

This research will detail the search for international market and the development of logistics

systems which will help the company Tinpacs to strengthen its long-term business idea focused
on processes, quality and value generation.

Keywords: Logistics cluster, international competitiveness, international markets, flower
market.
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INTRODUCCION

La siguiente investigacion pretende disefiar los procesos operacionales y logisticos de la
empresa Tinpacs mediante un cllster logisticos que incorpore la gestién y dinamice las
actividades productivas, logisticas y administrativas de la misma para afianzar su idea de
negocio a largo plazo e incrementar su competitividad en un mercado internacional. La empresa
Tinpacs busca generar valor mediante el control sistematico de los procesos garantizando la
calidad de sus rosas tinturadas nivel nacional e internacional, para la elaboracion de los procesos
se ha considerado la gestion logistica integral de entrada y salida con la finalidad de optimizar

los tiempos y disminuir los costos innecesarios en de toda la cadena logistica.

La investigacion se encuentra estructurada en VII capitulos:

El Capitulo I, detalla y analiza la problematica existente que presenta el sector floricola y la
empresa Tinpacs, con respecto al desconocimiento en procesos logisticos y operacionales que
han impedido concretar la idea de negocio, de igual forma se detalla la justificacion de la
investigacion. En el presente capitulo también se plantean los objetivos de la investigacion y

preguntas las cuales son respondidas en el desarrollo de la investigacion.

El Capitulo I, esta conformado por la fundamentacion teorica la cual consta de la recopilacion
de diez publicaciones relacionadas que aportan a la presente investigacion: 80% articulos
cientificos y 20% de tesis, los mismos que se enfocan principalmente en procesos logisticos,
claster y procesos en el area floricola. EI marco tedrico relaciona los criterios conceptuales y

filosoficos con el cluster logistico y la competitividad internacional.

El Capitulo 11, consta del enfoque metodoldgico, las técnicas y anélisis de datos recolectados
de fuentes primarias y secundarias, se apoya en métodos de enfoques cualitativos y
cuantitativos. En la operacionalizacion de variables se detalla el cluster logistico y la

competitividad en mercados internacionales.

El Capitulo 1V, se analizan los resultados y discusion de la investigacion donde se ha realizado
un analisis de la informacion primaria mediante entrevistas a expertos del sector floricola o
aledafios como: la propietaria de la empresa Tinpacs, Carmen Granda, Ing. Oscar Ruano

especialista regional de Pro-Ecuador Zona 1, Ing. Alfonso Arellano subgerente de la empresa
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Green Soul, Ing. Patricia Troya asistente de talento humano de la finca Maria Bonita; de igual
forma con la ayuda de la embajada de Ecuador en Paises Bajos se aplicé una encuesta dirigida
a los consumidores en la ciudad de Amsterdam. La discusion plantea una relacion entre los
resultados obtenidos en la investigacion, teorias, objetivos, preguntas planteadas y antecedentes

con la finalidad de obtener soluciones y propuestas claras de ejecucion.
El Capitulo V, detalla las conclusiones y recomendaciones que se obtuvo al término de la
presente investigacion cuya base fundamentada se encuentra en los anteriores capitulos

mencionados.

El Capitulo VI, presenta las fuentes bibliograficas que se utilizaron para el desarrollo de la

presente investigacion.

El Capitulo VII, muestra las respectivas evidencias indexadas para la sustentacion de la misma.
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I. PROBLEMA
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Un estudio realizado por el (Banco Mundial,2020), considera que, actualmente vivimos
en tiempos de desigualdad econdémica y crisis en todo el mundo, la pandemia del Covid-19 ha
golpeado cada rincon del planeta, haciendo que las inversiones, y los modelos de negocios
tradicionales empiecen a desaparecer y varios paises opten por reformular sus propuestas
comerciales, implementando valor a agregado para captar un mayor nimero de clientes en corto
tiempo; para tener una idea del impacto prolongado, el Fondo Monetario Internacional
(FM1,2020) prevé una recesion econdmica global del -4,9%, una crisis comparada a la gran
depresion de 1929, esto ha ocasionado que desde los pequefios productores hasta las grandes
corporaciones se vean obligadas a cerrar sus puertas o mejorar su oferta. Esta perspectiva a se
siente ain mas en la region con mas desigualdad politica, social y economica del mundo,
América Latina, en donde el desplome econémico equivale al 7,2%; recordemos que nuestro
continente es primario exportador, es decir el 98% de lo que se comercializa es materia prima
o0 sin manufactura; ademas un estudio realizado por, La Comisién Econdmica para América
Latina y el Caribe (CEPAL,2019) revela que el 99,5% de la economia de la region depende de
las Mipymes, siendo el 88,4% microempresas.

En el informe global de competitividad presentado por World Economic Forum
(WEF,2019), Ecuador se encuentra en el puesto 90/141 con una puntuacion 55,7, considerado
como un pais con dependencia primaria, con bajo crecimiento econémico, tecnoldgico, politico
y cultural, no cuenta con una moneda propia y no maneja adecuadamente las externalidades
tecnoldgicas incidiendo en la ineficiencia en la produccién de calidad, baja industrializacion,
aumento en los gastos, dependencia con otros paises y reduccion de comercializacion de
productos con valor agregado, el Fondo Monetario Internacional (FMI,2020) prevé que la
economia ecuatoriana se reduzca en un -10,9%, una de las més golpeadas de la region, al
depender en un 99% por las Mipymes de las cuales 12% son familiares y el 87% no son

familiares.

Ecuador es un pais reconocido por la alta calidad en camardn, banano y cacao, atrayendo
a gran cantidad de consumidores europeos Y asiaticos, sin embargo no se compara a la belleza
de las flores, conocidas por sus colores y aromas Unicos; este sector ha sido uno de los que mas

afectados, tenido pérdidas millonarias desde el inicio de este afio; segln la Asociacion Nacional
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de Productores y Exportadores de Flores, (EXPOFLORES, 2020), sus pérdidas alcanzan los 80
millones de dolares, hasta el 2019 las flores fueron el cuarto producto no petrolero mas
importante de exportacion, siendo los paises que mas consumen este producto: China, Estados
Unidos, Rusia, Paises Bajos e Italia que representan mas del 80% del comercio ecuatoriano de
flores. La gran mayoria de las empresas floricolas exportan su producto sin darle un valor al
consumidor, el reto de muchas de ellas es despertar en el cliente la sensacion de comprar un
producto Unico, hermoso y natural; y eso las ha llevado a manejar modelos de negocios en

donde resaltar la belleza de este producto.

La microempresa Tinpacs, ubicada en Cayambe-Pichincha, se dedica a la comercializacion y
prestacion de servicios de flores tinturadas, siendo esta Ultima la mas cotizada por las demas
empresas floricolas del sector, segin la percepcion de ingresos de su propietaria, Carmen
Granda; sin embargo ella manifiesta que ha buscado varias veces la conformacion sélida de la
empresa y empezar a diversificar sus productos a otros paises; pero no cuenta con la
financiacion ni los conocimientos necesarios para formar un modelo de negocio sostenible. El
éxito y la alta cotizacion de sus flores en Rusia y Estados Unidos fue temporal, debido a que
compra la materia prima para posteriormente trabajar con las técnicas de tinturado; un obstaculo
muy grande es la falta de una produccidn propia y de instalaciones acopladas para brindar un

trabajo de mayor calidad.

Carmen Granda manifiesta que en efecto, Tinpacs no cuenta con una estructura organizacional
solida lo que limita el crecimiento del negocio; por otro lado, encontramos que la maquinaria
gue emplea es incapaz de satisfacer una demanda sumamente grande a diferencia de otras
empresas del sector, a todo esto, se integra la insuficiente asesoria técnica y tecnologica en el
area comercial, maquinaria, logistica y produccion; hay que tener en cuenta que el mercado
internacional no es estatico, por lo que sus exigencias afectan a los pequefias y medianas
empresas, porque no estan adaptadas a un cambio tan drastico por lo que les es muy dificil

mantenerse en el mercado.
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1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como incide la utilizacion del cluster logistico, en la estructura, financiacion y competitividad
en los mercados internacionales de la empresa Tinpacs ubicada en el canton Cayambe,

provincia de Pichincha?

1.3. JUSTIFICACION

Las rosas ecuatorianas son catalogadas como las mas bellas y hermosas del mundo, son
apreciadas por su colorido y largos tallos que plasman la belleza y la frescura de un producto
que es un pilar fundamental dentro de la economia ecuatoriana; segun la Asociacion Nacional
de Productores y Exportadores de Flores (EXPOFLORES,2020), méas de 110 mil personas
trabajan de forma directa o indirectamente en el area floricola, siendo la mayoria mujeres;
aproximadamente los datos recaudados por (PROECUADOR,2020); Ecuador cuenta con 400
variedades de rosas cuyo destino abarca a mas de 160 paises a nivel mundial, lo cual convierte
a Ecuador en el tercer mayor exportador de flores cortadas, siendo el 73% rosas, cuyos

principales destinos son: Estados Unidos, Rusia y la Unién Europea.

Considerando que el motor econémico del pais son las pequefias y medianas empresas
segun un estudio realizado de la Revista (ESPACIOS,2017) , el impacto registrado en el PIB
en América Latina y Ecuador, considera que las microempresas representan un motor
econémico del 95,5%, y generador de empleo que abarca el 70% de la poblacién
econdmicamente activa del Ecuador; aqui radica la importancia de seguir fortaleciendo los
emprendimientos y aportes econdmicos que ayudaran al crecimiento econémico del pais a largo
plazo, se debe considerar que los planes de financiacion y estructuracion coordinada de un
modelo empresarial desde cero; ayudard a minimizar los riesgos y a maximizar las nuevas

oportunidades de negocios.

Gracias a la aplicacion de conocimientos técnicos y de planificacion se lograra estructurar un
modelo de negocio solido y competitivo dentro del sector floricola, aplicando los principios de
identificacion de marca, optimizacién de recursos, procesos logisticos, comercializacion
internacional, estrategias empresariales las cuales beneficiaran a aplicar la diversificacion
comercial ecuatoriana encaminada a resaltar la belleza natural de la flor local, en especial de

las rosas, este proyecto beneficiara a su propietaria, ya que por mas de seis afios no ha logrado
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establecer un modelo empresaria fuerte como para estar en capacidades de competir con el resto
de las demas empresas que poseen una cuota de participacion de mercado mas amplia; sin
embargo esta investigacion ayudo a la generacion de nuevas fuentes de empleo y creacion de

modelos de negocios especializados en los gustos y preferencias de los clientes .

El incremento de fuentes de empleo, fortalecimiento y especializacion en el sector es de gran
relevancia social y econdmica, por tanto la importancia de creacion de nuevas microempresas
que aportan un valor agregado permitird a Ecuador continuar de manera competitiva en el
mercado internacional de flores; la microempresa Tinpacs logrard una independencia de
funciones operativas y gestion empresarial, disminuyendo costos y obteniendo un crecimiento
a largo plazo, realizando un estudio financiero y de inversion para implementar un claster
logistico enfocado a la optimizacidn de recursos, creacion de un centro de acopio y aplicabilidad

de sistemas comerciales estratégicos.

1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1.4.1. Objetivo General.

Determinar un claster logistico enfocado en la competitividad internacional para la

microempresa Tinpacs.

1.4.2. Objetivos Especificos.

e Fundamentar bibliograficamente la implementacion de un cluster logistico para la
microempresa Tinpacs y su competitividad en mercados internacionales.

e Identificar el mercado meta para la comercializacion de flores tinturadas de la empresa
Tinpacs.

e Desarrollar un estudio Técnico-Financiero que permita la aplicacion de un sistema

logistico y comercial enfocado a la competitividad internacional.
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1.4.3. Preguntas de Investigacion.

32

¢ Cuél es el modelo logistico adecuado que permita optimizar los costos?

¢La empresa cuenta con mecanismos de gestion de procesos?

¢Como incide un cluster en la exportacion de flores tinturadas?

¢Cuéles son los requerimientos para el ingreso del producto en el mercado destino?
¢La adaptacion de la marca incide en la competitividad en el mercado internacional?
¢Cuales son las estrategias logisticas que se adaptan a un cllster para la empresa
Tinpacs?

¢Cuéles son las estrategias empresariales para lograr un sistema organizacional 6ptimo?
¢Cuél es el monto de inversién inicial mas factible para la empresa?

¢Cuél es el periodo de recuperacion de la inversion?

¢Cual es la capacidad de produccion?



1. FUNDAMENTACION TEORICA
2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

2.1.1. Antecedente N.° 1 Articulo cientifico.

Tabla 1 Antecedente investigativo 1

Autores Jorge Gabriel Vanegas, Jorge A. Restrepo

Factores que afectan el posicionamiento de productos en el exterior: el

Tema caso del sector floricultor antioquefio

Revista, cita Avrticulo cientifico/sciELO/Civilizar vol.16/Ciencias Sociales y Humanas

Ciudad, afio Medellin, 2016

Universidad Tecnoldgico de Antioquia Institucion Universitaria, Medellin, Colombia;
y la Fundacion Universitaria Autonoma de las Américas, Medellin,
Colombia.

Objetivo General Ide_ntifica}r las principales barreras a la exportacién del sector floricultor

antioquefo.

Conclusiones e Se determind que existe una escasa gerencia y muy limitada
consolidacion en este sector para este tipo de productos por tanto
su expansion es muy reducida.

e Este sector necesite de un fuerte aporte de capital y humano, pese
a las ayudas de instituciones de apoyo que promueven y apertura
a nuevos mercados, pero se necesita un registro sistematico de
informacion historica de las empresas del sector para estructurar
una red exportadora sélida.

Fuente: Vaneaas. J.. & Restrepo. J. (2016). Factores que afectan el posicionamiento de productos en el exterior:
el caso del sector floricultor antioquefio.

El autor del presente articulo cientifico utiliza una metodologia cuantitativa que le permite
analizar factores que inciden en las exportaciones del sector floricultor, enfatiza un analisis
detallado de las exportaciones desde 1996 a 2013 y sus principales destinos; a su vez se realiza
una estructura de analisis en base a la especie de flor mas exportada del sector tomando en
consideracién gustos y preferencias y facilidad de ingreso a mercado objetivo. Ademas, se
realizd un estudio interno y externo del sector floricultor antioquefio y una modelo de
evaluacion que colocara en orden prioritario el area en donde existe mayor numero de barreras

en relacion con el mercado destino y estructura empresarial de este sector.
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2.1.2 Antecedente N.° 2 Articulo cientifico.

Tabla 2 Antecedente investigativo 2

Autores

Tema

Revista, cita
Ciudad, afio

Universidad

Objetivo General

Conclusiones

Henry Emilio Mendoza Avilés, Oscar Manuel Madruefiero, Samanta
Rebeca Paredes Murillo

Desarrollo de la cadena productiva en el cluster de bambd de la Zona 5 del
Ecuador

Avrticulo cientifico/sciELO/Revista Universidad y Sociedad vol.10
Guayaquil, 2018

Universidad de Guayaquil

Implementar mecanismos productivos al clister de bambu en la Zona 5 del
Ecuador.

e Proponer un Modelo de cluster para el sector agroforestal de la
Zona 5 del Ecuador, es de suma importancia para los centros de
produccion a trabajar de una forma eficiente y organizada con los
demas involucrados en la cadena productiva para garantizar la
buena calidad y competitividad.

e Laimplementacion de un cldster permitird establecer politicas de
control de su produccién, fijando metas que permitan reducir los
plazos de entrega de los productos a los clientes.

Fuente: Mendoza, E., Madruefiero, O. & Murillo, R. (2018). Desarrollo de la cadena productiva en el clister de
bambu de la Zona 5 del Ecuador.

En este articulo cientifico realizado en Guayaquil se puede detallar una metodologia mixta que

mezcla el andlisis de muestra y estadistica para extraer informacion sobre la cantidad de

hectéareas utilizables para el cultivo y su variedad en relacion a su calidad, por otro lado es

importante recalcar la aplicacion de un cluster, utilizando cinco eslabones: entidades de apoyo

del sector, los centros de produccidn, procesos de produccion, ventas y mercados, incorporados

en un solo modelo de gestion de procesos y eficiencia en cadena de suministro; es importante

recalcar que este modelo puede ser utilizado y aplicado a cualquier sector, y permite el analisis

a futuro y monitoreo de estos indicadores para garantizar la calidad de un producto final.
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2.1.3 Antecedente N.° 3 Articulo cientifico.

Tabla 3 Antecedente investigativo 3

Autores Nanno Mulder, Andrea Pellandra
Tema La innovacion exportadora en las pequefias y medianas empresas.
. . Avrticulo cientifico/CEPAL/Publicacion de las Naciones Unidas ISSN:
Revista, cita 1680-872 X
Ciudad, afo Santiago, 2017
Entidad Comision Econémica para América Latina y el Caribe (CEPAL)

Creacion de programas de apoyo y financiamiento en Ameérica Latina para
Objetivo General las pequefias y medianas empresas exportadoras

e Se brinda facilidad de invencion para las empresas
. latinoamericanas con ayuda de proyectos por parte de las
Conclusiones entidades encargadas en cada pais en temas de comercializacion y
calidad, para adoptar mecanismos de optimizacion de canales de
distribucion.

e Esindispensable la capacitacion constante sobre los instrumentos
y areas de apoyo de la innovacién exportadora y el cumplimiento

de certificaciones de estandares.

Fuente: Mulder, N. & Pallandra, A. (2017). Comisién Econémica para América Latina y el Caribe. La innovacion
exportadora en las pequefias y medianas empresas.

La presente investigacion permite incorporar mecanismos de financiacion para la exportacion
de las pequeiias y medianas empresas, para innovar las exportaciones, mediante la
modernizacion organizacional, comercializacidn y capacitacion del personal, lo cual permitira
el cumplimiento y certificacion de estandares, adecuacion de productos a la demanda y la
organizacion de canales de distribucidn para incrementar la competitividad en América Latina;
este estudio incorpora a Ecuador, donde se revela que pese a los esfuerzos realizados por el pais
necesita renovar su oferta exportable haciéndola mucho mas atractiva a mercados
internacionales; en la presente investigacion se da a denotar programas e instrumentos existente
para combatir la fragmentacion entre las pequefias empresas y los organismos de fomento

productivo.
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2.1.4. Antecedente N.° 4 Articulo cientifico.

Tabla 4 Antecedente investigativo 4

Autores

Tema
Revista, cita
Ciudad, afio

Universidad

Objetivo General

Conclusiones

Ernesto Cantillo, Fabian Sanchez, Weimar Ardila, Ana Caballero, David
Lézaro, Olga Mendoza.

Aplicacién de los fundamentos de cllster y competitividad al sector
logistico del departamento del Atlantico, Colombia.

Acrticulo cientifico/Prospect.VVol.9/
Barranquilla, 2017

Universidad Autonoma del Caribe

Analizar los conceptos de competitividad y clister con base a la
concentracion que tiene en el sector logistico del Atlantico, Colombia.

e La incorporacion de un cluster logistico permite que los
intercambios modales se realicen de forma mas segura y eficiente,
al mismo tiempo que toma un papel relevante al momento de
hablar de distribucion de carga a nivel regional; también permite
una dinamizacion de la actividad logistica y fluidez de las
operaciones.

Fuente: Cantillo, E., et al. (2017). Aplicacion de los fundamentos de cluster y competitividad al sector logistico
del departamento del Atlantico, Colombia.

Para esta investigacion los autores utilizan una metodologia mixta dado que se analizo la

repercusion del cluster logistico mediante una fragmentacion del transporte en Colombia,

fundamentando de que un cluster incrementa la competitividad y optimiza el desarrollo

logistico; los datos se recaudaron de instituciones de transporte y paginas web especialmente

de aquellas que brindan informacién sobre gestion de procesos y optimizacion de recursos.

Gracias a este antecedente se podra incorporar un modelo de gestion de procesos logisticos

como son los de almacenamiento, inspeccion, servicios de transporte, creacion de

infraestructura y adecuacion de instalaciones.
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2.1.5. Antecedente N.° 5 Articulo cientifico.

Tabla 5 Antecedente investigativo 5

Autores Edgar Venegas Placios, Johnny Alvarez Ochoa

Tema Desventajas competitivas en la produccion y provision de los mercados de
flores de Santa Rosa y Piedra Liza

Articulo cientifico/Revista de la Facultad de Ingenieria Industrial

Revista, cita
. - Perq, 2014
Ciudad, afo
Objetivo General Estudiar los factores incidentes en el cltster del mercado de flores en Per(.

e Se logra determinar la falta de organizacion para la produccion y
comercializacion lo que no permite el crecimiento y el ahorro de
costos en proceso de abastecimiento de insumos, tecnologia y
materiales.

e Existe una falta de estrategias de gestion organizativa, comercial
y financiera lo que incide directamente en la competitividad y
eficiencia individual.

e Los canales de distribucién estdn poco organizados y poseen un
mal manejo de productos en el proceso comercial, esto
conjuntamente sin un plan financiero de inversién inicial.

Conclusiones

Fuente: Venegas., E & Alvarez., O. (2014). Revista de la Facultad de Ingenieria Industrial. Desventajas
competitivas en la produccion y provision de los mercados de flores de Santa Rosa y Piedra Liza

La siguiente investigacion realizada en Per(, denota una metodologia mixta ya que, mediante
andlisis estadisticos y sistemas de gestion y control logisticos de comercializacion, se analiza
los sistemas técnicos y productivos donde se menciona sobre el escaso apoyo de las
instituciones en materia de mejoramiento y competitividad, lo cual ha ocasionado un desplome
en la inversion en el sector floricola. Se menciona el sistema de comercializacion donde se
resalta la falta de organizacién y mal manejo de los procesos productivos y comerciales
ineficientes; esta investigacion sera muy importante ya que toma en cuenta varios criterios de
cluster que se pueden implementar en el sector floricola local; ademéas de estructurar
correctamente estrategias competitivas y diferenciacion en cuestion de calidad y gestion de

procesos.

37



2.1.6. Antecedente N.° 6 Articulo cientifico.

Tabla 6 Antecedente investigativo 6

Autores Maria Teresa Verduzco Garza, Luis V. Cabeza Llanos

Tema Iniciativa de clister como habilitador de competitividad para MIPYMES
de transporte y logistica

Revista, cita Articulo cientifico/Vincula Tegica/314-327. ISSN 2448-5101
Ciudad, afio Nuevo Ledn, México 2014
Universidad Universidad Autdbnoma de Nuevo Ledn

Objetivo General :Estyd_iar los antecedentes y la importancia del cluster en el transporte y
ogistica.
o De acuerdo con el autor a lo largo de la historia el cluster observa
Conclusiones la posibilidad de incrementar la competitividad de las pequefias y
medianas empresas en cualquier sector que lo requiera.

e Para la integracién de un cluster se deben integrar los transportes,
los proveedores y estaciones de almacenaje, asi como también los
fordwarders para maximizar las ganancias y el control logistico.

e Probablemente la participacion de las Mipymes de logistica logra
acelerar los procesos y la competitividad del sector si usan la
estrategia de clUster, pero retrasaria las operaciones si no lo
practica de forma ordenada y con la participacion de las entidades
gubernamentales.

Fuente: Verduzco, T, & Cabeza, L. (2014). Universidad Auténoma de Nuevo Leon. Iniciativa de clister como
habilitador de competitividad para MIPYMES de transporte y logistica.

En esta investigacion se enfatiza en la importancia y antecedentes generales sobre el clister, y
se afirma que se puede incrementar notablemente los procesos y la competitividad de cualquier
entidad logistica o comercial, considerando el factor organizacional y financiero; se menciona
una estrecha relacién del clister con estrategias empresariales aplicadas a la logistica como son
las cinco fuerzas Porter lo que serd muy importante tomar en consideracion para la investigacion
que se esta realizando. Los autores afirman que los cluster son la clave de los paises
desarrollados ya que tienden a tener grandes empresas integras de tal forma que brindan
confiabilidad hacia los clientes siendo mas efectivos que los cllster implementados en paises
en vias de desarrollo; se plantea estructurar el clUster en cuatro fases, la micro que es la
estructura de la empresa y sus factores de desempefio, meso o industria por region y sector de
iniciativas de cluster que permitird formacion de estructuras iniciativas que ayuden al fomento
e infraestructura, macro o economia del pais que permitird un estudio de las variables del

equilibrio del sistema econdmico y meta o cultura que busca habilidades y conocimiento de una
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sociedad hacia la competencia. Sin embargo, los autores plantean un modelo cluster debe estar
sustentado en tres factores que es el gobierno del estado, la academia y el sector industrial si se
quiere buscar la competitividad a gran a escala o un sistema de gestion como los de los paises

desarrollados.

2.1.7. Antecedente N.° 7 Articulo cientifico.

Tabla 7 Antecedente investigativo 7

Autores Bernal Escoto Blanca Estela, Portal Melena, Feito Duniesky

Tema Modelo para evaluar el grado de conformacion del cluster floricultor de
Baja California: un enfoque de cadena de valor

Revista, cita Articulo cientifico

Ciudad, afio Tijuana, México 2016

Universidad Universidad Auténomas de Baja California

Objetivo General Disefiar un modelo de evaluacion para el sector floricultor de Baja

california

Conclusiones El sector floricultor de Baja California reveld0 que presenta
participacion de algunos integrantes, sin embargo, se encuentran
deficiencias ya que su nivel de inversién y capacitacion son muy
pocas ademéas la participacion e inclusion por parte de las
instituciones gubernamentales y universidades no es suficiente;
existe una gran factibilidad al conformar un claster en el sector

floricultor debido a la cantidad de productores locales.

Fuente: Escoto, B., Portal, M., & Feito, D. (2016). Modelo para evaluar el grado de conformacién del clister
floricultor de Baja California: un enfoque de cadena de valor

Esta investigacion utiliza una metodologia mixta, se plantea un modelo basado que integra
fundamentos de las teorias de Michael Porter y Mitnik Fénix bajo un analisis de cluster, se
considera la forma de valorar la capacidad empresarial, productos, poder de negociacién de los
involucrados, cadena de valor del sector floricultor desarrollo de nuevos productos; este
antecedente se utiliz6 para tomar de referencia un modelo existente basado en las teorias de

Porter enfocadas a la logistica y generacion de valor de los producto de la empresa Tinpacs.
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2.1.8. Antecedente N.° 8 Tesis de investigacion.

Tabla 8 Antecedente investigativo 8

Autores Joselyn Michelle Corrales Vallejo

Tema Analisis del sector floricola ecuatoriano periodo 2005-2015 caso Cayambe
Revista, cita Tesis

Ciudad, afo Quito 2016

Universidad Pontificia Universidad Catolica del Ecuador

Obietivo G I Determinar los efectos de la politica comercial en el sector floricola
Jetivo Genera ecuatoriano en el periodo 2005-2015.
o El principal destino de las flores ecuatorianas son los Estados
Conclusiones Unidos debido al ATPDEA que permite su ingreso con cero
aranceles.

e Cayambe tiene caracteristicas Gnicas que le permiten producir
flores de alta calidad y en cantidades industriales, es uno de los
cantones mas importantes para la provincia de Pichincha ya que
abarca el 61% de toda la produccion.

e El sector floricola ecuatoriano es uno de los que més empleo
genera, por tanto, instituciones como Proecuador, busca
constantemente fomentar este sector para incorporar la marca
FLOR Ecuador para que abarque mayor poder en el extranjero.

e Unade las estrategias que busca el sector es la creacion de nuevas
especies de flores cien por ciento ecuatorianas para ser exportadas,
pero en su lugar se busca mejorar la cadena de frio ya que esta en
muchas floricolas es ineficiente y ocasiona que las flores no
lleguen a su destino en excelentes condiciones.

Fuente: Corrales, J. (2016). Repositorio digital de la Pontificia Universidad Catélica del Ecuador. Analisis del
sector floricola ecuatoriano periodo 2005-2015 caso Cayambe.

Para esta investigacion el autor utiliza una enfoque cualitativo ya que se basa en estadisticas de
exportacion del periodo del 2005 al 2015 y su evolucion; ademés de la obtencién de datos de
precios basado en prondsticos directamente obtenidos de Expo flores y el Banco Central del
Ecuador; un punto muy importante a recalcar y que se puede utilizar para el desarrollo
investigativo es el analisis sobre el sistema generalizado de preferencia arancelaria con Estados
Unidos y las oportunidades que se pueden tener por el arancel cero que tienen las flores hacia
ese pais. El autor afirma que existen factores que influyen en la exportacion de flores como son
los competidores como los Paises Bajos, el tipo de cambio, y los principales importadores que
son Estados Unidos y el Reino Unido, sin embargo, no se detalla a profundidad el grado de
competitividad que tiene la flor y que tipo de flor es el preferido por los clientes, por tanto, serd

importante abarcar este tema.
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2.1.9. Antecedente N.° 9 Tesis de investigacion.

Tabla 9 Antecedente investigativo 9

Autores Luis Mario Toro Hidalgo

Tema Factibilidad para la creacion y funcionamiento de una empresa
comercializadora de flores frescas a Espafia desde la ciudad de Quito-
Pichincha

Revista, cita Tesis

Ciudad, afo QUitO 2015

Universidad Universidad Central del Ecuador

Obijetivo General Formular un proyecto de factibilidad que compruebe la creacion y
funcionamiento de una empresa comercializadora de flores frescas a
Espafia

Conclusiones e Los principales productos de este sector en Espafia son las rosas,

claveles y crisantemos en el 2013

e Para los productores ecuatorianos en el 2012 las exportaciones
crecieron en un 74.7% siendo muy importante para la economia
ecuatoriana.

e Lacreacion de unaempresa floricola tiene una factibilidad alta con
una tasa de retorno del 65% lo que muestra un rendimiento
efectivo de la inversion inicial

Fuente: Toro, L. (2015). Repositorio de la Universidad Central del Ecuador. Factibilidad para la creacién y
funcionamiento de una empresa comercializadora de flores frescas a Espafia desde la ciudad de Quito-Pichincha.

El autor de esta investigacion implementd un enfoque cualitativo debido que realizé un estudio
de inversién y financiero para justificar la factibilidad de este proyecto; utilizando mecanismos
como el VAN, TIR, Flujos de caja, proyecciones de venta y proyecciones de recuperacion de
inversion, ademas de un analisis de la oferta, demanda y consumo nacional aparente. Lo antes
investigado ayudara para estructurar la parte financiera y de inversion a largo plazo, con la
ayuda de indicadores financieros y estructuracién corporativa sélida ademas que ayudara a

implementar flujogramas de procesos que faciliten la coordinacién y ahorro de recursos.
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2.1.10. Antecedente N.° 10 Tesis de investigacion.

Tabla 10 Antecedente investigativo 10

Autores

Tema

Revista, cita
Ciudad, afio

Universidad

Objetivo General

Conclusiones

Jenny Avila Castro

Analisis y promocién de las exportaciones de flores ecuatorianas hacia
Estados Unidos

Tesis
Guayaquil 2015

Universidad de Guayaquil

Analizar la incidencia de la economia ecuatoriana de las exportaciones de
flores hacia Estados Unidos

e Las exportaciones hacia Estados Unidos representan el 40% del
total de las exportaciones floricolas ecuatorianas y contribuyen al
10,9% del PIB agricola.

e La economia ecuatoriana siempre ha dependido del sector
agricola, pero es importante recalcar el protagonismo de las flores
en los Gltimos afos.

e Ecuador posee acuerdos comerciales con CAN, ALADI, ALBA
sin embargo no han presentado cambios significativos en la
balanza comercial

o El &rea de produccion floricola més grande del pais es Pichincha
con un 66% seguido de Cotopaxi con el 12% y Azuay con el 6%.

Fuente: Avila, J. (2015). Repositorio de la Universidad de Guayaquil. Analisis y promocion de las exportaciones
de flores ecuatorianas hacia Estados Unidos.

Para la elaboracion de esta investigacion el autor implementé un enfoque mixto extrayendo

datos estadisticos de paginas como Banco Central del Ecuador, donde se visualiza el impacto

de la exportacion de flores para la economia ecuatoriana, ademas se logra determina el

mejoramiento de técnicas de produccion e inversion para este sector con estimacion y

proyecciones positivas para los proximos 5 afios; Estados Unidos es el importador mas

importante que tiene el pais, sin embargo se prevé que podria crecer aun mas, a diferencia de

varios paises europeos. Se ve necesario que el gobierno y las instituciones planteen mayor

inversion hacia este sector para elevarla competitividad ecuatoriana en otros mercados; ademas

de ofrecer incentivos tributarios para la adquisicion de maquinaria e insumaos.
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2.2. MARCO TEORICO

2.2.1. Fundamentacion teérica.

La ventaja comparativa de David Ricardo es un elemento bésico dentro del comercio
internacional, afirma que un pais debera especializarse en comercializar y producir un producto
que le presente relativamente un costo bajo a diferencia de sus demas competidores
(Sanchez,2019), teniendo en cuenta que la abundancia y la facilidad de produccion que posee
le seran favorables para alcanzar la competitividad esperada. Esta teoria sera de gran
importancia para la presente investigacion tomando en consideracion que el Ecuador, en
especial la provincia de Pichincha es la zona donde abunda la produccién de flores y son de
gran agrado en los mercados internacionales; ademas se recalca la gran inversion que el
gobierno ha implementado a este sector incrementar su competitividad y produccion ante los

otros paises como lo es los Paises Bajos.

La nueva teoria del comercio internacional cuyo autor es Paul Krugman afirma, que
existe la posibilidad de las empresas en alcanzar las economias a escala en un mercado
globalizado, ademas de las imperfecciones de los mercados y la importancia de la
diferenciacion de productos (Sanchez,2008). Esta teoria sera de gran importancia para la
investigacion ya que elimina paradigmas anteriores y se profundiza en un ambito globalizado;
se considera esencial la creacion de productos de productos con valor agregado o que alcancen
ese valor emocional para los clientes y alcanzar una economia de escala, donde se incremente
la produccion y se disminuya los costos, por tanto la competitividad sera mayor y el empleo
generado igualmente, este modelo se podra aplicar al modelo empresarial de la empresa

Tinpacs, considerando que su producto es Gnico y cotizado en el exterior.

La teoria de la ventaja competitiva de Michael Porter guarda relacion a lo que tiene que
ver con el concepto de valor y como generar valor, atributos que contribuyen a una ventaja
competitiva, basicamente para alcanzar la competitividad se formula tres pilares fundamentales:
liderazgo en costos, la diferenciacion y el enfoque (Sevilla,2019). Se relaciona con la
investigacion por que se buscara un mercado internacional donde existan muy pocas barreras
de entrada y con alta demanda, ademas se busca un modelo de negocio en donde la disminucion
de los costos, la diferenciacion de los productos y enfoque permitan la competitividad a largo

plazo garantizando sostenibilidad de la empresa.
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La teoria de las restricciones de Eliyahu Goldratt se basa en una filosofia de gestion
empresarial y de la cadena de suministro que se basa en que un sistema sea una cadena de
suministro, una empresa o una planta de produccion estan formadas por elementos individuales
igual que una cadena; el sistema solo puede ser fuerte unido (Alonso, 2019). La relacion de esta
teoria con la presente investigacion se basa en la elaboracion de un modelo y estructura
empresarial, en donde todos los departamentos y funcionalidades, se cumplan siguiendo un
objetivo en concreto y una meta; de igual forma estructurar un cluster logistico en donde cada
eslavo de la cadena productiva y de suministros se interconectan para fortalecer la
productividad y garantizar la competitividad de la empresa Tinpacs.

La teoria de las dimensiones culturales de Hofstede ayuda a identificar y analizar los patrones
culturales y de comportamiento de una sociedad, la primera es la distancia de poder que trata
de explicar las jerarquias sociales o de trabajo, es decir buscar un estatus mayor a los demas; el
segundo es el individualismo y colectivismo que explica el comportamiento colectivo e
individual con relacion al bienestar y preocupacién por los que se encuentran alrededor de un
individuo; el tercero es la masculinidad y feminidad, que explica los sentidos de asertividad,
éxito y la competitividad; el cuarto es la evasion a la incertidumbre que refleja el grado en la
que la sociedad esta dispuesta a tomar riesgos y la orientacion a largo plazo que explica la
importancia que le da la poblacion a preocupaciones a largo plazo o de forma inmediata; este
modelo se evalGa con una escala del 0 al 100 para lograr determinar cada uno de los literales

anteriormente nombrados.

2.2.2. Fundamentacion legal.

En la Constitucion de la Republica del Ecuador aprobada por la Asamblea Constituyente (2008)

estipula que:

Art. 284 objetivo 8.- Propiciar el intercambio justo y complementario de bienes y
servicios en mercados transparentes y eficientes. Art. 306.- EI Estado promovera las
exportaciones ambientalmente responsables, con preferencia de aquellas que generen
mayor empleo y valor agregado, y en particular las exportaciones de los pequefios y

medianos productores y del sector artesanal.

El Estado ecuatoriano fomenta el intercambio de bienes y servicios siempre y cuando sea de
forma licita y en beneficio del pais, ademas de promover las exportaciones cumpliendo con el

marco legal establecido, y se brindara mayor preferencia a los sectores que generen mayor
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empleo o0 empresas que generen mayor valor agregado; estos tres articulos estan enfocados al
apoyo de las micro y pequefias empresa, como es el caso de la empresa Tinpacs, que busca la
financiacion y participacion en la cuota de mercado floricola, en beneficio del pais, generando
empleo y oportunidades a nivel nacional.

El Plan de Desarrollo Toda una Vida el Consejo Nacional de Planificacion (CNP,2017) afirma

que:

“Objetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econdmico
sostenible de manera redistributiva y solidaria” (pp.80-83). El presente objetivo sera de gran
importancia para la investigacion, debido a que el Estado ecuatoriano busca la transformacion

productiva y desarrollo de las Mipymes e incrementar la competitividad nacional.
En el Cddigo Orgéanico de la Produccién Comercio e Inversién (COPCI,2016) se estipula que:

Art. 4 literal b.- Democratizar el acceso a los factores de produccion, con especial
énfasis en las micro, pequefias y medianas empresas, asi como de los actores de la
economia popular y solidaria; Art. 19 literal c.- La libertad de importacidn y exportacion
de bienes y servicios con excepcion de aquellos limites establecidos por la normativa
vigente y de acuerdo a lo que establecen los convenios internacionales de los que
Ecuador forme ; Art. 93.- 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. (pp.2-22)

Los presentes articulos se encaminan directamente a fomentar las exportaciones de los
productos ecuatorianos con aquellos acuerdos comerciales vigentes que garanticen preferencias
arancelarias desarrollo tanto productivo como econémico, en el caso de las flores es un producto
gue posee preferencia arancelaria con gran parte de los acuerdos comerciales incluyendo el de
la Union Europea, y recientemente con Chile, siempre y cuando se cumpla con la normativa

que se estipula en los vigentes tratados.
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2.2.3. Fundamentacion filosofica.

La unificacién de las empresas mediante la globalizacion y mecanismo logisticos ha hecho que
la competitividad sea el punto de interés para mantenerse activos en el mercado; la teoria de la
ventaja comparativa de David Ricardo se relaciona con la investigacion dado que Ecuador es
uno de los paises que produce una de las mejores flores en cuestion de calidad y oferta de valor;
por tanto es necesario la especializacion en el area floricola para incrementa ain més su

competitividad a nivel global.

Es importante recalcar la relacion de la teoria de la ventaja competitiva de Michael Porter; para
lograr una competitividad sostenible aplicando los tres pilares fundamentales; el liderazgo en
costos serd fundamental para mantener los precios bajos en relacion a nuestros competidores;
la diferenciacion para brindar a los clientes un producto Unico que despierte sensaciones y
emociones, y un enfoque que determinara el giro del negocio y la propuesta que tendra la

empresa para sobrellevar la competencia.

La teoria de las restricciones propuesta por Eliyahu Goldratt, se relaciona con la presente
investigacién dado que utiliza una filosofia de gestién empresarial en donde cada eslabon de la
empresa tomara un rol fundamental dentro de la cadena de suministro y cadena de valor; esto
con la finalidad de optimizar el sistema productivo interno y externo mediante la gestion precisa
de los procesos que se realizan en cada una de las areas y departamentos operativos; se tomara
en cuenta para la implementacién de Cluster dado que habra una relacion operativa entre la
empresa Tinpacs con el resto de las floricolas e instituciones del sector, brindando coordinacion

y facilitacion de los procesos.

La nueva teoria del comercio internacional planteada por Paul Krugman se basa en la capacidad
de las empresas en alcanzar las economias de escala en un mundo globalizado; esta teoria sera
importante para la investigacion ya que la empresa Tinpacs busca lograr una competitividad en
un mercado extranjero, como también abarcar una cuota de mercado superior en comparacion
a sus competidores del sector floricola nacional e internacional, esto se realizara tomando en

consideracién la disminucion de costos e incremento de la productividad operacional.

La teoria de las dimensiones culturales de Hofstede se tomé en cuenta para la investigacion
para comprender los patrones sociales del mercado al que esta destinado el producto, también

ayuda a identificar el tipo de estrategias de comercializacion y de entrada a dicho mercado; esta
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teoria se base en cinco dimensiones que abarcan desde el aspecto de relacion conjunta hasta su

sentido de incertidumbre a situaciones cotidianas.

2.2.4. Fundamentacién conceptual.

2.2.4.1. Cluster logistico.

Cuando las empresas sienten la necesidad de asociarse o buscar cooperacion con otras
empresas, instituciones de educacion superior o de financiacion con la finalidad de incrementar
su competitividad. Ruano (2017) afirma: “cllster logistico es un conjunto de empresas 0
microempresas que forman parte de un mismo sector que buscan internacionalizarse e
incrementar su competitividad; logrando optimizacion de procesos, disminucion de costos,
optimizacion de la cadena de suministro y tiempos de entrega” (p.3). Cabe recalcar que la
cooperacion mutua ayudard a incrementar las oportunidades de negocio y percepcion de

ganancias.

2.2.4.2. Palletizacion.

Los pallets juegan un papel importante en los procesos logisticos para el traslado de las
mercancias por medio de un transporte de cualquier medio. Transeop (2019) afirma: “paletizar
0 paletizacion es la accion de colocar un conjunto de mercancias que tienen un lugar objetivo,
sobre una pallet o estiba, acondicionada para su transporte” (Transeop,2019). Esto permite que
las mercancias acondicionadas lleguen de forma 6ptima al lugar de destino, por supuesto el

pallet debera estar en condiciones para que logre soportar dicha mercancia.

2.2.4.3. Cadena de frio.

La importancia de la implementacion y control de la temperatura en las flores es
importante para preservar la pintura y la calidad del producto. Bernard (2021) afirma: “la
cadena de frio es un factor elemental para asegurar la seguridad y calidad de los productos por
medio del control constante de temperatura durante la cadena de suministro” (p.1). La
aplicacion de frio permite la preservacion de los productos y aseguramiento de la calidad

durante el transporte y distribucién de este.
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2.2.4.4. Cubicaje.

El proceso de cubicaje es de mucha importancia dentro de los procesos y cadena de
suministro, la cual esté asociado a la generacion de valor. Asi, el cubicaje es la accion logistica
de acondicionar o acomodar las mercancias sobre un pallet o medio de transporte, con la
finalidad de aprovechar el mayor espacio y capacidad (Logistec, 2018). La finalidad de este
proceso es la de optimizar los procesos de manipulacion basado en el peso, capacidad y

volumen de la carga.

2.2.4.5. Cadena de suministro.

Las grandes empresas se tienen que acoplar a la conectividad de la nueva generacion de
empresas. Asi, la cadena de suministro es el conjunto de procesos que involucra la produccion,
comercializacién y distribucion de un bien o servicio asegurando su calidad y llegada a tiempo
al cliente (Arcia, 2018). Lo importante de esta dinamica radica en mantener el flujo constante

entre los procesos de obtencidn, fabricacion, proveedores y clientes.

2.2.4.6. Centros de acopio.

Para lograr satisfacer un mercado con una cuota de participacion grande se requiere de
un centro de acopio. Asi, un centro de acopio cumple la funcion de reunir la produccion de los
pequerios y medianos productores para generar competitividad y calidad en los mercados de los
grandes centros urbanos e internacionales (Tradardi y Galvan, 2018). Esto ayudara a cubrir la

demanda insatisfecha del mercado meta e incrementar la competitividad.

2.2.4.7. Exportacion directa.

Las exportaciones son el método de entrada a mercados internacionales mas usado por
ser el método mas facil a lo que inversion significa. Asi, la exportacion directa es la venta de
un producto directamente a un mercado internacional mediante intermediarios, representantes
de venta, minoristas o simplemente al usuario final (Whetzel, 2018). La globalizacién y la
competitividad de los mercados ha hecho que esta habilidad se perfeccione y sea promovida
por organismos nacionales e internacionales con la finalidad de generar fuentes de empleo y

atraer la inversion al pais local.
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2.2.4.8. Incoterms.

Para asegurar los acuerdos y condiciones éptimas en los procesos de compraventa
internacional es necesario utilizar los términos de negociacién Incoterms. Asi, los Incoterms
son reglas utilizadas en el comercio internacional que permiten coordinar la transmision de los
costes y riesgos que asume el comprador y vendedor (Lopez, 2016). Los ultimos cambios
realizados en el 2020 ayudan a simplificar los procesos de transmision de costes y riesgos en el
contrato de compraventa internacional, es importante conocer el término de negociacion que se

acople con las necesidades y costos que se pueden llegar a cubrir.

2.2.4.9. Competitividad.

Para lograr una competitividad a largo plazo de manera sostenible es fundamental lograr
la disminucion de costos logisticos, materia prima, intermediarios y tiempos de entrega, esto se
lograra mediante la optimizacion de recursos y aplicacion de modelos de gestién. Roldan
(2020), afirma: “el usé y aplicacion de habilidades, recursos y estrategias con la finalidad de
buscar rentabilidad superior a los demas competidores del sector; la misma que se la puede
alcanzar mediante el precio, la oferta de valor o la diferenciacion” (p.2).Es importante brindar
al cliente la propuesta de valor y diferenciacion para incrementar la rentabilidad de la empresa
al momento de ingresar a los mercados internacionales cumpliendo las normas técnicas y de

calidad para garantizar la permanencia de clientes.

2.2.4.10. Imagen corporativa.

Para la empresa es muy importante dar a conocer al cliente lo que se busca transmitir,
sean sentimientos o emociones. Asi, la imagen corporativa se relaciona con aquellos elementos
con el cual la empresa busca identificarse y distinguirse del resto de la competencia del sector
(Nufio, 2017). Para lograr ser competitivos se debe generar valor a cada producto y darle al

cliente una experiencia y calidad que se diferencie del resto de las empresas del mercado.

2.2.4.11. Propuesta de valor.

La propuesta de valor mezcla aspectos operativos, calidad y de mejoramiento continuo
para ofrecer a los clientes un producto que cumpla mas de sus expectativas. Asi, una propuesta
de valor es la combinacion de buenas practicas de produccién y comercializacion de productos,

mediante un control permanente, cuyo principal objetivo es la calidad y optimizacion de
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recursos (Higuerey, 2019). Esto permite a la empresa generar ese recurso para transmitir a sus

clientes de manera objetiva lo que la empresa puede aportarles en el sentido de calidad y precio.

2.2.4.12. Estudio técnico.

Un estudio técnico consiste en analizar las diferentes propuestas o alternativas para
lograr producir un bien, basandose en la factibilidad y riesgos que puede llegar a tener. Urbina
(2001) afirma:

El estudio técnico tiene cuatro pilares fundamentales que son: la determinacion del
tamafio 6ptimo de la planta, determinacion de la localizacion Optima de la planta,

ingenieria del proyecto y el anélisis administrativo. (p.8)

Esto ayudara a centralizar los esfuerzos y recursos 6ptimos hacia la produccién y

operaciones netamente consideradas necesarias.

2.2.4.13. Estudio econémico.

Un estudio econdémico consiste en analizar y ordenar la informacion monetaria que ha

sido proporcionada a lo largo del estudio del proyecto. Urbina (2001) afirma:

El estudio econdmico inicia con la determinacion de los costos totales, la inversion
inicial, que tiene como base los estudios de la ingenieria, el capital de trabajo, el

rendimiento, los flujos de efectivo, proyecciones y los flujos netos del proyecto. (p.2)

De esta forma se logrard minimizar los Riesgos de inversion y ampliar los panoramas
econdémicos posibles para tener un mejor control sobre la oferta y demanda en relacion con la

inversion inicial y flujo de capital neto.

2.2.4.14. Barreras arancelarias.

Se considera las barreras arancelarias por que permiten considerar las tarifas a pagar de
tributos al comercio exterior. Asi, las barreras arancelarias son restricciones al comercio externo
de un pais con la finalidad de proteger a su industria nacional (Vazquez, 2019). Estos impuestos
que colocan los paises se los conoce como aranceles, este dependera del bien o servicio que se

intenta introducir a dicho mercado.
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2.2.4.15. Barreras no arancelarias.

Las barreras arancelarias son mecanismos de proteccién no monetaria, por tanto, se
puede decir que son medidas documentales. Asi, las barreras no arancelarias son regulaciones
establecidas por los paises para generar dificultades a las importaciones, con la finalidad de
proteger a su industria nacional (Westreicher, 2019). Estas barreras son una forma de

proteccionismo como son las medidas sanitarias, fitosanitarias o requerimientos técnicos.
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I1l. METODOLOGIA
3.1. ENFOQUE METODOLOGICO

3.1.1. Enfoque Cuantitativo.

El enfoque cuantitativo se basa en la recopilacion y analisis de datos estadisticos,
relacionados con la idea a defender o hip6tesis de la investigacion. Fernandez (2019) afirma:
“Un conjunto de procesos secuenciales que se pueden medir o estimar mediante magnitudes o
procesos numéricos; ademas de ayudar a la recoleccion de datos estadisticos para fundamentar
la medicion de fendémenos del mundo real” (p.2). Se usé una metodologia cuantitativa para el
desarrollo de la investigacion por medio de la recoleccion de informacion en plataformas como:
Banco Central de Ecuador, Trade Map, Organizacion Mundial de Comercio, para desarrollo de
la deteccion de los mercados potenciales mediante un analisis PESTEL. Ademas, dentro de la
ingenieria de proyecto se determind, el consumo nacional aparente, la oferta, la demanda,
indicadores logisticos, procedimientos técnicos operativos e indicadores financieros, qué
permiten a laempresa Tinpacs, crear un modelo de negocio sélido y rentable dentro del mercado

floricola internacional.

3.1.2. Enfoque Cualitativo.

El enfoque cualitativo se basa en el principio fundamental de busqueda basado en la
experiencia o documental. Solis (2019) afirma: “Como un paradigma cientifico naturalista,
también denominado como humanista o interpretativo, que trata de asumir el significado de las
realidades subjetivas privilegiando un analisis profundo y reflexivo” (p.2). Se tomé a
consideracién para la presente investigacién un enfoque cualitativo para la recolecciones y
analisis de informacion de fuentes primarias como es la entrevista dirigida a la propietaria y
secundarias como: libros, paginas web, articulos cientificos, foros y blogs; esto ayudara a
evaluar los factores internos y externos a lo que se refiere a la estructura empresarial de la
microempresa Yy andlisis situacional enfocando en las ofertas de valor que puede brindar, sus
competidores directos, sistema organizacional, perfil del consumidor, propuestas de

mejoramiento de marca y estrategias de competitividad.
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3.2. TIPO DE INVESTIGACION
3.2.1. Exploratoria.

Los estudios exploratorios por lo general son utilizados con la finalidad de examinar un
tema nuevo, novedoso o poco estudiado. Ortiz (2019) afirma: “la investigacion exploratoria es
el primer acercamiento de la investigacion del tema a tratar, es un proceso que sirve para obtener
informacion esencial relacionada con el problema de investigacion” (p.2). Por medio de la
investigacion exploratoria se indago y analiz6 la produccion floricola en el canton Cayambe,
como también los factores internos y externos mediante un analisis FODA, esto permitié medir
el grado de competitividad y formulacion de estrategias que faciliten encontrar barreras de

entrada en el mercado internacional de flores tinturadas.

3.2.2. Descriptiva.

El alcance descriptivo se basa en describir fendmenos o situaciones relacionadas con la
investigacion y explicar el como se manifiesta o detallan. Mejia (2019) afirma: “la investigacion
descriptiva se encarga de describir una poblacién o fendmeno del cual se centra un estudio;
brinda informacion relativa al problema de la investigacion sobre el como, qué, cuando y
donde” (p.3). Por medio de la investigacion descriptiva se logro identificar los componentes de
las variables de la presente investigacion; para detallar de manera mas precisa los factores
internos (financiero, productivo, operacional, logistico y técnico) y externos (factores politicos,
econoémicos, ambientales, culturales, tecnoldgicos y arancelarios) para determinar la
competitividad en los mercados internacionales; como también identificar los mecanismos de
claster logistico aplicados a la produccion y comercializacion a nivel internacional de la

empresa Tinpacs.

3.3. IDEA A DEFENDER

La aplicacion de un cluster logistico influird en la competitividad de la empresa Tinpacs dentro

de los mercados internacionales
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3.4. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
3.4.1. Variable independiente: Cluster logistico.

Aura Ruano (2017), afirma que un cluster logistico es: un conjunto de empresas o
microempresas que forman parte de un mismo sector que buscan internacionalizarse e
incrementar su competitividad; logrando optimizacion de procesos, disminucion de costos,

optimizacion de la cadena de suministro y tiempos de entrega.

Para ello se debe tomar en cuenta el impacto que tendra la empresa Tinpacs implementado un
modelo de distribucion acoplado a los niveles de produccién e interconectividad de procesos
con las demas empresas del sector buscando disminuir los costos de exportacion y almacenaje;
ademas es necesario un estudio de gestion logistica para maximizar los tiempos de entrega y de

procesos que garanticen la llega a destino sin perder calidad.

3.4.2. Variable dependiente: Competitividad.

Paula Roldan (2020), afirma que la competitividad es: el usé y aplicacién de habilidades,
recursos y estrategias con la finalidad de buscar rentabilidad superior a los deméas competidores
del sector; la misma que se la puede alcanzar mediante el precio, la oferta de valor o la

diferenciacion.

Para lograr una competitividad a largo plazo de manera sostenible es fundamental lograr la
disminucion de costos logisticos, materia prima, intermediarios y tiempos de entrega, esto se
lograra mediante la optimizacion de recursos y aplicacién de modelos de gestion; ademas es
importante brindar al cliente la propuesta de valor y diferenciacion para incrementar la
rentabilidad de la empresa al momento de ingresar a los mercados internacionales cumpliendo

las normas técnicas y de calidad para garantizar la permanencia de clientes.
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Tabla 11 Variable independiente

Variable Independiente

Definicion

Cluster logistico
Se conoce como cluster
logistico a un conjunto de
empresas o instituciones
como universidades,
instituciones financieras y
centros de investigacion
concentradas en un area
especifica de produccion; se
enfoca en el &rea de
coordinacion y creacion de
mecanismos logisticos con
la finalidad de promover la

competitividad empresarial

Dimensiones

Distribucion

Estrategias

Tramites

aduaneros

Indicadores

Niveles de produccion
Financiacion
Competencia
Transporte

Rutas

Proveedores

Cadena de suministro
Cadena de frio
Palletizacion
Cubicaje

Reduccion de costes
Exportacion directa
Fijacion de precios
Almacenes

Centro de acopio

Documentacion
Incoterms
Normativa
Certificacion

items

¢Cudl es el nivel de produccion actual?

¢Cudles son los principales
competidores?

¢Cuales son las rutas mas eficientes?
¢Como la cadena de suministro incide

en los tiempos estimados?

¢Como garantizar la cadena de frio?

¢ Cuantos proveedores tiene?

¢Cual es el costo del transporte?

¢Cdémo se logra reducir costes?

¢Cudl es el precio internacional?

¢La empresa posee almacenes?

¢La empresa posee un centro de acopio?
¢Cuadl es la documentacion requerida

para exportar flores?
¢Qué incoterms usar?

¢Cudl es la normativa que ampara la

exportacion?

¢Se requiere algun certificado para

poder exportar?

Instrumentos

Técnicas

Entrevista

estructurada

Entrevista

estructurada

Informacioén

secundaria

Informantes

Propietaria de la
empresa Tinpacs

Propietaria de la

empresa Tinpacs

PROECUADOR
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Tabla 12 variable dependiente

Variable Dependiente

Definicion

Competitividad
Basada en la ventaja
competitiva, es la habilidad
de mejoramiento que tiene
una organizacion o empresa
en el mejoramiento de
habilidades y recursos para
el desarrollo de nuevas
técnicas que faciliten la
obtencién de clientes vy

generacion de valor hacia

ellos; ofreciendo mejores
precios, calidad y
experiencia.

Dimensiones

Sector

Floricola

Factores

internos

Factores

externos

Indicadores

Produccién
Competencia
Exportacion
Comparacion

Anélisis técnico
Imagen corporativa
Identidad de marca
Oferta exportable
Produccion
Propuesta de valor

Factores econdmicos
*PIB

*PIB Per cépita
*Tasa de inflacion
*Balanza comercial
*Riesgo comercial
Factores politicos
*Barreras arancelarias
*Barreras no
arancelarias
*Acuerdos vigentes
Factores tecnologicos
*[ndice de desarrollo
*indice de
competitividad

Items

¢Cuél es la capacidad de produccion
de flores?

¢Cantidad de exportacion de flores
ecuatorianas?

¢Cudles son los competidores de la
empresa?

¢ Cuales son las caracteristicas del
producto?

¢ Cuél es el proceso de produccion
¢Cudl es la imagen corporativa que se
quiere transmitir?

¢Cuél es la propuesta de valor?

¢Cuél es la demanda que la empresa
puede satisfacer?

¢Como inciden los factores externos
en las barreras de entrada del mercado
floricola?

¢Existen barreras arancelarias y no
arancelarias para las flores?

Instrumentos
— Informantes
Tecnicas
_ Propietaria de la
Entrevista )
empresa Tinpacs
estructurada
) Propietaria de la
Entrevista .
empresa Tinpacs
estructurada
. PROECUADOR
Informacién
secundaria
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*indice global de
innovacion

Factores geograficos
*Distancia

*Clima

*Territorio
*Desempefio logistico
Factores demograficos
*Poblacién

*Tasa de crecimiento
demografico

Factores culturales
*Distancia de poder
*Individualismo y
colectivismo
*Masculinidad y
Feminidad

*Evasion a la
incertidumbre
*Qrientacion a corto o
largo plazo.
*Indulgenciay
represion

Factores sociales
*PEA

*Tasa de desempleo.
*Tasa de natalidad
*Tasa de mortalidad
Insight del consumidor
Demanda insatisfecha
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3.5. METODOS UTILIZADOS

3.5.1. Método cientifico.

Segun Fidias Arias (2012) afirma que: “el método cientifico es un conjunto técnicas
interrelacionadas que se emplean para resolver problemas reales mediante la validacion de
hipétesis”. Se realizd un método sisteméatico que permitio la obtencion y corroboracion de
informacion relacionada con la investigacion, la misma que ayudé a formular interrogantes y
estrategias que permitan la creacion de un cllster para promover la competitividad de la

empresa Tinpacs a largo plazo en los mercados internacionales.

3.5.2. Método analitico.

Segiin Maria Estela Raffino (2020) establece que:” el método analitico se basa en la
experimentacion y l6gica empirica; este método analiza y descompone al elemento estudiado
en sus elementos basicos”. Este método permitio analizar textos bibliograficos relacionados con
clusteres logisticos y su aplicabilidad en el area empresarial, sus pros y contras, y ademas

conocer mas a detalle su incidencia en la competitividad internacional de las flores.

3.5.3. Poblacion.

Los habitantes del pais seleccionado como mercado objetivo son considerados como la
poblacion de estudio, debido a la distancia y localidad de los residentes se considera necesario

la aplicacion de una técnica de investigacion y tabulacion de datos.

3.5.4. Muestra.

Ldpez (2004) afirma que: “la muestra forma parte del universo en la que se llevara a

cabo la investigacion, también puede ser considerada como un subgrupo de dicho universo”
(p.2).

Para la obtencion de la muestra a estudiar en el mercado objetivo se aplicd el método
probabilistico para facilitar la determinacion del tamafio de la muestra de los demandantes. La

aplicacion de las encuestas dirigidas a los consumidores se realizara de manera online.

Se utilizé la siguiente férmula de muestra finita para la determinacion del nimero de
demandantes a encuestar en el mercado destino seleccionado. Se establecio una probabilidad
de que ocurra el evento del 0,95 en base a la informacidn secundaria obtenida donde se concluye
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que las rosas tinturadas ecuatorianas es un producto demandado en el mercado neerlandés,

siendo el segundo mercado con mayor importacién de rosas, al adquirir este producto la

poblacion busca calidad, precio y diferenciacion. Se considera un margen de error del 0,05 dado

que los datos obtenidos de las encuestas no son exactos considerando un muestreo aleatorio

simple.

Variables:

n=Muestra
N=Poblacidn
Z=Nivel de confianza

e=Error de estimacion

N*Zz*p*q
Ce2x(N—1)+Z%+pxgq

n

p=Probabilidad de que ocurra el evento

g= Probabilidad de que no ocurra el evento

Datos:

N=872757
Z=1,96
e=0,05
p=0,95
g= 0,05

Aplicacion:

n

(872757) * (1,96)% % 0,95 = 0,05

- (0,05)% = (872757 — 1) + (1,96)? % 0,95 * 0,05
. 159257,21
2182,07
n=73
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3.6. ANALISIS ESTADISTICO

Se obtuvo informacidn de fuentes primarias como la entrevista realizada a la propietaria de la
empresa Tinpacs, la sefiora Carmen Granda para conocer la realidad productiva por la que pasa
la empresa y buscar alternativas de como mejorar su competitividad en el sector; también
mediante la utilizacion de fuentes secundarias como TradeMap, se logré analizar la cantidad de
demanda en el pais destino, a su vez que los resultados facilitaron la identificacion del
comportamiento de los mercados internacionales en relacion al sector floricola. Se realizd un
analisis sobre las cantidades de produccion en relacién con la oferta y demanda, con la
implementacion de las medidas de tendencia central, medidas de dispersion y medidas de

distribucion, que ayudaron a resumir y proyectar valores numéricos precisos.

3.7. ESTUDIO DE MERCADO

3.7.1. El producto.

Se consider0 la aplicacion de la primera regla general interpretativa de clasificacion arancelaria
para encontrar la subpartida arancelaria; la primera regla hace referencia al valor indicativo o
referencia de lo que estamos buscando en los titulos de las secciones o de los subcapitulos, por

tanto, estos nos indicaran las mercancias que contiene.

Tabla 13 partida arancelaria del producto

Seccion 11 Productos del reino vegetal
Capitulo 6 Plantas vivas y productos de la floricultura
Partida 0603 Plantas vivas y productos de la floricultura

Flores y capullos, cortados para ramos o0 adornos,
frescos, secos, blanqueados, tefiidos, impregnados

0 preparados de otra forma.

-Frescos:
Subpartida 0603.11.00.00  --Rosas (20%)

Fuente: (Comité de comercio exterior, 2017)
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3.7.2. Paises importadores.

Mediante la utilizacién de la herramienta TradeMap, se busca identificar los tres principales

paises importadores de rosas.

Tabla 14 principales paises importadores

Pais 2016 2017 2018 2019 2020
Eﬁ%dooss 569.544  580.741 636538  696.393  680.016
Paises Bajos 645559  636.202  560.039  512.638  586.497
Alemania 365.820 370710 383278 350489  338.567
Belars 43.850  107.018  177.155 224292  174.232
Reino Unido 215.968  209.406 225498  187.657  133.568
Rusia 180.682  179.833  192.312  161.670 125881

Fuente: (Trade Map, 2020)

El anélisis se realizd considerando en miles de dolares, muestra a los tres principales
importadores de rosas a nivel mundial; teniendo a Estados Unidos, Paises Bajos y Alemania

como posibles mercados potenciales para el producto.

Tabla 15 Paises seleccionados para la partida 0603.11.00.00

= == mn

— [ ] Inc USA  Inc Neth Inc Ger
ARos
2016 569.544 645.559 365.820
2017 580.741 636.202 370.710 0,02 -0,01 0,01
2018 636.538 560.039 383.278 0,10 -0,12 0,03
2019 696.393 512.638 359.489 0,09 -0,08 -0,06
2020 680.016 586.497 338.567 -0,02 0,14 -0,06
0,19 -0,07 -0,07
0,05 -0,02 -0,02
4,66% -1,87% -1,82%

Fuente: (Trade Map, 2020)

Con la obtencion de los principales paises se procedio a analizar el comportamiento de las
importaciones en los Gltimos cinco afios, utilizando la formula del incremento y del promedio,
por tanto se afirma que: en Estados Unidos, en el periodo del 2016 al 2020 hubo un incremento
promedio del 4,66%; en Paises Bajos hubo un decremento promedio del -1,87%, y en Alemania
un decremento promedio del -1.82%.El grado de importacion de estados unidos se ha ido
incrementando paulatinamente en el transcurso de los afios siguientes, lo que lo hace un pais

con oportunidad relativamente de oportunidades para el producto.
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Incremento = Y1-YO Promedio= Total
YO N-1

3.7.3. Balanza comercial del producto.

Mediante el registro de las importaciones y exportaciones de las rosas, se visualiza el su
comportamiento del periodo del 2016 al 2020, esto permitira analizar a mayor detalle la

competitividad del pais, la oferta y demanda en el ambito internacional.

Tabla 16 Balanza comercial

= N— f—
= —

X M X M X M
2016 9.097 522.342  1.187.369  647.157 35.156 346.958
2017  7.859 569.544  1.195.087  645.559 32.127 365.820
2018  8.897 580.741 1.238.426  636.202 30.798 370.710
2019  8.089 636.538 1.248.602  560.039 26.674 383.278
2020  7.306 696.393  1.200.065 512.638 26.877 359.489
Total 41.248  3.005.558 6.069.549 3.001.595 151.632  1.826.255

Diferencia 3.067.954
Fuente: (Trade Map, 2020)

Al obtener la diferencia de los datos de importacion y exportacion se puede concluir que la
balanza de Estados Unidos y Alemania es negativa, el incremento en las importaciones de rosas
se ha ido incrementando paulatinamente por lo que la demanda es considerable; Paises Bajos
presenta una balanza positiva, que denota la alta competitividad en el sector floricola, sus
exportaciones se triplicaron a la cantidad importada, lo cual puede interpretarse como un

mercado de riesgo para nuestras flores.

Tabla 17 Comportamiento de la balanza comercial 2016-2020

= A— f—
—_— [

X M X M X M
-0,14 0,09 0,01 0,00 -0,09 0,05
0,13 0,02 0,04 -0,01 -0,04 0,01
-0,09 0,10 0,01 -0,12 -0,13 0,03
-0,10 0,09 -0,04 -0,08 0,01 -0,06
-0,19 0,30 0,01 -0,22 -0,25 0,04
-0,05 0,08 0,00 -0,06 -0,06 0,01

-4,79% -5,53% -6,35%

Fuente: Autoria propia
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Mediante un andlisis comparativo entre las exportacion e importaciones de cada pais, podemos

afirmar que las exportaciones de flores por parte de Estados Unidos han presentado un

decremento promedio del -4,79% a diferencia de sus importaciones que presentan un

incremento promedio del 7,50% lo que resulta favorable, Estados Unidos esta dejando de

producir flores e incrementado su importacion. Paises Bajos presenta un crecimiento

incremento promedio del 0,30% en sus exportaciones, y un decremento promedio de -5,53%,

hace denotar que la produccion interna del pais se intensifica, ya que no necesita importar del

extranjero. Alemania presenta un decremento promedio en sus exportaciones de flores de -

6,35% Yy un incremento promedio del 0,99% en sus importaciones, lo que refleja la disminucion

de su produccidn interna de este producto, reemplazandola por la compra a otros paises.

3.7.4. Andlisis externo.

3.7.4.1. Factores Econdmicos.

3.7.4.1.1. Producto interno bruto (PIB).

Tabla 18 Producto interno bruto (PIB)

PIB
N = s— fr—
2016 18.224.704,44  765.264.949,78  3.356.235,70
2017 18.714.960,54  783.528.181,70  3.467.498,00
2018 19.519.353,69 833.869.641,69 3.682.602,48
2019 20.580.159,78  914.043.438,18  3.963.767,53
2020 21.433.226,00  907.050.863,15 3.861.123,56
INCREMENTO % 4,14% 4,42% 3,64%

Fuente: (Banco Mundial, 2020)

Analisis: En la investigacion se realizd la comparativa del PIB, de los tres paises en el periodo

de 2016 a 2020, se observa que el crecimiento promedio de los Paises Bajos es del 4,42% con

respecto al de Estados Unidos y Alemania, eso se debe a que su crecimiento econémico ha sido

mas sostenido y prolongado, catalogando con un pais con una econdmica en crecimiento.
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3.7.4.1.2. PIB Per cépita.

Tabla 19 PIB Per capita

PIB Per cépita

~ ]
AROS = — p—
2016 56.839,40  45.175,20 41.086,70
2017 57.951,60  46.007,90 42.107,50
2018 60.06220  48.675,20 44.552,80
2019 6299650  53.044,50 47.810,50
2020 6529750  52.331,30 46.445,20
INCREMENTO %  3,83% 3,42% 3,19%

Fuente: (Banco Mundial, 2020)

PIB Per capita

70.000,00
60.000,00
50.000,00
40.000,00
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20.000,00
10.000,00
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EEUU PAISES BAJOS ALEMANIA

Gréfica 1 Comportamiento PIB Per capita

Fuente: Autoria propia

Analisis: Se realizd una comparativa del PIB Per cépita de los tres paises, siendo Estados
Unidos con un incremento promedio del 3,83% en el periodo de 2016 a 2020, a diferencia de
lo Paises Bajos con un 3,42% y Alemania con 3,19%, este indicador permite medir la relacion

entre los ingresos del pais por cada uno de sus pobladores.
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3.7.4.1.3. Tasa de inflacion.

Tabla 20 Tasa de inflacion

TASA DE INFLACION %

- [
ANOS L= — fr—
2016 0,1 0,6 0,5
2017 13 0,3 0,5
2018 2,1 1,4 15
2019 2,4 1,7 1,7
2020 18 2,6 1,4
INCREMENTO % 3,13% 0,98% 0,49%
Fuente: (Banco Mundial, 2020)
INFLACION %
3
2,5
2
15
1
0,5
0
2015 2016 2017 2018 2019

EEUU PAISES BAJOS ALEMANIA

Grafica 2 Comportamiento de la tasa de inflacion

Fuente: Autoria propia

Andlisis: La inflacién se considera un desequilibrio economico entre la produccién y la

demanda, causada por la subida de precios; mientras méas baja sea el porcentaje de la tasa de

inflacion, menor sera el desequilibrio de precios; en el presente estudio, se observa la

comparacion de los tres paises, siendo la economia alemana la que tiene menor tasa de inflacion

promedio, durante el periodo de 2016 a 2020, con un 0,49%.
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3.7.4.1.4. Balanza comercial.

Tabla 21 Balanza comercial de EE. UU.

= BALANZA COMERCIAL
ANOS X M X-M
2015 1.503.101.490 2.568.396.449  -1.065.294.959
2016 1.451.459.684 2.249.113.117 -797.653.433
2017 1.546.462.344 2.406.362.556 -859.900.212
2018 1.665.992.032 2.612.379.157 -946.387.125
2019 1.645.174.335 2.568.396.449 -923.222.114
2020 1.424.934.919 2.406.931.650 -981.996.731

Fuente:(Trade Map, 2020)

Tasa de crecimiento de exportaciones de Estados Unidos por cada afio

En el 2016, se registro una disminucion de -3,44% con respecto al afio anterior.
En 2017, se registro un incremento de 6,55% con respecto al afio anterior.

En el 2018, se registro un incremento de 7,73% con respecto al afio anterior.
En el 2019, se registro una disminucion de -1,25% con respecto al afio anterior.

En el 2020, se registrd una disminucion de -13,38% con respecto al afio anterior.

Tasa de crecimiento de importaciones de Estados Unidos por cada afio

En el 2016, se registro una disminucion de -12,43% con respecto al afio anterior.
En el 2017, se registrd un incremento de 6,99% con respecto al afio anterior.

En el 2018, se registro un incremento de 8,56% con respecto al afio anterior.

En el 2019, se registro una disminucion de -1,68% con respecto al afio anterior.

En el 2020, se registro una disminucion de -6,28% con respecto al afio anterior.
Anélisis

En el 2015 se registro un déficit de -1.065.294.959 en el comercio estadounidense.
En el 2016 se registro un déficit de -797.653.433 en el comercio estadounidense.
En el 2017 se registr6 un déficit de -859.900.212 en el comercio estadounidense.
En el 2018 se registro un déficit de -946.387.125 en el comercio estadounidense.

En el 2019 se registro un déficit de -923.222.114 en el comercio estadounidense.

En el 2020 se registro un déficit de -981.996.731 en el comercio estadounidense.
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Tabla 22 Balanza comercial de Paises Bajos

[
— BALANZA COMERCIAL
ANOS X M X-M

2015 464.697.216 412.644.304  52.052.912
2016 468.176.328 408.052.966  60.123.362
2017 527.907.822 461.902.679  66.005.143
2018 587.893.084 521.035.628  66.857.456
2019 576.784.455 514.857.688  61.926.767
2020 551.820.270 485.489.156  66.331.114

Fuente:(Trade Map, 2020)

Tasa de crecimiento de exportaciones de Paises Bajos por cada afio

En el 2016, se registré un incremento de 0,75% con respecto al afio anterior.
En el 2017, se registro un incremento de 12,76% con respecto al afio anterior.

En el 2018, se registro un incremento de 11,36% con respecto al afio anterior.

En el 2019, se registro una disminucion de -1,89% con respecto al afio anterior.

En el 2020, se registré una disminucion de -4,33% con respecto al afio anterior.

Tasa de crecimiento de importaciones de Paises Bajos por cada afio

En el 2016, se registro una disminucion de -1,11% con respecto al afio anterior.

En el 2017, se registré un incremento de 13,20% con respecto al afio anterior.
En el 2018, se registré un incremento de 12,80% con respecto al afio anterior.

En el 2019, se registro una disminucion de -1,19% con respecto al afio anterior.

En el 2020, se registro una disminucion de -5,70% con respecto al afio anterior.

Anélisis

En el 2015 se registroé un superavit de 52.052.912 en el comercio neerlandés.
En el 2016 se registr6 un superavit de 60.123.362 en el comercio neerlandes.
En el 2017 se registro un superdvit de 66.005.143 en el comercio neerlandes.
En el 2018 se registré un superavit de 66.857.456 en el comercio neerlandés.
En el 2019 se registroé un superavit de 61.926.767 en el comercio neerlandés.

En el 2020 se registro un superavit de 66.331.114 en el comercio neerlandés.
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Tabla 23 Balanza comercial de Alemania

| ] BALANZA COMERCIAL

ANOS X M X-M
2015  1.323.665.116 1.053.388.444 270.276.672
2016  1.332.489.067 1.056.664.804 275.824.263
2017 1.444.776.367 1.164.586.085 280.190.282
2018  1.556.622.939 1.286.008.402 270.614.537
2019  1.486.877.250 1.236.217.435 250.659.815
2020 1.378.030.840 1.171.580.759 206.450.081

Fuente:(Trade Map, 2020)

Tasa de crecimiento de exportaciones de Alemania

En el 2016, se registrd un incremento de 0,67% con respecto al afio anterior.
En el 2017, se registrd un incremento de 8,43% con respecto al afio anterior.
En el 2018, se registrd un incremento de 7,74% con respecto al afio anterior.
En el 2019, se registr6 una disminucion de -4,48% con respecto al afio anterior.

En el 2020, se registro una disminucion de -7,32% con respecto al afio anterior.

Tasa de crecimiento de importaciones de Alemania

En el 2016, se registrd un incremento de 0,31% con respecto al afio anterior.
En el 2017, se registro un incremento de 10,21% con respecto al afio anterior.
En el 2018, se registré un incremento de 10,43% con respecto al afio anterior.
En el 2019, se registroé una disminucion de -3,87% con respecto al afio anterior.

En el 2020, se registrd una disminucién de -5,22% con respecto al afio anterior.
Anélisis

En el 2015 se registré un superavit de 270.276.672 en el comercio aleman.

En el 2016 se registré un superavit de 275.824.263 en el comercio aleman.

En el 2017 se registro un superavit de 280.190.282 en el comercio aleman.

En el 2018 se registro un superavit de 270.614.537 en el comercio aleman.

En el 2019 se registré un superavit de 250.659.815 en el comercio aleman.
En el 2020 se registré un superavit de 206.450.081 en el comercio aleman.
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3.7.4.1.5. Riesgo pais.

Tabla 24 Riesgo pais

o ©000-

RIESGO PAIS
FACTOR RIESGO
= — |
— |
POLITICA Estable Muy estable Muy estable

o
RIESGO COMERCIAL
ECONOMIA

RIESGO POLITICO

INTERNA
EXTERNA
TOTAL 14 10 10

Fuente:(CESCE,2019)

Anélisis: El riesgo pais es un indicador que nos muestra los riesgos politicos y comerciales que
afectan las operaciones de comercio e inversion en el exterior en un determinado pais, se realizo
la comparativa de los tres paises utilizando una escala del 1 al 7 y codificacién de colores;
mientras mas bajo sea el nimero menor es el riesgo que presenta, los resultados muestran que
Paises Bajos y Alemania presentan un riesgo pais y comercial bajo lo que establece unas buenas

oportunidades de negocios e inversion extranjera directa.
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3.7.4.2. Factores Politicos.

3.7.4.2.1. Barreras arancelarias.

Tabla 25 Barreras arancelarias

BARRERAS ARANCELARIAS 0603.11.00.00

BE— [ ]
= — [r—
) Acuerdo de Acuerdo de
Acuerdos comerciales N y
_ cooperacion cooperacion
vigentes SGP o o
economica UE economica UE
Ad-Valorem 0% 0% 0%

Fuente:(Trade Map, 2020)

Analisis: Ecuador y la Unién Europea ha establecido un acuerdo de integracién econémica
desde el 2014, en el tomo Il del acuerdo se enlistan los productos con preferencia arancelaria
ecuatorianos, entre ellos las flores con un 0% de preferencia, Estados Unidos ha reducido
notablemente los aranceles, en el periodo del 2019 y 2020, se incorpor6 a las flores al SGP
estadounidense obtenido arancel 0%, sin embargo, desde el primero de enero del presente afio

el SGP no fue renovado.

3.7.4.2.2. Barreras no arancelarias.

Tabla 26 Barreras no arancelarias

BARRERAS NO ARANCELARIAS

Cumplimiento de etiquetado en el caso concreto del tipo de producto.
Certificacion fitosanitaria (MAG, Agrocalidad).
Certificaciones de calidad o de buenas practicas de manufactura.

I

Verificacion de inocuidad y plagas por parte de la FDA.
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Las licencias de importacion permiten a las autoridades europeas controlar el
flujo comercial y los contingentes arancelarios, es necesario obtener una
licencia al pais destino. Se requiere certificacion fitosanitaria de la UE:

*Certificado fitosanitario: expendido por las autoridades competentes del

pais exportador (Agrocalidad).

*Pasar las inspecciones aduaneras en la UE.

*Registro oficial de un pais de la UE.

*notificacion previa a aduana europea sobre la llegada a destino.
*Requisitos de etiquetado relacionados con las condiciones sanitarias y

I fitosanitarias.
*Certificado CITES

Fuente: (Santander;2020)

Andlisis: Las barreras no arancelarias en el caso de los tres paises, es importante obtener la
certificacion de inocuidad, plagas y otros certificados fitosanitarios, en el caso de la Union
Europea los mecanismos de control y requerimientos de entrada son mayores a los a obtener en
Estados Unidos, para exportar a los tres paises se deben de cumplir con la emision de

documentos de acompafiamiento y de soporte, licencias y certificaciones fitosanitarias.

3.7.4.3. Factores Tecnoldgicos.

Para poder medir los niveles tecnoldgicos, en los tres paises se utilizé como referencia
el ranking de innovacion global, que conforma indicadores como la capacidad de generacion
de empleo, desarrollo de las telecomunicaciones, emprendimientos, generacion de

oportunidades, desarrollo de nuevas tendencias tecnologicas.

Los indices de innovacion mundial para este 2020, exponen las tendencias mundiales
mas recientes, en 131 economias y obtienen una calificacion del (1-100) en funcién de
la innovacion, se toma en consideracion el impacto ocurrido por la pandemia mundial
de COVID-19. (WIPO, 2020, p.18)

Los factores tecnoldgicos ayudan a ampliar la perspectiva de desarrollo y capacidad que

tiene un pais para afrontar problemas creando soluciones de manera rapida, mientras una
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economia se adapta mas a la tecnologia y las tendencias de las Tics, su prosperidad y calidad

de vida serd mejor.

3.7.4.3.1. Indice de desarrollo humano.

Tabla 27 indice de desarrollo humano

INDICE DE DESARROLLO

|
L= — e
0.926 0.944 0.947
2 2 3

Fuente: (UNDP,2020)

Analisis: El indice de desarrollo muestra la facilidad que tienen los paises para acceder a la
informacion, en este caso los Paises Bajos se encuentran en el puesto 8, del ranking mostrando
una puntuacion de 0.947, Alemania se encuentra en el puesto 6, con un indice de desarrollo del
0.947, siendo el més alto de los tres, y los Estados Unidos se encuentran en el puesto 17, con

una puntuacién 0,926 siendo el menor de los tres paises seleccionados.

3.7.4.3.2. indice global de innovacion.

Tabla 28 indice global de innovacion

INDICE GLOBAL DE INNOVACION (0-100)

||
L= — e
60.56 58.76 56.55
3 2 2

Fuente:(WIPO, 2020)

Analisis: indice global de innovacién nos muestra la capacidad que tiene un pais para generar
nuevas oportunidades de negocios y de desarrollo tecnoldgico, Estados Unidos se encuentra en
el puesto 3 del ranking global de un total de 131 economias, posiciondndolo en la cima del
desarrollo e innovacion, Paises Bajos se encuentra en el puesto 5, en la escala de desarrollo y

Alemania, en el puesto 9 con un puntaje de 56,55/100.
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3.7.4.3.3. indice de competitividad global.

Tabla 29 indice de competitividad global

INDICE DE COMPETITIVIDAD

= I
— I -
83.7 82.4 81.8
3 2 2

Fuente: (WEF, 2019)

Analisis: En el indice de competitividad global, la cual enlista a 141 economias, Estados Unidos

se encuentra en segundo lugar seguido de Singapur con una puntuaciéon de 83.7, que se

considera un pais muy competitivo econémica y tecnologicamente, los Paises Bajos se

encuentran en cuarto lugar con una puntuacion de 82.4 y Alemania en el séptimo puesto con

una puntuacion de 81.8 siendo los tres paises altamente competitivos.

Tabla 30 Resumen de competitividad tecnolégica

RESUMEN DE COMPETITIVIDAD TECNOLOGICA

Indicador
Desarrollo
Innovacion
Competitividad
Total

~N NN NNW

Fuente: Autoria propia

3.7.4.4. Factores Geograficos.

3.7.4.4.1. Distancia.

Tabla 31 Distancia desde origen

DISTANCIA DESDE ORIGEN

=] ||

— [ -

4.627,76 km 9.709,73 km 10.029,83 km
3 2 1

Fuente: (OpenStreetMap, 2020)
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Analisis: Considerar la distancia desde el punto de origen a destino permitira conocer los costes
logisticos aproximados, a mayor distancia mayor sera el costo de transporte y tiempo empleado,

en este caso Estados Unidos se encuentra relativamente cerca lo que propicia unos costes de

transporte menores al resto de pal'ses.

3.7.4.4.2. Clima.

Tabla 32 Clima por estaciones

CLIMA POR ESTACIONES

I

Calido durante todo el
dia, fresco por la noche,

constantes, pero ligeras

.
——

De marzo a mayo, €s

una estacion con

temperaturas frescas,

con aumento paulatino

Aumento lento de
temperatura de

marzo a abril,

Primavera luvias. temperatura de
de temperatura, de
Del 21 de marzo al 21 de alrededor de 11°C a
o alrededor de 10°C.
junio 15°C.
De junio a agosto
Presenta mucha registra temperaturas
L No es muy soleado,
humedad, variacion de agradables,
) o pero es fresco y
temperatura segdn la precipitaciones ]
[luvias cortas,
zona, norte 32°C y sur constantes con
o o temperatura de 30° a
Verano 38°C. Del 21 de junioal temperatura maxima 30°C
23 de septiembre. por debajo de los
20°C
) Inicia en septiembre,  Septiembre
Calor intenso por las
B ) se vuelve temperaturas
mafianas, brisas frescas _ .
paulatinamente mas agradables, con
por las noches, ] _ ]
o ) frio, nublado y tendencia a frio
progresividad en el frio. ) ) ) )
B lluvioso, con vientos  paulatino, nieblas y
Otofio Desde el 23 de

septiembre al 21 de

diciembre

muy fuertes, las
temperaturas son

estables.

lluvias, noviembre
con cielo gris y

primeras nevadas.
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Temperaturas de -34°C, o Nevadas frecuentes,
De diciembre a

abundante nieve y ) no son abundantes,
_ febrero, promedio de ) )
) vientos helados desde el ) nieve en la franja
Invierno o 3°C, fuertes vientos y )
21 de diciembre al 21 de _ _ oriental, temperatura
ventiscas bajo cero. _
marzo. promedio de 3°C.

Fuente: (Clima y viajes, 2020)

Andlisis: El clima determina la trayectoria y mecanismos logisticos que se implementan en
destino, Estados Unidos presenta un clima moderado en gran parte del afio, en invierno tiende
a ser impredecible y dréstico principalmente en la zona norte del pais, haciéndolo inviable el
transporte terrestre en los meses de diciembre y marzo, Paises Bajos presentan temperaturas
estables que rondan de 10°C a los 12°C durante todo el afio, gran parte presentan sol tenue y
lluvias prolongadas, en diciembre los vientos y las ventiscas bajo cero son riesgosas para el
transporte aéreo Yy terrestre, en gran parte del pais, especialmente en la zona central del pais,
Alemania presenta un clima estable durante el afio rondando temperaturas de 20 a 30 °C , los
fuertes vientos y bajas temperaturas en Berlin son notorias a mediados de afio, sin embargo no

es un fuerte obstaculo para el transporte.

3.7.4.4.3. Territorio.

Tabla 33 Superficie territorial

SUPERFICIE TERRITORIAL

= ||

— [ -

9.826.675 km? 41.543 km? 357.386 km?
2 3 2

Fuente: (Santander, 2020)

Andlisis: La superficie territorial permite considerar los costos de transporte internacional en
destino, a mayor superficie territorial mayor costo de transporte en el pais destino; ademas se
considera los tiempos establecidos y diversificacion de los clientes en destino, Estados Unidos
al ser un pais grande, mayor diversificacion de clientes existe, los costos en destino se
incrementaran si se amerita en las negociaciones; Alemania un pais con una superficie por
debajo de la media se puede considerar como una diversificacién normal a lo que respecta a
clientes y transporte por lo que los tiempos se deben considerar prioritarios, Paises Bajos es un
pais pequefio con una amplia zona costera lo que facilita el transporte en destino, y la

diversificacién de clientes es menor.
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3.7.4.4.4. Desempefio logistico.

Tabla 34 indice de desempefio logistico

INDICE DE DESEMPENO LOGISTICO (1=BAJO A 5=ALTO)

ANO = — ]
——— —

2016 3,918 4,048 4,122

2017 3,992 4,188 4,226

2018 3,992 4,188 4,226

2019 3,899 4,022 4,022

2020 3,880 4,033 4,025
Incremento promedio % -0,06% -0,06% -0,56%

Fuente: (Banco Mundial, 2020)

Analisis: El indice de desempefio logistico permite medir la capacidad de transportar y su
competitividad en la logistica del comercio internacional, mientras mas alto es su indice mayor
acometividad y eficiencia logistica tiene el pais, en el periodo de los Gltimos cinco afios Estados
Unidos presenta un decremento promedio del -0,06% en su desempefio logistico, Paises Bajos
presenta un comportamiento estable siendo superior al de Estados Unidos, sin embargo tiene

un decremento promedio de -0,06%, y Alemania presenta un decremento promedio de -0,56%

en su desempefio logistico.

3.7.4.5. Factores culturales.
3.7.4.5.1. Interpretacion de las dimensiones culturales de Hofstede.

Las dimensiones culturales de Hofstede permiten ampliar los conocimientos sobre el
comportamiento individual y colectivo de una sociedad, en base a un puntaje del 1-100,
independientemente del resultado ayudard a las consideraciones para la negociaciones y

estrategias de entrada de producto a un mercado internacional.
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Tabla 35 Analisis de las dimensiones culturales de Hofstede

Dimensién

Puntaje Alto <50;100]

Puntaje Bajo [0;50>

Distancia de poder

Individualismo y

Colectivismo

Masculinidad y

Feminidad

Evasion a la

incertidumbre

Orientacion al corto o

largo plazo

Jerarquia
-Sociedad jerarquica
-Privilegios y autoridades
inalcanzables.

-Mucho respeto a los superiores

Individualista
-Sociedad que privilegia el “yo”.
-Las obligaciones priman sobre las
relaciones.
-Cumplimiento de objetivos

individuales

Masculinidad
-Orientacion al logré
-Asertividad

-Sociedad competitiva

Evasion de la incertidumbre
-No se toman riesgos
-Altos niveles de estrés en el trabajo.
-Baja tolerancia al cambio

-No se busca la innovacion

Largo plazo
-Ahorrar e invertir que durardn mucho

tiempo.

Igualdad
-Menos desigualdad

-Mayor apertura

Colectivismo

-Se aprecia la amistad y
compafierismo.
-Relaciones familiares y
colectivas.
-Armonia constante
-Logros comunes

Feminidad
-Importancia de la
solidaridad
-Valores de cuidado
-Importancia en la calidad de
vida.

-Sentimientos de amor

Toleranciaala
incertidumbre
-Ambiente con menos estrés

-Fomento de las iniciativas

-Empatia con lo diferente

Corto plazo
-Gastos antes que ahorro
-Resultados rapidos

-Enfocado al presente
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-Pensar en su futuro

Represion
Indulgencia -La vida es dura
-Satisfaccion -Enfoque en las metas y
Indulgencia 'y -Disfrutar la vida responsabilidades.
represion -Comportamiento de acuerdo con -Predomina las normas
motivaciones personales. sociales
Fuente: Autoria propia
3.7.4.5.2. Andlisis de las dimensiones por paises.
Dimensiones culturales de Hofstede
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Gréafica 3 Dimensiones culturales de Hofstede

Fuente: (Hofstede Insights, 2020)



Tabla 36 Analisis dimensiones culturales de Hofstede

DIMENSION

=

Distancia de poder

Individualismo y colectivismo

Masculinidad y feminidad

Con un puntaje de 40 hablamos de una
sociedad en donde la  premisa
estadounidense es la libertad y justicia
para todos, la jerarquia se establece por
conveniencia, los  superiores  son
accesibles y confian en sus empleados, de
igual manera la comunicacién es informal

directa y participativa hasta cierto punto.

Con un puntaje de 91 la sociedad esta
débilmente unida, se espera que las
personas se cuiden a si mismas y a su
familia y no depender demasiado de las

autoridades.

Con un puntaje de 62 significa que el
patron de comportamiento se verd
reflejado en la escuela, trabajo y
universidad donde las personas deben

esforzarse para ser el mejor, los

Se presenta un puntaje de 38, lo que
caracteriza al estilo holandés, ser
independiente, jerarquia solo  por
conveniencia, igualdad de derechos,
superiores accesibles, lider entrenador, la
gestion facilita 'y empodera, los
empleados utilizan el nombre de pila con

los gerentes.

Holanda con una puntuacién de 80, es una
sociedad individualista, existe una alta
preferencia por un marco social poco
unido, se espera que cada uno cuide de si

mismo y de su familia.

Holanda puntda 14, por tanto, se
considera una sociedad femenina, se
caracteriza por que mantienen el
equilibrio entre vida y trabajo, y se

aseguran de que todos estén incluidos, los

Con un puntaje de 35, Alemania es
descentralizada y apoyada por la clase
media, es comln una comunicacion
directa y participativa, un estilo de
reunion, la toma de control y poder es
desagradable, el liderazgo tiene el desafio

de demostrar la experiencia.

Alemania con 67, es individualista, ellos
creen firmemente en la autorrealizacion,
la lealtad se basa en preferencias
personales de las personas, la
comunicacién es directa, y ser honesto,
aunque eso les duela, y darle una
oportunidad justa a la contraparte para que

aprenda de sus errores.

Con una puntuacién de 66 es considerada
masculina, el desempefio y el esfuerzo es
muy valorado, las personas viven para
trabajar y esforzarse, obtienen mucha

autoestima de sus tareas.
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Evasion a la incertidumbre

Orientacidn al corto o largo plazo

hablar

libremente de sus éxitos y logros “viven

estadounidenses tenderdn a

para trabajar”.

Se obtiene una puntuacién baja de 46,
existe un buen grado de aceptacion de
nuevas ideas, productos innovadores y
voluntad de probar algo nuevo o diferente.
Los estadounidenses tienden a ser mas
tolerantes con las ideas u opiniones de
cualquier persona y permiten la libre
expresion, asi mismo no quieren muchas

reglas y son menos expresivos.

Estados Unidos obtiene una puntuacion
baja de 26, los estadounidenses son
propensos a analizar informacién nueva
para comprobar si es cierta, pero a la vez
son muy practicos, las empresas
estadounidenses miden su desempefio a
corto plazo, y los estados de ganancias se
emiten trimestralmente, esto hace que se

enfoquen en obtener resultados rapidos.

conflictos se  resuelven  mediante

negociaciones 'y compromisos, los
holandeses son personas que discuten

hasta que se alcanza un acuerdo.

Holanda puntia 53, muestra una
preferencia por evitar la incertidumbre,
son poco tolerantes a los cambios, hay una
ansiedad emocional de reglas, la
puntualidad y la precision son la norma
fundamental; la innovacién puede ser

resistida, son poco propensos al cambio.

Con una puntuacién de 67, significa que
la sociedad tiene un caréacter pragmatico,
las personas creen que la verdad depende
mucho de la situacion, el contexto y el
tiempo. Un fuerte impulso para ahorrar e
invertir,

perseverancia para lograr

resultados.

Alemania tiene una puntuacion de 65,
evita la incertidumbre, existe una fuerte
preferencia por enfoques deductivos, ya
sea pensamiento o planificacion, son muy
pesimista al tratarse de algo nuevo o
novedoso, los alemanes prefieren
compensar la incertidumbre confiando en

la experiencia.

Con una puntuacion de 83, la sociedad
alemana cree en una orientacion
pragmatica, es decir la gente cree que la
verdad depende mucho de la situacion,
contexto y el tiempo, se pueden adaptar a
las tradiciones facilmente, tienden a ser
tienen

ahorradores e invertir,

perseverancia para lograr resultados.
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Indulgencia y represion

Con una puntuacion de 68 estados unidos
refleja en una sociedad indulgente, llega
hacer un poco contradictorio, debido a que
trabajan duro y jugar duro, el estado ha
librado con una guerra contra las drogas y
estdn muy ocupadas en hacerlo, la
adiccion a las drogas es la mas alta del

mundo, es una sociedad mojigata.

Con una puntuacion de 68, la cultura de
los Paises Bajos es indulgente, ellos
muestran disposicion a realizar sus
impulsos y deseos con respecto a disfrutar
de la vida y divertirse, tienen una actitud
positiva, y tendencia al optimismo, tienen
mucha importancia al tiempo libre y

gastan el dinero como quieren.

Con una puntuacion de 40 se cataloga a la
sociedad alemana como restringida,
tienden a tener un gran sentido del
cinismo y pesimismo, esta sociedad no
pone énfasis en el tiempo libre, y
controlan sus deseos; piensan que Ssus
acciones estan restringidas por las normas
sociales y sienten que darse un gusto es

algo incorrecto.

Fuente: (Hofstede Insights, 2020)
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3.7.4.5.3. Ponderacién en base a la conveniencia.

Para el presente analisis se considera una ponderacion del 1 al 3, donde 1 es poco conveniente, 2 conveniente, y 3 muy conveniente, entablar

negocios con el pais.

Tabla 37 Ponderacion factores culturales

DIMENSION ==

Distancia de poder

Colectivismo e individualismo
Masculinidad y feminidad
Evasion a la incertidumbre

Orientacion al corto plazo

P N P NP W

w W W N PWw
l_\

Indulgencia
TOTAL 15

Fuente: Autoria propia

Analisis: Considerando los factores culturales previos a la negociacién el puntaje mas alto lo obtiene Estados Unidos con 15 puntos debido a la

facilidad que los negociadores americanos pueden llegar a tener a largo plazo con sus clientes.
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3.7.4.6. Factores sociales.

3.7.4.6.1. Poblacion econdmicamente activa.

Tabla 38 Poblacion econémicamente activa

POBLACION ACTIVA TOTAL %

ARO = N |
] —
2015 62,01 64,07 60,08
2016 62,16 63,71 60,32
2017 62,29 63,58 60,51
2018 62,31 63,84 60,83
2019 62,57 64,25 61,25
2020 61,41 63,85 60,57
Incremento promedio % -19% -1% 16%

Fuente: (Banco Mundial, 2020)

Analisis: Dentro de la PEA, entre los afios 2015 al 2020, se puede definir que la PEA de Estados
Unidos hubo un decremento promedio del -19%, especialmente entre los periodos del 2019 al
2020, cuyo decremento es del 2% de la PEA, esto influenciado por la pérdida de empleos
estables por la pandemia del Covid-19, los Paises Bajos registra un decremento promedio del -
7% de la PEA y Alemania registra un incremento promedio de la PEA, de 16%, las personas
gue obtienen un trabajo estable es mucho mas constante en Alemania a diferencia de Estados

Unidos y Paises Bajos.

3.7.4.6.2. Tasa de desempleo.

Tabla 39 Tasa de desempleo

DESEMPLEO TOTAL %

ARO = T
) —
2016 5,28 6,87 4,42
2017 4,87 6,01 4,12
2018 4,36 4,84 3,75
2019 3,9 3,83 3,38
2020 3,67 3,38 3,14
Incremento promedio % -8,67% -16,15% -9,19%

Fuente: (Banco Mundial, 2020)
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Analisis: El indice de desempleo en los Gltimos cinco afios muestra que Estados Unidos durante
el periodo del 2016 al 2020 tuvo un decremento promedio en el desempleo total del -8,67%,
Paises Bajos registra un decremento promedio del desempleo en un -16.15% esto es muy bueno
ya que ratifica el buen momento econdémico y generacién de nuevas fuentes de empleo en el
pais europeo, y Alemania logro tener un decremento promedio en los Gltimos cinco afios de -
9,19% del desempleo total.

3.7.4.6.3. Tasa de natalidad.
Tabla 40 Tasa de natalidad

TASA DE NATALIDAD, NACIDOS VIVOS EN UN ANO
(POR CADA 1000 PERSONAS)

ANO L= — .
= —

2016 12,4 10,1 9

2017 12,2 10,1 9,6

2018 11,8 9,9 9,5

2019 11,6 9,7 9,5

2020 11,4 9,5 9,7
Incremento promedio % -2,08% -1,52% 1,14%

Fuente: (Banco Mundial, 2020)

Analisis: La natalidad nos muestra los nacimientos estimados por cada mil personas en el pais,
Estados Unidos registra un decremento promedio en su natalidad del -2,08% es decir por cada
1000 personas, 11 bebés nacen, en los Paises Bajos se registra un decremento promedio en los
ultimos cinco afios en su natalidad del -1,52% es decir por cada 1000 neerlandeses, 9 recién
nacidos dan a luz, lo mismo sucede con Alemania registra un incremento promedio de 1,14%,

es decir que por cada 1000 alemanes aproximadamente 10 bebés dan a luz.
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3.7.4.6.4. Tasa de mortalidad.

Tabla 41 Tasa de mortalidad

TASA DE MORTALIDAD, MUERTES (POR CADA 1000 PERSONAS)

ANO L= — I
— —
2016 8,4 8,5 11,0
2017 8,5 8,6 111
2018 8,6 8,6 11,2
2019 8,7 8,7 11,3
2020 8,8 8,8 11,4
Incremento promedio % 1,17% 0,87% 0,90%

Fuente: (Knoema, 2020)

Andlisis: La tasa bruta de mortalidad muestra el nimero de decesos por cada 1000 personas,
en el periodo del 2016 al 2020, Estados Unidos registra un incremento promedio en los decesos
del 1,17%, Paises Bajos registra un incremento promedio de 0,87% en el periodo de los ultimos
cinco afos, convirtiéndolo en el pais con menor tasa de decesos, Alemania en el mismo periodo

registra un incremento promedio en los decesos de 0,90%.

3.7.4.7. Factores demograficos.

3.7.4.7.1. Poblacion total.

Tabla 42 Poblacién total

POBLACION TOTAL

o — |

= [ ] -

328,2 millones 17,28 millones 83,02 millones
3 1 2

Fuente: (Banco Mundial,2020)

Analisis: La poblacion muestra el nimero de habitantes actuales en el pais, a mayor poblacion,
mayores oportunidades de negocios habra, Estados Unidos es el pais mas poblado de los tres
con trescientos millones de habitantes, que lo hace el mercado méas grande en América, Paises
Bajos tiene una poblacién media de diecisiete millones de habitantes, y Alemania ochenta

millones que puede considerarse con una poblacién en crecimiento.
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3.7.4.7.2. Crecimiento demogréfico.

Tabla 43 Crecimiento poblacional

CRECIMIENTO DE LA POBLACION %

ARO = —
— —
2016 0,731 0,443 0,866
2017 0,717 0,532 0,807
2018 0,631 0,591 0,374
2019 0,522 0,584 0,301
2020 0,474 0,586 0,273
Incremento promedio % -10,09% 7,58% -22,32%

Fuente: (Banco Mundial, 2020)

Anélisis: El crecimiento porcentual de la poblacion, muestra que Estados Unidos durante el
periodo del 2016 al 2020 hay un decremento promedio del -10,09% en el crecimiento de su
poblacion, en los Paises Bajos hubo un incremento promedio del 7,58% que demuestra que la
poblacion neerlandesa esta en pleno crecimiento durante los dltimos cinco afios, y Alemania
que muestra un decremento promedio del -22,32% que porcentualmente el crecimiento de su

poblacion ha disminuido notablemente.

3.7.5. Perfil de oportunidades y amenazas del medio (POAM).

El perfil POAM, permite ponderar y analizar los factores: econémicos, politicos, culturales,
sociales, demogréaficos, geograficos y tecnoldgicos en relacion con las oportunidades y
amenazas que se consideran en los tres paises estudiados, para la presente matriz se considera
la siguiente tabla donde los detalles supuestos a valorar tienen un peso del 1 al 3 dependiendo
si es considerado oportunidad o amenaza para el negocio. Se busca una permanencia en el
mercado a largo plazo, el mercado que brinde una estabilidad econémica para la inversion, sera

el resultado de la diferencia entre las oportunidades y amenazas de todos los factores conjuntos.
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Tabla 44 Ponderacion a utilizar matriz POAM

PONDERACION

Oportunidad Amenaza
Valoracion Calificacion Valoracion Calificacion
ALTO 3 ALTO -3
2 MEDIO -2
BAJO 1 -1

Fuente: Autoria propia
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Tabla 45 Matriz de evaluacion POAM

MATRIZ POAM

PAISES L= — p—
FACTORES EVALUADOS OPORTUNIDADES AMENAZAS OPORTUNIDADES | AMENAZAS | OPORTUNIDADES AMENAZAS
VAL. CAL. VAL. CAL. VAL. CAL. VAL. | CAL.| VAL. CAL. VAL. CAL.

Producto Interno Bruto (PIB) 2 ALTO 3 BAJO
PIB Per Cépita ALTO 3 2 BAJO
Tasa de Inflacion ALTO -3 MEDIO | -2 -1
Balanza comercial ALTO -3 MEDIO | -2 -1
Riesgo pais ALTO -3 MEDIO | -2 MEDIO -2

SUMA

PROMEDIO

Poblacién

ALTO

BAJO

2,5

Tasa de Crecimiento Demografico

ALTO

BAJO

SUMA

PROMEDIO

NI~ |W|F

1,5

Poblacion Econémicamente Activa BAJO 1 2 ALTO 3
Tasa de Desempleo ALTO -3 -1 MEDIO -2
Tasa de natalidad BAJO 1 2 ALTO 3
Tasa de mortalidad ALTO -3 -1 MEDIO -2

SUMA

PROMEDIO




Barreras Arancelarias -1 MEDIO -2 MEDIO -2
Barreras No Arancelarias -1 MEDIO -2 MEDIO -1
SUMA 0 -2 0 -4 0 -3
PROMEDIO 0 -1 0 -2 0 -1,5

Distancia de Poder ALTO -3 ALTO -3 ALTO -3
Colectivismo e Individualismo -1 -1 -1
Masculinidad y Feminidad MEDIO -2 MEDIO | -2 MEDIO -2
Evasion a la Incertidumbre ALTO -3 MEDIO | -2 -1
Orientacion al Corto Plazo ALTO -3 ALTO -3 MEDIO -2
Indulgencia ALTO -3 ALTO -3 -1
SUMA 0 -15 0 -14 0 -10
PROMEDIO 0 -2,5 0 -2,33 0 -1,66
|[FACTORESTECNOLGGicos [ [ [ | | [ | [ [} [
indice de desarrollo 2 2 ALTO 3
indice de competitividad ALTO 3 2 2
indice global de innovacion ALTO 3 2 2
SUMA 8 0 6 0 7 0
PROMEDIO 2,6 0 2 0 2,3 0
| FACTORESGEOGRAFICOs [ [ [ | | [ | [ [ | [ ]
Clima MEDIO -2 MEDIO | -2 MEDIO -2
Distancia Geografica -1 MEDIO | -2 ALTO -3
Territorio ALTO 3 BAJO 1 2
indice de Desempefio Logistico ALTO 3 ALTO 3 2
SUMA 6 -3 4 -4 4 -5




PROMEDIO | 3 | | -15 | 2 | | 2 | 2 2,5
SUMA TOTAL 11,66 -11 10,5 -9,33 9,83 -8,99
DIFERENCIA
3.7.5.1. Resumen y analisis POAM.
Tabla 46 Resumen POAM
RESUMEN POAM
= —
L= f—
Factores econdmicos -0,5 0,5 -0,33
Factores geograficos 2,5 2 15
Factores sociales -2 1 1
Factores politicos -1 -2 -1,5
Factores culturales -2,5 -2,33 -1,66
Factores tecnologicos 2,66 2 2,33
Factores demograficos 1,5 0 -0,5
Total 0,66 1,17 0,84
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Los resultados obtenidos de la matriz POAM, muestran como mercado destino a Paises Bajos,
y eso se puede denotar, en una prosperidad econémica en el pais con un crecimiento promedio
en los Gltimos cinco afios del 4,42% en si PIB en comparacion a Estados Unidos y Alemania,
la gran generacién de empleo y de innovacién en el pais ha hecho que su tasa de inflacién en
los ultimos cinco afios tenga un crecimiento del 0,98% inferior a lo de los otros paises. Paises
Bajos con una puntuacién de 1,17, es escogido como pais destino para la exportacion definitiva
de rosas tinturadas de la empresa Tinpacs, ya que presenta las condiciones que la empresa
necesita para entablar negocios a largo plazo; una situacién econdmica en crecimiento,
prosperidad, sociedad abierta a nuevos productos, unas condiciones climatol6gicas no muy

drésticas, crecimiento en inversion extranjera, y buena infraestructura para el transporte

3.7.6. Segmentacion del mercado.

Paises Bajos es el mayor exportador de alimentos en el mundo, solo superado por
Estados Unidos, de hecho, este pais es uno de los que tiene mayor densidad poblacional del
mundo, esto sumado a que es uno de los paises mas ricos y modernos en Europa y el mundo;
su situacion geogréafica lo hace idoneo para la agricultura, sin embargo, el territorio es tan
pequefio que no puede ser abarcado para cultivo, pero aun en estas circunstancias el pais es el

lider mundial en agricultura.

Esto significa que, los Paises Bajos son el ejemplo de una economia estable y prospera
para hacer negocios con Ecuador ya que proporciona una ubicacion estratégica tanto
para las compafiias locales como para las extranjeras, esto sumado a su infraestructura,
desarrollo tecnoldgico, pero las empresas podrian enfrentarse a dificultades en el
proceso de establecer relaciones comerciales y en como beneficiarse de los canales de

distribucion neerlandés. (Embajada de Ecuador en los Paises Bajos, p.5)

El pais europeo se lidera como el centro de desarrollo econémico y de innovacién en el
continente, para Ecuador y el sector floricola representa una gran oportunidad de negocio,
Paises Bajos es el principal exportador de flores en el mundo ubicando como tercer lugar en
Ecuador, sin embargo, para Ecuador es el segundo destino mas importante para sus flores, segln
los datos estadisticos del 2019.
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3.7.6.1. Panorama Macroeconémico.

Tabla 47 Panorama macroeconémico Paises Bajos

ACTUALIDAD Y EVOLUCION DE LOS PAISES BAJOS ~ 'eemw
Jefe de Estado Mark Rutte
Monarquia  constitucional/  democracia

Forma de Gobierno

Capital
Sede de gobierno

Superficie territorial
Ubicacién

Poblacion total

Clima

PIB

PIB per cépita

Tasa de inflacion

indice de desarrollo humano
indice global de innovacion (0-100)

indice de competitividad global

Poblacion econdmicamente activa

Tasa de desempleo

parlamentaria

Amsterdam

La Haya

41.543 km?

Europa Occidental, frontera con Bélgica y
Alemania

17,28 millones

Ligeramente templado

907.050.863,15 incremento promedio de los
altimos cinco afos de 4,42 %.

52.331,3 incremento promedio del 3,42% en
los ultimos cinco afios.

2,6% incremento promedio en los ultimos
cinco afnos de 0,98 %.

0.944

58,76

82.4

63,85% decremento promedio en los Ultimos
cinco afos del -7%.

3,38% decremento promedio de los dltimos cinco
afios del -16,15%.

Fuente: Autoria propia

Anélisis: Paises Bajos es el pais europeo con mayor crecimiento econémico de la region con
un crecimiento promedio de su PIB del 4,42% en cinco afios, esto sumado a un indice de
desarrollo humano del 0.944 solo por debajo de los paises nérdicos demuestra su alta calidad
de vida y de innovacion, gracias a buenas practicas de manufactura y un sector empresarial

competitivo, esto logra plasmar en su disminucién de la pobreza en los Gltimos cinco afios en
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promedio del -16,15%, haciendo que este pais demuestra una prosperidad y clima para los

negocios a largo plazo.

3.7.6.2. Comportamiento de las importaciones de rosas a Paises Bajos.

Tabla 48 Comportamiento de las importaciones de rosas Paises Bajos-Ecuador

PAISES BAJOS IMPORTA DE ECUADOR — -
[ |

ANO TONELADAS PROMEDIO %
2016 6663

2017 5913 -11,25%
2018 7136 20,68%
2019 7816 9,52%
2020 13862 77,35%
Pronostico 2021 14297 3,13%
Pronostico 2022 16411 14,78%
Prondstico 2023 18525 12,88%
Prondstico 2024 20639 11,41%
Pronostico 2025 22753 10,24%

Fuente:(Trade Map, 2021)

Andlisis: Los datos obtenidos muestra un incremento promedio total desde el 2016 al 2020 en
las importaciones de rosas de 24,07%, la cantidad de rosas enviadas al pais europeo en el 2020
tuvo un incremento promedio del 77,35% siendo el aflo mas importante para este sector, pese a
los obstaculos de la pandemia y las grandes pérdidas econdmicas es significativo su
crecimiento, resaltando también que en el periodo del 2016 al 2017, hubo un decremento del -
11,25% en las importaciones, en la siguiente grafica se detalla el crecimiento prolongado de las

importaciones neerlandesas.
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PAISES BAJOS IMPORTA DE ECUADOR
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Grafica 4 Paises Bajos importa rosas de Ecuador

Fuente: Autoria propia

Pronosticando las importaciones neerlandesas a 2025 obtenemos un crecimiento promedio del
16,53%, teniendo un crecimiento prolongado por los proximos 5 afios, para el presente afio
2021, se espera que las importaciones crezcan cerca de 14297 toneladas, un crecimiento
promedio del 3,13% en comparacion al afio anterior, lo que perfila a Paises Bajos como una

oportunidad de mercado en crecimiento.

PRONOSTICOS 2021-2025
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Grafica 5 Prondstico de las importaciones de Paises Bajos

Fuente: Autoria propia

94



3.7.6.3. Competencia mundial.
En la tabla que se presenta a continuacion se encuentran los mercados proveedores de rosas de
la partida 0603.11 importados por Paises Bajos, un top 10 de los principales mercados

competidores a considerar en el periodo del 2016 a 2020.

Tabla 49 Importaciones de rosas de Paises Bajos

IMPORTACIONES DE PAISES BAJOS

2016 2017 2018 2019 2020 'B‘ﬁgiq";f{.ﬁ"
Kenya  267.562 305467 303412 289.624 287.715 2.07%
Ecuador 51670 47.658 59386 65461 131.297 31,91%
Etiopia 147577 163221 89.668 70.478 100.125 3,45%
Bélgica  121.201 59.478  38.024  26.963 84.053 23,91%
Colombia 8509 8661 10991 10.926 25.768 40,98%
Uganda 28516 30221 29718  22.632 25679 1,52%
Alemania 5152 5398 6371  9.038  7.384 11,59%
Polonia 357 927 2207 568 5910 29,99%
Zambia 5200 4617 4699 4221 5579 3,14%
Ruanda 124 2220 3498 3948  5.263 48,52%

Fuente:(Trade Map,2021)

Andlisis: Entre los principales paises exportadores de rosas cuyo destino son los Paises Bajos,
esta Kenya cuyas exportaciones al pais europeo en los Ultimos cinco afios registran un
incremento promedio del 2,07% convirtiendo al pais africano en el principal competidor,
también encontramos a Etiopia, que registra un decremento promedio en sus exportaciones del
-3,45% en los ultimos cinco afos, siendo el méas significativo en el periodo del 2017 a 2018,
cuyo decremento promedio fue del -45,06%. Se afirma que gran parte de la competencia
internacional que presenta Ecuador en este sector, se encuentra situado en el continente
africano, paises como Uganda que registra un decremento promedio del -1,52%, Zambia con

un incremento promedio del 3,14%.

Los competidores directos en Europa, encontramos a Bélgica que registra un incremento
promedio en los ultimos cinco afios del 23,91%, este mercado se encuentra en crecimiento y
fortalecimiento del sector floricola por lo que en el periodo del 2019 a 2020 registré un

incremento promedio del 211,73%, Alemania conocido como el principal socio comercial de
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Paises Bajos, registra un incremento promedio del 11,59% y Polonia un mercado en crecimiento

en el sector floricola registra un incremento promedio del 29,99% en los Gltimos cinco afios.

Competidor directo en Ameérica latina es Colombia, que registra un incremento promedio del
40,98%, cuyo mayor crecimiento se registra en el periodo del 2019 a 2020 con un 135,84% de
las exportaciones de rosas a los Paises Bajos; por otro lado, Ecuador es el segundo pais que mas
exporta a los Paises Bajos, el comportamiento de sus exportaciones ha ido incrementando

progresivamente, registrando un incremento promedio del 31,91% en los ultimos cinco afos.

3.7.6.4. Ciudades mas pobladas.

El reino de los Paises Bajos esta dividido en 12 provincias: Groninga, Frisia, Drenthe,
Overijssel, Gueldres, Utrecht, Holanda Septentrional, Holanda Meridional, Zelanda, Brabante
del Norte, Limburgo y Flevoland. Para segmentar el mercado, se considerd un top 10 de las
ciudades mas pobladas del pais considerando las tres principales.

Tabla 50 Poblacién por ciudades de paises Bajos

POBLACION POR CIUDAD

PROVINCIA POBLACION PROVINCIA
Amsterdam 872.757 Holanda Septentrional —
Roterdam 615.986 Holanda Meridional ®
La Haya 736.107 Holanda Meridional %
Nimagen 619.414 Gueldres =
Utrecht 429.349 Utrecht _
Eindhoven 323.627 Brabante Septentrional ::aa
Tilburgo 203.032 Brabante Septentrional ::aa
Groningen 199.860 Groninga .-
Almere 199.479 Flevoland
Breda 182.394 Brabante Septentrional ::EE

Fuente: Embajada de Ecuador en Paises Bajos
Analisis: Las ciudades mas pobladas encontramos a la ciudad de Amsterdam con 872.757
habitantes que es considerado el centro turistico y econémico del pais, la ciudad de Réterdam

con 615.986 habitantes, y su capital La Haya con 736.107 habitantes.
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3.7.6.5. Segmentacion.

3.7.6.5.1. Factores econémicos.

Tabla 51 Segmentacion econémica

SEGMENTACION ECONOMICA

INDICADOR AMSTERDAM ROTERDAM
PIB (2018) 320 600 millones 136 811 millones
PIB per cépita (2018) 45 265 34 488
Tasa de empleo (2018) 56,6% 62,7%
Tasa de desempleo (2018) 4,10% 2,30%

LA HAYA
83 667 millones
68 452
62,3%

2,90%

Fuente:(Britannica, 2020)

Andlisis: Las ciudades principales de los Paises Bajos, resalta la gran inversion y generacion

de empleo en Amsterdam, una ciudad moderna que es el centro de servicios empresariales en

el area médica, telecomunicaciones, turismo, cultura y transporte, es una economia préspera y

en crecimiento. Si bien la economia en crecimiento de Amsterdam es mayor a lo que respecta

al PIB global del pais, La Haya al ser el centro agricola y de trabajo el PIB per cépita es mayor

al resto de las dos ciudades neerlandesas, la ciudad de Roterdam presenta una tasa de empleo

mayor con un 62,7% y una tasa de desempleo del 2,30%.

3.7.6.5.2. Factores demograficos

Tabla 52 Segmentacion demografica

SEGMENTACION DEMOGRAFICA

INDICADOR AMSTERDAM ROTERDAM
Habitantes 872.757 615.9869
) 7,4 (por mil 7,3 (por mil
Tasa natalidad (2018) _ )
habitantes) habitantes)
7,3 (por mil 8,4% (por mil

Tasa mortalidad (2018) ) )
habitantes) habitantes)

LA HAYA
736.107
6,5 (por mil
habitantes)
7,7% (por mil
habitantes)

Fuente:(Knoema, 2018)
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Analisis: Los factores demograficos se ven alterados por la calidad de vida, a mayor calidad de
vida mayor sera la poblacién y su tasa de natalidad, de igual manera para un negocio a largo
plazo el crecimiento poblacional, a mayor poblacion serd mejor la diversificacion de la
demanda, Amsterdam es la ciudad mas poblada de los Paises Bajos con un poco mas de un
millon de habitantes, posee una tasa de natalidad de 7,4 bebés nacidos por mil habitantes, que
se encuentra dentro del promedio europeo y su tasa de mortalidad de 7,3 personas fallecidas

por mil habitantes, la méas baja de las tres ciudades.

3.7.6.5.3. Factores geograficos.

Tabla 53 Segmentacion geografica

SEGMENTACION GEOGRAFICA

INDICADOR AMSTERDAM ROTERDAM LA HAYA
Superficie 304,24 km? 219,07 km? 98,20 km2
Clima Clima oceanico Clima oceanico  Clima oceénico
Distancia 9695 km 9660 km 9650 km

Fuente: (DB-City, 2020)

Analisis: La segmentacidn geografica muestra que en distancia la ciudad que mas se acerca a
Ecuador La Haya, si bien no es mucha la diferencia es importante para considerar los posibles
costos y tiempos de transporte, en cuestion de clima las tres ciudades cuentan con un clima
oceanico que se caracteriza por ser un clima propio de latitudes templadas, se caracteriza por

variaciones minimas en la temperatura.

3.7.6.5.4. Segmentacion de mercado POAM.

Tabla 54 Segmentacion de mercado POAM

PONDERACION

Oportunidad Amenaza
Valoracion Calificacion Valoracion Calificacion
3 ALTO -3
2 MEDIO -2
BAJO 1 -1

Fuente: Autoria propia
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Tabla 55 Analisis matriz POAM-segmentacién

MATRIZ POAM

CIUDAD AMSTERDAM ROTTERDAM LA HAYA
FACTORES EVALUADOS OPORTUNIDADES AMENAZAS | OPORTUNIDADES | AMENAZAS | OPORTUNIDADES AMENAZAS
VAL. CAL. VAL. | CAL. VAL. CAL. VAL. [ CAL.| VAL. CAL. VAL. CAL.
Producto Interno Bruto (PIB) ALTO BAJO
PIB Per Cépita BAJO ALTO 3
Tasa de empleo ALTO 2
Tasa de desempleo MEDIO -2 -2 -1

Fuente: Autoria propia

SUMA 7 -2 6 -2 6 -1
PROMEDIO 2,33 -2 2 -2 3 -1

| FACTORESDEMOGRAFICOs | | || || [ ]
Habitantes ALTO 3 2 BAJO 1
Tasa de natalidad ALTO 3 BAJO
Tasa de mortalidad MEDIO -2 ALTO -3 MEDIO -2
SUMA 6 -2 4 -3 2 -2
PROMEDIO 3 -2 2 -3 1 -2

| FACTORESGEOGRAFICos [ [ [ | | [ [ | | | [ ]
Superficie ALTO 3 2 2
Clima MEDIO -2 MEDIO -2 MEDIO -2
Distancia ALTO -3 -2 -1
SUMA 3 -5 2 -4 2 -3
PROMEDIO 3 -2,5 2 -2 2 -1,5
SUMA TOTAL 8,33 -6,5 6 -7 6 -4,5




3.7.6.5.5. Resumen POAM.

Tabla 56 Resumen POAM

RESUMEN POAM
AMSTERDAM ROTTERDAM LA HAYA

Factores econdémicos 0,33 0 2

Factores demograficos 1 -1 -1
Factores geograficos 0,5 0 0,5
Total 1,83 -1 15

Fuente: Autoria propia

Analisis: Al obtener los resultados finales, se observa que los factores econdmicos de La Haya
es mayor a las otras ciudades, esto debido a que es la capital financiera y principal foco de
inversion local y extranjera del pais, en los factores demograficos Amsterdam es la ciudad més
poblada del pais y con mayor nimero de visitas de extranjeros, dentro de los factores
geograficos las tres ciudades tienen un clima similar al estar en la peninsula holandesa, lo mas
destacable es la distancia que podria representar costos adicionales al arribo de la mercancia;
con un total de 1,83 la ciudad de Amsterdam es el mercado objetivo para comercializar el

producto.

3.7.6.6. Perfil del consumidor-Amsterdam.

Paises Bajos posee una de las economias mas libres en Europa, sus politicas comerciales
e incentivos a empresas locales y extranjeras hacen que el pais logre una prosperidad econémica
y social en el continente europeo, el pais concentra todo su centro econdémico y politico en la
region de Randstad, donde se encuentra las ciudades de Amsterdam, Rotterdam, La Haya y
Ultrecht. Buendia (2020) refiere que la ciudad de Amsterdam tiene una poblacion estimada de
aproximadamente 820 mil habitantes, sin embargo, en su area metropolitana la ciudad tiene en
aproximadamente un millon que alcanza una densidad cercana a los 5000 habitantes, la ciudad
es catalogada como el centro financiero y turistico del pais, actualmente su tasa de desempleo
es del 7,4%. Es fundamental comprender los valores y cultura de los neerlandeses,
especialmente en Amsterdam se debe considerar: la lengua y la etiqueta de negocios, derecho

y legislacion, y encontrar el socio adecuado.
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3.7.6.6.1. Comportamiento del consumidor.

Las exportaciones al pais europeo se han incrementado en los ultimos cinco afos. En una
reunion que se hubo con Andrea Montoya, la comisionada de comercio e inversiones de
Ecuador en los Paises Bajos manifiesta que: efectivamente las flores son uno de los seis
productos mas importantes que Ecuador exporta a los Paises Bajos, sin embargo el cerca del
40% de las flores exportadas son reexportadas a otros paises, las flores ecuatorianas dentro de
la percepcion de los neerlandeses son flores extremadamente bellas pero muy costosas, estas
flores son destinadas principalmente para el canal HORECA, es decir son adquiridas a los

intermediarios para decoracion en hoteles, restaurantes y cafeterias.

El consumidor neerlandés no celebra san Valentin, en los ultimos tres afios ha habido un
incremento del consumo de flores en Valentin impulsado por las empresas internacionales, hace
cinco afos el consumidor neerlandés no celebraba esta fiesta porque es considerara una fiesta
norteamericana, y los neerlandeses son extremadamente nacionalistas con sus propias
festividades, se acostumbra a regalar flores de verano, sin embargo, también se regalan rosas,

pero mezcladas con otras flores.

Existe un término internacional muy conocido especialmente en Europa “going dutch”
que significa que cada uno pague lo suyo. Andrea Montoya (2021) sostiene que: este término
es muy usado para caracterizar al neerlandés, por naturaleza sus habitantes son tacafos, ellos
prefieren un bouquet que este conformado por rosas o flores de gran tamafio y un menor costo
como es el caso de las flores africanas, que en el mercado estan rondado los 3 €. La compra de
flores en Amsterdam depende del tipo de clima, cuando hay bastante sol y el clima esta perfecto
las personas salen de sus casas a los parques lo que significa que el consumo de flores
disminuye, por otro lado, cuando el clima esté Iluvioso se incrementa las ventas de flores porque

son adquiridas para decorar su hogar.

Existe una fiesta muy importante para los neerlandeses que es el dia del rey que se
celebra el 27 de abril que es el cumpleafios del rey Guillermo Alejando, donde las calles y casas
son decoradas con banderas, pasteles de fruta y flores, especialmente de color anaranjado,
porque es considerado el color de la realeza. Andrea Montoya (2021) manifiesta: las plazoletas

y el palacio del rey pueden observarse rosas ecuatorianas usadas para su decoracion.
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3.7.6.6.2. La lengua y etiqueta de negocios.

Para hacer negocios en Amsterdam se debe considerar la gran influencia de la cultura
occidental, esto se ve reflejado en el idioma, es por eso que es esencial tener un adecuado nivel
de inglés, gran mayoria de las empresas internacionales que buscan entrar en este mercado,
entablan las negociaciones en inglés, sin embargo el aprendizaje del neerlandés a largo plazo
sera obligatorio para entablar conversaciones locales de negocios con clientes mucho mas
formal, no importa si es un nivel basico, los habitantes se sienten muy a gusto que los
extranjeros aprendan su idioma oficial. Se debe considerar la traduccion de un sitio web,
informacion sobre el producto, etiqueta, folletos, manuales y publicidad en idioma inglés y

neerlandés.

La empresa debe conocer la cultura de los neerlandeses, no solo sus tradiciones y
costumbres, también la forma de relacionarse y sus valores individuales. Asi, tener igualdad de
oportunidades entre sus semejantes es importante, absolutamente todo ciudadano es
considerado digno y valioso, el esfuerzo y el estatus es algo que se gana gracias a la trayectoria
y esfuerzo (Ministerio de Relaciones Exteriores, Comercio e Integracién, 2011). Por lo general
al momento de realizar una negociacién, la toma de decisiones y las reuniones pueden llegar a
durar un tiempo prolongado, la intuicion y las emociones fuertes son vistas como una sefial de
inseguridad, es por ello por lo que es recomendable ser claros y preciso, en lo posible dar cifras
exactas. Se debe considerar los siguientes puntos para efectuar una negociacién con los

neerlandeses:

No perder tiempo, las reuniones son directas y frontales.

e Tener conceptos y cifras claras, haciendo de la presentacion lo mas clara posible.

e Las empresas neerlandesas son muy formales, por lo que se necesita usar una
comunicacion por escrito.

e Ser puntual, llegar tarde es visto como una sefial de incompetencia y desconfianza.
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3.7.6.7. Poblacion total Amsterdam.

Tabla 57 Crecimiento poblacional de Amsterdam

CRECIMIENTO POBLACIONAL DE AMSTERDAM
ANO POBLACION CRECIMIENTO %

2016 843.945

2017 844.947 0,12%
2018 854.047 1,08%
2019 862.965 1,04%
2020 872.757 1,13%

Fuente:(Data Commons, 2019)

Anélisis: La ciudad de Amsterdam es una de las mas pobladas en Paises Bajos, a mayor
poblacion y crecimiento, mayor oferta y diversificacion de clientes abra en un mercado, en el
periodo del 2016 a 2020 se registra un incremento promedio del 0,84%, el crecimiento
poblacional mas significativo fue del del 2019 al 2020 teniendo un incremento promedio del
1,13%, Amsterdam es conocida como el centro de negocios y turismo mas importante del pais,

siendo un gran atractivo para la inversion extranjera y los negocios internacionales.

3.7.6.8. Ferias internacionales.

Actualmente existe una alta competencia en el sector floricola, por lo cual al ser la empresa no
reconocida a nivel mundial es primordial estar alerta a las exigencias y expectativas de los
clientes como también a las estrategias implementadas por la competencia. Una herramienta
comercial que asegura éxito logra aumentar el nimero en la cartelera de clientes, estimula la
demanda, fortalece la publicidad y facilita las relaciones comerciales son las ferias
internacionales. Eventos donde participan empresas nacionales o internacionales de diversos
sectores con el proposito de dar a conocer sus productos, servicios y estrategias. En la siguiente
tabla se da a conocer el top de ferias desarrolladas en Paises Bajos donde TINPACS puede
exponer su catalogo de rosas tinturadas por medio de la aplicacion de los 5 métodos de
tinturado.
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Tabla 58 Ferias internacionales en Amsterdam

FERIA .
INTERNACIONALES DESCRIPCION CONTACTO
Se realiza de forma anual y esta Pagina web:
dirigida a empresas ecuatorianas https://hppexhibitions.c
! ® dedicadas a producir y exportar om/iftf/
I ~ I F T F rosas naturales. Los participantes Teléfono: +31-23-
International Floriculture Trade Fair  pOdran exponer sus productos y 5660140

VAKANTIE

BEURS

@) FloraHollan

ils

encontrar nuevos clientes.

La presente feria internacional se
realiza una vez al afio, siendo la
més importante en Paises Bajos.
Donde pueden participar
empresas ecuatorianas para dar a
conocer productos y lugares del
pais.

La feria Trade Fair Aalsmeer se
realizan de forma  anual
elaborando presentaciones de las
novedades de empresas
nacionales e internacionales que
se dedican a la produccion vy
comercializacién de todo tipo de
flores.

La feria esta dirigida a Mipymes
nacionales e internacionales
quienes podran exponer sus
productos, se realiza cada dos
afios. Los sectores son ganaderos,
agricultura y forestal.

La presente feria internacional se
realiza de forma anual y esta
dirigida al puablico internacional
dedicado a la agricultura,
alimentacion, medio ambiente y
diversas ofertas de agricultura.

Direccion: Stelling 1
2141 SB Vijfhuizen

Pagina web:
https://www.vakantiebe
urs.nl/
Teléfono: +30-2955911
Direccion: Royal
Dutch Jarbeurs
Exhibition &
Convention Center
Utrecht

Pagina web:
https://www.neventum.
es/ferias/trade-fair-
aalsmeer
Teléfono: +34-
933326760
Direccion: Royal Flora
Hollad Legmeerdijk
1431 GB Aalsmer

Pagina web:
www.landbouwvakbeur
s.nl
Teléfono: +34-546820
Direccidn: Stadspark
Drafbaan, Concourslaan
10, 9727KD Groningen

Pagina web:
innovationsinagricultur
e.com/about
Teléfono: +34-
933326760
Direccion: Al Khaleej
Al Arabi Street

Fuente: (Neventum, 2021)
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PROECUADOR tiene como propdsito fomentar las exportaciones de Mipymes del Ecuador
con diversos incentivos donde se encuentran las ferias internacionales, la institucion brinda
capacitaciones, asesorias y stand de forma gratuita, mientras que el participante debera
fortalecer su innovacion, calidad y talento humano para tener un resultado positivo. Las ferias

internacionales se encuentran divididas en tres factores:

e Previo: la empresa debe realizar un estudio del perfil del consumidor, planificar
estrategias, distribuir recursos, coordinar aspectos logisticos, participar en
capacitaciones y solicitar inscripcion.

e Durante: adecuar el stand, participacion, no abandonar el sitio de exposicion, compartir
con los visitantes, tener un registré de los posibles clientes, analizar competencia y
visitar a los competidores.

e Posterior: evaluar los resultados e impacto de participacion, estudio del cliente,

contactar los nuevos demandantes y enviar muestras del producto.

3.7.6.9. Certificaciones requeridas.
3.7.6.9.1. FSI 2025.

Andrea Montoya (2021) afirma que: desde el 1 de enero del 2025 todo producto fresco,
en especial flores que se van a vender en supermercados FSI 2025 (Iniciativa de sostenibilidad
en la floricultura), IDH (the sustainable trade initiative) es una ONG que trabaja juntamente
con el gobierno neerlandés y con el sector privado del pais como son los principales
supermercados y empresas importadoras de productos. Lo que busca es proveer al pais de mas
productos sostenibles, esto implica que los proveedores de estos productos se certifiquen
sostenibles, porque de esta manera pueden alcanzar un desarrollo del comercio méas socialmente

amigable y ecol6gicamente mas responsable.

FSi
25

FSI1 2025 especifica que toda flor que se venden en supermercados necesita contar con este tipo
de certificacidn, esto también implica que muchos de los importadores que son parte de los

proyectos de sostenibilidad pueden pedir esta certificacion, esto ocurre porque cuando una
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empresa importadora forma parte de este proyecto se ve en la obligacién de comprar Unicamente
producto certificado, esto también se ve influenciado por el pacto verde que se esta
promoviendo en la Union Europea, que tiene que ver con certificaciones y desarrollo de

sostenibilidad de alimentos, agricultura y floricultura.

3.7.6.9.2. Certificado Flor Ecuador.

Ecuador es un referente a nivel mundial conocido por la gran belleza y calidad de sus
flores, es por ello por lo que desde el 2005 Expo flores da impulso a la iniciativa FlorEcuador
Certified®. Expo flores (2021) afirma:

FlorEcuador Certified es un motor de mejora continua, estableciendo métodos
sostenibles a través de procesos claros y eficientes, incorporando el mejoramiento en
deteccion de plagas, plan de manejo de uso de suelo y gestion adecuada de agua, esta
certificacion busca velar por un ambiente sostenible que preserve los recursos naturales
gue estén en zonas privilegiadas del Ecuador, ademas se incorporan la Buenas préacticas

agropecuarias. (p.1)

Flor Ecuador garantiza la calidad de exportacion de las flores, mantenido la
competitividad del pais en lo mas alto a nivel internacional, Tinpacs necesita obtener esta
certificacion para generar confianza a nivel nacional e internacional con respecto a buenas
practicas de manufactura y gestion de los recursos que nos rodean, a continuacion, se detalla

una serie de pasos para la obtencion de esta certificacion

\?\ED No

ﬁm@
°f FLOR"

ECUAUOR

i, o
& o
Cunpoman '
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Pasos para obtencién de FlorEcuador Certified®

Implementacion —‘ '
* )
Seleccion OCE
¥
Solicitud de auditoria
v
Auditoria de certificacion
h 4
Auditoria Remota
v
Auditoria de campo

3-6 meses

A
~ 3 meses

\ J
p v ~ 7 dias
Entrega de informe
L2 30 dias
Elaboracion / envié de plan
de accion

\ v,

) v
Revision del plan de accion
) v : dias
Toma de decision de
S
v
Emision de certificado
v

Inicio de procesos de
Ficacion
v

2 mezes
Vencimiento de certificacion ‘

Figure 1 Pasos para obtencion de certificado Flor Ecuador

10 meses

Fuente: Autoria propia
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Implementacion: La empresa debe tener conocimiento previo sobre la normativa para entender
los procedimientos, ademas es necesario realizar un diagnostico inicial de la situacion actual de

los procesos.

Seleccion OCE: Una vez la empresa haya inspeccionado y enviado los procesos internos de

mejora, podréa solicitar a la administracion de certificacion la propuesta econémica actualizada.

Auditoria de certificacion: La auditoria de certificacion dura 30 dias, donde la empresa puede

realizar los cambios sujetos a la normativa.

Entrega informe: Los organismos certificadores deberan realizar informes después de la

auditoria y la inspeccion, estos se basaran en los documentos normativos de cumplimiento.

Elaboracion y envié de plan de accion: La empresa debera realizar un plan de accion que
incluya: acciones correctivas y preventivas de acuerdo con lo encontrado en la inspeccion y

manifestado en el informe

Revision del plan de accion: la revision se realizard por parte del organismo certificador que

notificara a la empresa observaciones y correcciones previas a su observacion.

Emision de certificado: Una vez el comité certificador del organismo haya evaluado y

aprobado los planes, se emitira el certificado con vigencia de un afio.

3.7.6.9.3. Global G.A.P.

La presente certificacion no es de caracter obligatorio para la exportacion del producto,
sin embargo, su obtencién incrementa la competitividad de la empresa a nivel internacional.
Global G.A.P afirma:

Que es una norma de carécter internacional que regula principalmente las practicas
agropecuarias, esta certificacion esta regida por estandares de calidad formulados por
expertos en cada uno de los sectores agropecuarios, con la finalidad de incentivar las
practicas de sostenibilidad a los productores, minoristas y consumidores de estos

productos en todo el mundo. (p.1)
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Este tipo de certificacion es conveniente para el cultivo de flores ya que uno de sus
puntos cubre el manejo integrado del cultivo, control de plagas, sistemas de gestion de la calidad
de cultivos y puntos criticos del control de cosecha. Global G.A.P permite una mayor eficiencia
y control en todos los procesos productivos de las cosechas y alimentos, como también la

distribucion de los recursos y reduccion de desperdicios.

Uy 2N i
. G.

GLOBALG.A P

3.7.6.9.4. 1SO 9001.

La ISO 9001 hace referencia a los sistemas de gestion de calidad, esta certificacion
internacional provee de directrices a la empresa para aumentar su competitividad, reducir los
errores, aumentar la satisfaccion del cliente e incrementar las oportunidades de negocio. La ISO
9001 ayuda a controlar y gestionar cada uno de los procesos productivos de forma individual,
evaluando su eficiencia y corrigiendo errores, permitiendo a la empresa maximizar los tiempos
y evitar desperdicios innecesarios, cada uno de los procesos empresariales deben ser
monitoreados y cumplir con especificaciones técnicas de calidad segun la normativa 1SO 9001,
aumentando la productividad de los colectivos mediante un sistema de gestion integrado. A su
vez la ISO 9001 controla de forma continua la calidad haciéndola una de las certificaciones méas

reconocidas a nivel internacional.
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3.7.6.10. Analisis de precio de la competencia.

PRECIOS REFERENTES DE ROSAS EN

4 PAISES BAJOS
3,5
3
25
2
15
1
0,5
0
Ecuador Kenia Colombia Etiopia Paises Bajos

Gréfica 6 Andlisis de precio de la competencia

Fuente: (Embajada de Ecuador en Paises Bajos, 2021)

El precio promedio de las rosas ecuatorianas que se encuentran en los supermercados y centros
de distribucion en la ciudad de Amsterdam seglin la Embajada de Ecuador en Paises Bajos es
de 3,80 ddlares americanos por cada tallo y por un bouquet de 10 rosas se obtiene en a 38 euros,
cerca de 42 ddlares americanos. La embajada de Ecuador afirma que el precio de las rosas
africanas y colombianas son mucho mas econémicas por su tamafio mas pequefio y su calidad
menor, estas rosas son adquiridas para pequefios arreglos. La rosa ecuatoriana por su alta
calidad, belleza, color y aroma pueden llegar a costas cerca de los 4 dolares americanos, segun
un estudio realizado por la embajada de Ecuador, la empresa Tinpacs brinda valor agregado a
sus rosas resaltando su belleza por medio de la tinturacion y personalizacion acorde a los gustos

del cliente.

3.8. PROYECCIONES DEL ESTUDIO

Para el calculo de los prondsticos de las importaciones, exportaciones y produccion total del
pais objetivo se utilizd el método de minimos cuadrados con ajuste parabolico con el objetivo
de obtener datos a futuro de cinco afios, esto permitird considerar las variaciones de las
cantidades de oferta y demanda; para el calcular de prondstico se considera las siguientes

formulas:
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y=a+bx+cx
_ Zy—bx1x
B n

a

_ D xXxy — IX * Xy
T nxZx2 — (Ix)2

y= variable dependiente

x= variable independiente

a= interseccion de la variable dependiente
b= pendiente de la recta de regresion

n=ndmero de términos

El consumo nacional aparente permite conocer la cantidad de producto consumido en un
territorio o poblacion especifico, analizar el CNA, permitira identificar los valores estimados
de consumo del producto en los Paises Bajos y en Amsterdam, para lo cual se utilizd la siguiente

formula:

CNA=(P+1)—E

CNA= Consumo Nacional Aparente
P= Produccion Nacional
I= Importaciones

E= Exportaciones

3.8.1. Pronostico de las importaciones de Paises Bajos.

Los datos muestran la cantidad en toneladas importada por Paises Bajos en los Gltimos cinco
afios, considerando la demanda total de rosas, se procede a reemplazar en la formula del método
de minimos cuadrados con ajuste parabolico para conocer las importaciones de los cinco afios

posteriores.

a= 389816,43
b= -109074,24
c= 13981,79

Ajuste parabdlico:
y = 389816,43 + (—109074,24) + 13981,79X2
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Tabla 59 Pronostico de la demanda

PRONOSTICO DE LA DEMANDA
ANOS TIEMPO DEMANDA PROMEDIO %

2021 6 238715,43

2022 7 311404,46 30,45%
2023 8 412057,07 32,32%
2024 9 540673,26 31,21%
2025 10 697253,03 28,96%

Fuente: Autoria propia

Analisis: Segun los datos obtenidos se establece un incremento promedio de la demanda
progresivo en los Gltimos cinco afios, también en el prondstico se denota un decremento
promedio del 30,73% en los afios posteriores, la compra de rosas por parte de los Paises Bajos
estad creciendo progresivamente, sin embargo, las exportaciones ecuatorianas de este producto

al pais europeo se han ido incrementando promedio del 77,35%.

3.8.2. Pronostico de las exportaciones de Paises Bajos.

Tabla 60 Exportaciones de rosas de Paises Bajos

EXPORTACIONES DE ROSAS DE PAISES BAJOS

ANOS TIEMPO (X) EXPORTACIONES(Y) X2 X3 X4 XY X2Y
2016 1 171650 1 1 1 171650 171650
2017 2 177037 4 8 16 354074 708148
2018 3 168576 9 27 81 505728 1517184
2019 4 171082 16 64 256 684328 2737312
2020 5 158513 25 125 625 792565 3962825
TOTAL 15 846858 55 225 979 2508345 9097119

Fuente:(Trade Map, 2020)

Los datos muestran la cantidad en toneladas exportadas por Paises Bajos en los ultimos cinco
afios, considerando la oferta total de rosas, se procede a reemplazar en la formula del método

de minimos cuadrados para conocer las importaciones de los cinco afios posteriores.
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Ajuste parabdlico:

a= 166567,8
b= 7467,8143
c= -1781,7857

y = 166567, +7467,8143 + (—1781,7857)X*>

Tabla 61 Pronéstico de la oferta

PRONOSTICO DE LA OFERTA

ANOS
2021
2022
2023
2024
2025

TIEMPO
6
7
8
9
10

OFERTA
147230,4
131535
112276,02
89453,48
63067,37

PROMEDIO %

-10,66%
-14,64%
-20,32%
-29,49%

Fuente: Autoria propia

Andlisis: Los datos muestran un decremento promedio a futuro del -18,78% en los afios

posteriores, las exportaciones entre el periodo del 2024 a 2025 se estima en un decremento

promedio del -29,49%, las exportaciones de Paises Bajos se mantienen estables no registran

fluctuaciones significativas en su produccion teniendo una oferta estimando en toneladas para

el presente afio 147230,4 toneladas.

3.8.3. Prondstico de las importaciones de Amsterdam.

Tabla 62 Importaciones de rosas de Amsterdam

PAISES BAJOS

ANOS POBLACION

2016
2017
2018
2019
2020

17030314
17131296
17231624
17344874
17407585

287.941
243.780
180.573
171.519
198.154

IMPORTACIONES POBLACION

AMSTERDAM
IMPORTACIONES
843945 14269,04796
844947 12023,67758
854047 8949,697889
862965 8533,639036
872757 9934,766401

Fuente:(Trade Map, 2020)
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Los datos que se muestran se obtuvieron tomando como referencia las cantidades totales de

importaciones de Paises Bajos; realizando una regla de tres entre la cantidad importada y la

poblacion total de la ciudad de Amsterdam.

Tabla 63 Importaciones de rosas de Amsterdam

IMPORTACIONES DE ROSAS DE AMSTERDAM

. TIEMPO
ANOS IMPORTACIONES (Y) X2 X3 X4 XY X2Y
X)
2016 1 14269.04796 1 1 1 14269048 14269048
2017 2 12023,67758 4 8 16 24047355 4809471
2018 3 8949 697889 9 27 81 26849094 80347281
2019 < £333,639036 16 64 256 34134536 13633822
2020 5 0934766401 25 125 625 49673832  248369.16
TOTAL 15 53710,82887 55 225 979 14897388 52781842
Fuente: Autoria propia
a= 19365,204
b= -5480,5386
c= 710,77974

Ajuste parabdlico:
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Tabla 64 Pronéstico de la Demanda-Amsterdam

PRONOSTICO DE LA DEMANDA
ANOS TIEMPO DEMANDA  PROMEDIO %

2021 6 12070,04344

2022 7 15829,64144 31,14%
2023 8 21010,79891 32,73%
2024 9 27613,51586 31,42%
2025 10 35637,79228 29,05%

Fuente: Autoria propia

Andlisis: Los datos obtenidos registran un incremento promedio del 31,09% en la demanda de
rosas que ingresan a Amsterdam en los proximos afios, se estima que el periodo de 2021 a 2022,

la demanda tenga un incremento promedio de 31,14%.

3.8.4. Pronostico de las exportaciones de Amsterdam.

Tabla 65 Prondstico de las exportaciones de Amsterdam

PAISES BAJOS AMSTERDAM
ANOS POBLACION EXPORTACIONES POBLACION EXPORTACIONES
2016 17030314 171.650 843945 8506,194263
2017 17131296 177.037 844047 8731.790172
2018 17231624 168.576 854047 8355.093349
2019 17344874 171.082 862965 8511.896836
2020 17407585 158.513 872757 7947.301727

Fuente: Autoria propia

Los datos muestran la cantidad en toneladas exportadas por Paises Bajos en los Gltimos cinco
afios, considerando la oferta total de rosas, se procede a reemplazar en la formula del método

de minimos cuadrados para conocer las importaciones de los cinco afios posteriores.

115



Tabla 66 Exportaciones de rosas de Amsterdam

EXPORTACIONES DE ROSAS DE AMSTERDAM

ANOS TIEMPO (X) EXPORTACIONES (Y) X2 X3 X4 XY xX2Y
2016 1 8506,194263 1 1 1 8506,1943 8506,1943
2017 2 8731,790172 4 8 16 17463,58 34927,161
2018 3 8355,093349 9 27 81 2506528 75195,84
2019 4 8511,896836 16 64 256 34047,587 136190,35
2020 5 7947,301727 25 125 625 39736,509 198682,54

TOTAL 15 42052,27635 55 225 979 124819,15 453502,09

Fuente: Autoria propia

a= 8288,3179
b= 314,89576
c= -74,777266

Ajuste parabdlico:

y = 8288,3179 + 314,89576 + (—74,777266)X>

Tabla 67 Pronéstico de la oferta Amsterdam

PRONOSTICO DE LA OFERTA

ANOS TIEMPO OFERTA PROMEDIO %
2021 6 7485,710884
2022 7 6828,50218 -8,77%
2023 8 6021,738944 -11,81%
2024 9 5065,421176 -15,88%
2025 10 3959,548875 -21,83%

Fuente: Autoria propia

Anélisis: Los datos obtenidos de la oferta, muestra que en los préximos cinco afios se ve un
decremento promedio del -14,57% en cinco afios, es decir las exportaciones de provenientes de
Amsterdam estan disminuyendo progresivamente, siendo el mas significativo en el periodo del

2024 a 2025 con un decremento promedio estimado del -21,83%.

116



3.8.5. Produccion de rosas en Paises Bajos.

Tabla 68 Produccion de rosas de Paises Bajos

PRODUCCION DE ROSAS DE PAISES BAJOS
ANOS TIEMPO (X) PRODUCCION (Y) X2 X3 X4 XY X2Y

2016 1 176.850 1 1 1 176850 176850
2017 2 171.650 4 8 16 343300 686600
2018 3 177.037 9 27 81 531111 1593333
2019 4 168.576 16 64 256 674304 2697216
2020 5 188.175 25 125 625 940875 4704375
TOTAL 15 882288 55 225 979 2666440 9858374

Fuente:(Trade Map, 2020)

a= 188459,8
b= -13363,82857
c= 2553,571429

Ajuste parabdlico:
y = 188459,8 + (—13363,82857) + 2553,571429X2

Tabla 69 Pronéstico de la produccion de rosas en Paises Bajos

PRONOSTICO DE LA PRODUCCION
ANOS TIEMPO PRODUCCION PROMEDIO %

2021 6 200205,4

2022 7 220038 9,90%
2023 8 244977,7429 11,33%
2024 9 275024,6286 12,26%
2025 10 310178,6571 12,78%

Fuente: Autoria propia
La produccidn de los Paises Bajos durante los proximos cinco afios, conforme a los prondsticos
se estima en un crecimiento constante promedio en un 11,57%, los afios de, mayor incremento
se espera que sean en el 2024 a 2025 con un incremento promedio del 12,78% de la produccién

de rosas del pais europeo.
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3.8.6. Produccion de rosas en Amsterdam.

Tabla 70 Produccién de rosas en Amsterdam

PAISES BAJOS AMSTERDAM
ANOS  POBLACION PRODUCCION  POBLACION PRODUCCION
2016 17030314 176.850 843945 8763,882642
2017 17131296 171.650 844947 8466,093432
2018 17231624 177.037 854047 8774,443937
2019 17344874 168.576 862965 8387,215026
2020 17407585 188.175 872757 9434,453342
Fuente: Autoria propia
Tabla 71 Proyeccion de produccion de rosas de Amsterdam
PRODUCCION DE ROSAS DE AMSTERDAM
ANOS TIEMPO X PRODUCCION YY) X2 X3 X4 XY XY
2016 1 8763 882642 1 1 1 8763 8826 8763 3826
2017 2 54066,093432 4 8 16 16932187 33864374
2018 3 8774443937 g 27 Bl 26323332 78969995
2019 4 8387.215026 16 64 256 3354886 134195 44
2020 3 59434 453342 25 125 625 47172267 23586133
TOTAL 15 43526,08838 55 225 979 132740,53 49165503

Fuente: Autoria propia

Para obtener la produccion total de la ciudad de Amsterdam se utilizd una regla de tres

considerando el total de produccién de los Paises Bajos, y la poblacion, esto como resultado

nos da la produccion total de en los Gltimos cinco afios de la ciudad de Amsterdam.
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a= 9383,7766
b= -728,54897
c= 142,46255

Ajuste parabdlico:
y = 9383,7766 + (—728,54897) + 142,46255X>

Tabla 72 Pronéstico de la produccion de rosas de Amsterdam

PRONOSTICO DE LA PRODUCCION

ANOS TIEMPO PRODUCCION PROMEDIO %
2021 6 10141,13439
2022 7 11264,59851 11,07%
2023 8 12672,98772 12,50%
2024 9 14366,30202 13,36%
2025 10 16344,54141 13,76%

Fuente: Autoria propia

Analisis: El pronostico de la produccion de Amsterdam para los proximos cinco afios, registra

un incremento promedio del 12,67%, en el 2021 a 2022 un incremento promedio del 11,07%.

3.8.7. Produccion de la empresa Tinpacs.

Tabla 73 Produccion de la empresa Tinpacs

PRODUCCION DE ROSAS TINPACS

ANOS TIEMPO (X) PRODUCCION (Y) X2 X3 X4 XY X2Y

2016 1 34704 1 1 1 34704 34704
2017 2 45120 4 8 16 90240 180480
2018 3 72000 9 27 81 216000 648000
2019 4 96000 16 64 256 384000 1536000
2020 5 168000 25 125 625 840000 4200000
TOTAL 15 415824 55 225 979 1564944 6599184

Fuente: (Empresa Tinpacs, 2021)

Los datos que se muestran en la presente tabla se obtuvieron de la produccion diaria
multiplicado por un afio, segin lo manifestd la propietaria Carmen Granda; los datos muestran

la produccion de rosas tinturadas listas para exportacion en un periodo de cinco afios.
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a= 48067,2
= -19804,8
= 8592

Ajuste parabdlico:
y = 48067,2 + (—19804,8) + 8592X2

Tabla 74 Pronostico de la produccién de la empresa Tinpacs

PRONOSTICO DE LA PRODUCCION TINPACS
ANOS TIEMPO PRODUCCION PROMEDIO %

2021 6 238550,4

2022 7 330441,6 38,52%
2023 8 439516,8 33,00%
2024 9 565776 28,72%
2025 10 709219,2 25,35%

Fuente: Autoria propia

Anélisis: Los prondsticos de produccion de la empresa Tinpacs, en los proximos cinco afios
registra un incremento promedio del 31,40%, lo que beneficia a la microempresa a poder llegar
a cumplir con el abastecimiento del mercado objetivo, el mejor periodo es del 2021 a 2022 con

un incremento promedio del 38,52% en la produccion estimada de rosas tinturadas.

3.8.8. Proyecciones del consumo nacional aparente de rosas en los Paises Bajos.

Tabla 75 Proyecciones consumo nacional aparente de Paises Bajos

ANOS P(+) I(+) E(-) CNA
TONELADAS UNIDADES PROMEDIO %

2016 176.850 287941 171650 293.141 2931410000

2017 171.650 243780 177037 238.393 2383930000 -18,67%
2018 177.037 180573 168576 189.034 1890340000 -20,70%
2019 168576 171519 171082 169.013 1690130000 -10,59%
2020 188.175 198154 158513 227.816 2278160000 34,79%
2021 200205,4 23871543 147230,4 291.690 2916904300 28,03%
2022 220038  311404,46 131535 399.907 3999074600 37,10%

2023 244977,74 412057,07 112276,02 544.759 5447587929 36,22%
2024 275024,63 540673,26 89453,48 726.244 7262444086 33,31%
2025 310178,66 697253,03 63067,37 944.364 9443643171 30,03%

Fuente: (TradeMap;2021)
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Andlisis: Los datos obtenidos del consumo nacional aparente; se toma en consideracién dos
aspectos; el primero al estar los datos y proyecciones de la produccion, importaciones y
exportaciones totales en toneladas se transforma el dato a kilogramos considerando que cada
rosa tiene un peso promedio de 100 gramos; por tanto, se estima que el CNA, en el afio 2021
sea de 291.690.430,0 unidades adquiridas en el pais europeo, el CNA neerlandés de rosas tiene
un incremento promedio del 2016 a 2020 de 34,79%, proyectado a los préximos cinco afios en

un incremento promedio del 16,61%.

3.8.9. Proyecciones del consumo nacional aparente de rosas en Amsterdam.

Tabla 76 Proyecciones consumo nacional aparente de Amsterdam

ANOS P(+) 1(+) E(-) CNA
TONELADAS UNIDADES PROMEDIO %

2016  8763,8826 14269,048 8506,1943 14.527 145267363,4

2017  8466,0934 12023,678 8731,7902 11.758 117579808,4 -19,05%
2018  8774,4439 8949,6979 8355,0933 9.369 93690484,77 -20,31%
2019  8387,215 8533,639 8511,8968 8.409 84089572,26 -10,24%
2020  9434,4533 9934,7664 7947,3017 11.422 114219180,2 35,83%
2021  10141,134 12070,043 7485,7109 14.725 147254669,5 28,92%
2022  11264,599 15829,641 6828,5022 20.266 202657377,7 37,62%
2023  12672,988 21010,799 6021,7389 27.662 276620476,9 36,49%
2024  14366,302 27613,516 5065,4212 36.914 369143967 33,44%
2025  16344,541 35637,792 3959,5489 48.023 480227848,2 30,09%

Fuente: (Trade Map, 2021)

Andlisis: Los datos obtenidos del consumo nacional aparente, considerando que la ciudad de
Amsterdam es el centro financiero y poblacional del pais, los prondsticos a los proximos cinco
afios muestran un decremento en la adquisicion de rosas en la ciudad, se estima que para el afio
2021 el CNA sea de 147.254.669,5 unidades, se registra un incremento promedio con respecto
al afio anterior en un 28,92%, de igual forma en los préximos cinco afios se registra un

incremento promedio de 16,97%.
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3.8.10. Proyecciones de la demanda insatisfecha de rosas en Paises Bajos (Toneladas).

Tabla 77 Proyeccién de la demanda insatisfecha de Paises Bajos
ANOS IMPORTACIONES EXPORTACIONES DEMANDA INSATISFECHA

2016 287941 171650 116291
2017 243780 177037 66743
2018 180573 168576 11997
2019 171519 171082 437
2020 198154 158513 39641
2021 238715,43 147230,4 91485,03
2022 311404,46 131535 179869,46
2023 412057,07 112276,02 299781,05
2024 540673,26 89453,48 451219,78
2025 697253,03 63067,37 634185,66

Fuente: Autoria propia

Analisis: La demanda insatisfecha obtenida de la diferencia entre importaciones vy
exportaciones, va creciendo anualmente segln las proyecciones obtenidas, la demanda
insatisfecha de los Paises Bajos en el 2021 aumentara en 91485,03 toneladas, lo que presenta
una gran oportunidad para nuevos exportadores que buscan satisfacer a los clientes

neerlandeses.

3.8.11. Proyecciones de la demanda insatisfecha de rosas en Amsterdam.

Tabla 78 Proyecciones demanda insatisfecha de Amsterdam
ANOS IMPORTACIONES EXPORTACIONES DEMANDA INSATISFECHA

2016 14269,048 8506,1943 5762,8537
2017 12023,678 8731,7902 3291,8878
2018 8949,6979 8355,0933 594,6046
2019 8533,639 8511,8968 21,7422
2020 9934,7664 7947,3017 1987,4647
2021 12070,043 7485,7109 4584,3321
2022 15829,641 6828,5022 9001,1388
2023 21010,799 6021,7389 14989,0601
2024 27613,516 5065,4212 22548,0948
2025 35637,792 3959,5489 31678,2431

Fuente: Autoria propia
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Andlisis: Los resultados obtenidos de la diferencia entre importaciones y exportaciones, da
como resultado la demanda insatisfecha de la ciudad de Amsterdam, se estima que para el afio

2021, la demanda insatisfecha crezca en 4584,3321 toneladas en la ciudad europea.
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3.8.12. Cobertura del proyecto.

Tabla 79 Cobertura del proyecto

2016
2017
2018
2019
2020
2021
2022
2023
2024
2025

PRODUCCION

176850
171650
177037
168576
188175
200205
220038
244978
275025
310179

IMPORTACIONES

287941
243780
180573
171519
198154
238715,43
311404,46
412057,07
540673,26
697253,03

EXPORTACIONES

171650
177037
168576
171082
158513
147230,4
131535
112276,02
89453,48
63067,37

CNA

293.141
238.393
189.034
169.013
227.816
291.690
399.907
544.759
726.244
944.364

PEA

9051471
9110883
9228664
9374012
9354663
9419815
9441789
9445198
9430041
9396320

REAL TON

0,03
0,03
0,02
0,02
0,02
0,03
0,04
0,06
0,08
0,10

RECOMENDADO TON

o o
o o
© ©

o
o
©

0,09
0,09
0,09
0,09
0,09
0,09
0,09

DEFICIT TON

0,06
0,06
0,07
0,07
0,07
0,06
0,05
0,03
0,01
-0,01

POBLACION
AMSTERDAM

843945
844947
854047
862965
872757
887124
903387
922136
943370
967089

DEMANDA
INSATISFECHA TON

116291
66743
11997

437
39641
91485,03
179869,46
299781,05
451219,78
634185,66

UNIDADES

34704
45120
72000
96000
168000
238550
330442
439517
565776
709219

OFERTA TON

3,47
4,51
7,20
9,60
16,80
23,85
33,04
43,95
56,57
70,92

%COBERTURA

Fuente: Autoria propia
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Anélisis: Considerando que se proyecta tanto el consumo aparente, el consumo per cépita por habitante y la poblacién econémicamente activa, se
observa que la tendencia de crecimiento es constante para los proximos cinco afios, considerando que la produccién de la empresa Tinpacs es

pequefia se estima que cubre la demanda insatisfecha en un 0,01% del total de habitantes econémicamente activos de la ciudad de Amsterdam.
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3.9. ESTUDIO TECNICO
3.9.1. Historia de la empresa.

La empresa fue constituida en el afio 2014 por el emprendimiento de la Sra. Carmen Granda
con el nombre de Tinturaciones PACS mismo que cambio en el 2017 con el nombre de
TINPACS siendo registrada en el SRI con el ruc 1003022058001. Empezando a prestar su
servicio de tinturacion que consiste en transformar las rosas naturales a tinturadas con el método
de absorcion. En sus inicios trabajo para Mipymes floricolas ubicadas en el sector de Cayambe
y Tabacundo, entre las que destacan: Josafat Flowers, Dream Farms, Flor Ana y CAMPTEC.
A partir del afo 2018 la empresa innova sus métodos con la integracion de rosas elaboradas por
el método de aspersion, posteriormente mejora la calidad e innovacién del producto logrando
para el 2019 ofrecer un servicio con 5 métodos de tinturado: absorcién, aspersion, splatter,

aplicado de glitter y mixto.

En el mismo afio la empresa forma parte del foro de fincas del Ecuador donde los clientes
internacionales contactaron a la propietaria para adquirir sus productos, siendo el principal
motivo en la que la empresa tomo la iniciativa de exportar sus rosas tinturadas a nuevos
mercados internacionales ( Italia, Kuwait, Serbia y Estados Unidos), pero debido a la falta de
experiencia, limitacion de talento humano y dificultad para adquirir la materia prima principal
(rosas de variedad vendela y mondial), se limita a desarrollar el proceso de tinturado y satisfacer
la demanda nacional de empresas floricolas quienes se encargan de la exportacion. Actualmente
la empresa ofrece servicio de tinturacion, capaciones, asesoria completa, afinacion e inmediata,
trabaja con fincas ubicadas en Pichincha y Cotopaxi. El principal proveedor de la empresa es
ECUAQUIMICA vy rosas de Cayambe. TINPACS en las temporadas altas: san Valentin,
Halloween, Navidad, dia de las madres y fiestas patrias requiere la contratacion de operarios,
mismos que son capacitados previamente para cumplir con las exigencias de los clientes

obteniendo productos de alta calidad, personalizados, con tallos de 60 cmy 70 cm
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3.9.2. Localizacién.

3.9.2.1. Macro localizacion de la microempresa empresa Tinpacs.

Tabla 80 Macro localizacién

MACRO LOCALIZACION

Pais Ecuador

Provincia Pichincha
Canton Cayambe
Parroquia Cayambe

Fuente: Google maps

3.9.2.2. Micro localizacion de la microempresa Tinpacs.

La microempresa Tinpacs se constituyé formalmente el 2017 en la ciudad de Cayambe-calle
Kenedy e Independencia S/N, su propietaria Carmen Granda manifiesta que brinda el servicio

de tinturacién de rosas para exportacion.

Imagen 1 Micro localizacion

Fuente: Google maps
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3.9.3. Propuesta de distribucion fisica de la empresa.

Invernaderos-Cultivo

Reservorio

Area de carga externa

Bodega de
Insumaos

|

Barfos Parqueadero

Secretaria

Pasillo y area de espéra

Area administracion

Gy &

Figure 2 Distribucion fisica de la empresa

Fuente: Autoria propia

3.9.4. Propuesta de identidad empresarial.

3.9.4.1. Mision.

“Producir y prestar servicios de triturado de rosas mediante aspersion y absorcion que cumplan
con altos estandares de calidad, brindar nuevas emociones y percepciones a nuestros clientes,

para satisfacer las necesidades nacionales”.
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3.9.4.2. Vision.

“Ser una empresa referente, en la produccion de rosas tinturadas, reconocidas por su calidad,

belleza e innovacion a nivel nacional e internacional del mercado floricola”.
3.9.4.3. Valores.

e Trabajoenequipo: Fomentar un estilo participativo, generando la unién y cooperacion
de los operadores involucrados para lograr obtener los mejores resultados en cada etapa
del proceso con estandares de calidad.

e Compromiso: Promover el esfuerzo y orgullo de pertenencia dentro de la asociacién
para generar decisiones factibles en la solucion e innovacion.

e Mejora continua: Inspirar el mejoramiento en cada procesos y actividades, por medio,
de la organizacion, coordinacién, evaluacion y control para asegurar la calidad en la
asociacion.

e Responsabilidad: Integrar un conjunto de normas morales para influir entre los
integrantes un comportamiento positivo y capacidades para razonar sobre sus actos o
decisiones.

e Respeto: Mantener una actuacion correcta, igualitaria e integral para fomentar la unién
y reciprocidad entre los clientes internos y externos, proveedores, sociedad y medio

ambiente.

3.9.4.4. Politicas de calidad.

e Creatividad e innovacién buscando la mejora continua.

e Eficiencia y eficacia en el area productiva y administrativa disminuyendo tiempos y
recursos.

e Compromiso con la calidad para brindar a nuestros clientes productos que cumplan méas
alla de sus expectativas.

e Responsabilidad a cada uno de los funcionarios y operadores efectivos para cumplir sus
metas y los de la empresa buscando siempre la excelencia.

e Comunicacion interna y externa de todos los procesos productivos garantizando la

calidad de inicio a fin.

e Transparencia en todos los procesos para garantizar la ética y compromiso de todos.
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3.9.5. Imagen corporativa.

En el mercado global una buena imagen corporativa permite a la empresa generar valor
mediante la percepcion de sus clientes, en actitudes, ideas, creencias y sentimientos de los
consumidores sobre la empresa. La empresa Tinpacs busca generar una imagen socialmente
responsable y adaptable a las nuevas tendencias plasmando en su marca, el mensaje de
sensibilidad, adaptabilidad, belleza y sencillez a sus clientes, esto utilizando las més finas rosas
certificadas y tinturadas con altos estandares de calidad a peticién de los clientes. Con una

imagen corporativa fuerte Tinpacs busca diferentes beneficios como:

e Buscar que el publico logre identificar el mensaje de la marca.

e Lograr que el mercado objetivo se identifique con la marca, relacionandola con los

valores, principios y filosofia de la empresa.

e Generar un vinculo emocional entre el cliente y la marca brindando mas seguridad,

confianza y fidelizacion.

e Aumentar la generacion de valor percibido por los clientes mediante una marca

facilmente adaptable y de alta calidad.

; . : . o - Material o
Nombre de la empresa —® Logotipo v simbelo  —  Identdad cromatica [ u:"l;'p"rati“" e Sitie web
A W Wi

Figure 3 Imagen corporativa

Fuente: Autoria propia

Nombre de la empresa: EI nombre Tinpacs, proviene de la palabra tinturacion, quiere
transmitir una idea clara de lo que ofrece la empresa, ademas es breve, atractivo, es facil de

pronunciar en cualquier idioma y diferenciador de la competencia.

Logotipo y simbolo: La marca busca ser sencilla y practica, la flor resume la esencia de la

empresa ademas es facil de recordar para los clientes.

Identidad cromatica: Los colores son importantes para lo que busca transmitir la empresa, la

marca estandar busca un color rojo intenso que simboliza el amor, la pasion y sensibilidad.
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Material corporativo: Es importante que la empresa plasme su idea de negocio en tarjetas de
presentacion, folletos, packaging, posters y carteles publicitarios que evoguen su identidad

generando sensaciones asociadas a su imagen corporativa.

Sitio Web: La creacidn de una pagina web sera fundamental para que la imagen corporativa de

la empresa pueda transmitir su filosofia y acaparar clientes en el mercado internacional.

3.9.6. Propuesta de marca.

La marca es fundamental para la empresa, es como la empresa se presenta ante sus
clientes y competidores, una marca facil de recordar y que se acople con los objetivos
planteados de la empresa perdurara en la mente de los clientes. Jaén (2019) afirma: “Una buena
marca es la que brinda una imagen fresca, Unica y adaptable facilmente, transmiten valores y
genera conexion emocional con el cliente a quien va dirigido” (p.3). La idea de marca que se
propone es una marca dinamica que se acople al producto y cualquier mercado, una paleta de

colores que pueden irse alternando acorde al pais destino, la temporada o festividades.

Tabla 81 Propuesta de marca

ACTUAL PROPUESTA

= |
T
N

Tinpacs

rosas tinturadas

(hnpag:s

Fuente: Autoria propia

Con la nueva marca la empresa puede ampliar su modelo de negocio abarcando nuevos
mercados y mejorando su competitividad en el sector, el minimalismo, la combinacion de
colores y la adaptabilidad hace de la marca un atractivo para los clientes. En el mercado
neerlandés es preferible utilizacion de colores rojo que simboliza el amor y la sensibilidad, el
anaranjado es considerado el color de la realeza y el verde el color que simboliza la naturaleza

y sustentabilidad.
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%inpacs tinpags ‘tinpags

Fuente: Autoria propia

3.9.7. Propuesta de estructura organizacional de la empresa Tinpacs.

Considerar la gestion de personal, reclutamiento y capacitacion constante es fundamental ya
que, de aqui, parte gran parte de la ejecucion de las estrategias de la empresa; es importante que
el personal se identifique y comprometa con la mision y visién de la empresa, Tinpacs, busca
gente capaz y que ame lo que hace. La estructura organizacion es la columna vertebral de la
empresa, los procesos que se realicen dependeran de la eficiencia del personal, por ello se
plantea una estructura organizacional vertical donde el gerente y el presidente toman las

decisiones para que se ejecuten minuciosamente.

Gerente

v v v h

v
Area logistica Area Area comercial il Area de calidad
Administrativa oduccion
l l v
h 4 h 4

. - - - . - T -:\Ie'dde . ) Emdm}
‘ Exportacion ‘ Almacenamiento Dhstribucion ‘ Contabilidad ‘ ‘ Ventas ‘ | Compras ‘ T - |-"|_rea de tinturado cantrol de plagas
h 4
Area de post : | [: -
e ‘ |3..rea de asperzién }:’\rea de absorcidn
Area de cultivo

Figure 4 Estructura organizacional
Fuente: Autoria propia
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3.9.8. Matriz FODA.

Por medio de la matriz de analisis interno FODA, se da a conocer las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la microempresa Tinpacs, permitiendo priorizar estrategias para la
comercializacion de sus productos.

Tabla 82 Matriz FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

o ) O.1. Alta demanda de rosas tinturadas en el
F.1. Disefios personalizados.

F.2. Alta durabilidad de vida de la flor.

F.3. Costos bajos de produccion.

mercado internacional.
0O.2. Apoyo de organizaciones e

- instituciones publicas.
F.4. Mano de obra calificada. o )
o . 0.3. Acceso a créeditos bancarios.
F.5. Alta competitividad en la produccion de o ]
o 0.4. Maquinaria de punta y alta tecnologia.
rosas con disefios Unicos. ) _ )
) O.5. Acceso a ferias internacionales
F.6. Proceso productivo patentado o )
dirigidas a empresas floricolas.

DEBILIDADES AMENAZAS

A.1. Factores climéticos y plagas que pueden

D.1. Manejo de produccion de forma afectar ala produccién de rosas.

artesanal. A.2. Necesidad de intermediarios en la
D.2. No cuenta con infraestructura. cadena de suministro y distribucion.
D.3. Falta de marketing. A.3. Barreras arancelarias y no arancelarias.

D.4. Bajos conocimientos de comercio A.4. Cambio de gustos y preferencias por

exterior, negociacion y logistica. parte del consumidor internacional.
D.5. Alto poder de los proveedores. A.5. Alta competencia desleal y productos
sustitutos.

Fuente: Autoria propia

Al conocer la realidad de la microempresa se realizd la propuesta de matriz FODA para
identificar la situacion interna y analizar las posibles estrategias que permitan aumentar su
competitividad a nivel nacional e internacional a largo plazo. Su mayor fortaleza es la de la
produccion de un producto patentado a gusto del cliente, las técnicas empleadas no son
conocidas por la competencia, sin embargo, la produccion al ser de forma artesanal es limitada
para cubrir la demanda a gran escala, ademas no cuenta con produccién propia de flores, por lo

que los costos son altos.
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3.9.9. Analisis Matriz Estratégica FODA.

Tabla 83 Matriz estratégica FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

. ) D.1. Manejo de produccién de
F.1. Disefios personalizados.

F.2. Alta durabilidad de vida de

la flor.

forma artesanal.
D.2. No cuenta  con

) _infraestructura.
F.3. Costos bajos de produccion. )
- D.3. Falta de marketing.
F.4. Mano de obra calificada.

o D.4. Bajos conocimientos de
TINTURADY F.5. Alta competitividad en la

D<) ) . -
. _ . comercio exterior,
l n p ag S produccion de rosas con disefios

o negociacion y logistica.
anicos.
D.5. Alto poder de los

proveedores.

OPORTUNIDADES Estrategias FO Estrategias DO

DO.1. Utilizacion del
comercio electrénico. D3-D4-

FO.1. Adgquisicién de 02-04
O.1. Altademanda de rosas o ) .
) infraestructura y magquinaria. DO.2. Alianza estratégica con
tinturadas en el mercado
_ ) F3-02-04-03 una empresa productora de
internacional. L ) o
FO.2. Utilizacion de comercio rosas sin tinturar. D2-D4-D5-
0.2. Apoyo de .
o electronico. F5-01-02 01-02
organizaciones e

o o FO.3. Capacitaciones DO.3. Inversion de una planta
instituciones publicas. o ) _
o constantes dirigidas al equipo de de cultivo de rosas blancas.
0.3. Acceso a creditos )
trabajo. F1-F4-02 D2-D5-03

o FO.4. Obtencidn de DO.4. Participacion en ferias
0.4. Maquinaria de punta y o ) ) ) ) )
certificaciones internacionales. internacionales por medio de

~ F2-F5-02 programas del estado. D3-D4-
O.5. Acceso a ferias o
_ ) o FO.5.  Diversificacion de 02-05
internacionales dirigidas a »
produccién y mercados. F1-F5- DO.5. Acceso a programas

bancarios.

alta tecnologia.

empresas floricolas.
05 como: Pro-Ecuador, Exporta

Facil y Juntos Ecuador. D1-
D3-D4-01-02
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AMENAZAS

Estrategias FA

Estrategias DA

A.1l. Factores climéticos y
plagas que pueden afectar a
la produccion de rosas.

A2 de

intermediarios en la cadena

Necesidad

de suministro y
distribucion.

A.3. Barreras arancelarias
y no arancelarias.

A.4. Cambio de gustos y
preferencias por parte del

consumidor internacional.

A5. Alta competencia
desleal y  productos
sustitutos.

FA.L. métodos
innovadores de cultivo. F2-F3-
Al

FA.2.

etiqueta y envases acordes a las

Implementar

Desarrollar ~ marca,
leyes y perfil del consumidor del
mercado meta. F5-A4-A5

FA.3. Busqueda de mercados
internacionales que cuenten con
acuerdos comerciales con el
Ecuador. F1-F5-A3-A4

FA.4. Elaboracion de nuevos
productos con la union de
procesos de otras empresas. F1-
F5-A2-A5

FA.5. Establecer un plan de
exportacién para incrementar la
venta de los productos. F4-A2-
A3

DA.1. Cambiar la produccién
automatica por medio de la
implementacion de
maquinaria. D1-D2-A2-A5

DA.2. de

personal con conocimientos

Contratacion
en logistica y comercio
exterior. D4-A2-A3

DA.3. Desarrollar un plan de
marketing e innovacion. D3-
D4-A4-A5

DA.4. Establecer un modelo
de control de procesos para
disminuir el tiempo y mejorar
la calidad del producto. D1-
D5-Al1-A2

DA.5. Establecer una alianza
estratégica con otros servicios
como: aerolineas, restaurantes
gourmets, plazas para eventos,
etc. D3-D4-A4-A5

Fuente: Autoria propia
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3.9.10. Propuesta manual de funciones.

3.9.10.1. Presidente.

Tabla 84 Manual de funciones-presidente

IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del cargo: presidente
NUmero de personas:1
Funciones y responsabilidades
e Toma importante de decisiones
e Controlar el funcionamiento individual y colectivo.
Perfil profesional
Estudios superiores: Universitario
Titulo: Profesional en areas administrativas o afines
Estudios complementarios: Talento humano
Habilidades y competencias: Liderazgo, trabajo en equipo.

Fuente: Autoria propia

3.9.10.2. Gerente.

Tabla 85 Manual de funciones-Gerente

IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del cargo: Gerente general
NUmero de personas:1
Funciones y responsabilidades

¢ Planificacion y control de los objetivos de la empresa a corto y largo plazo.

e Fijacion y cumplimiento de metas

e Organizar y controlar los diferentes departamentos de la empresa

e Toma de decisiones acertadas y oportunas

Perfil profesional

Estudios superiores: Tercer nivel y cuarto nivel
Titulo: En administracion de empresas, comercio o a fines
Estudios complementarios: Gestién del talento humano, finanzas, tecnologias de la
informacion.
Habilidades y competencias: Liderazgo, trabajo en equipo, empatia, rapida adaptabilidad,

resolucién de problemas, toma de decisiones.

Fuente: Autoria propia
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3.9.10.3. Area de produccion.

Tabla 86 Manual de funciones-area de produccion

IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del cargo: Técnico de produccién
NuUmero de personas:2
Funciones y responsabilidades
Tinturado
e Inspeccién de materiales y materia prima
e Coordinar el proceso de tinturado
e Gestion de tiempos y temperatura

e Control de las adecuaciones e instalacion

Pre tinturado
e Coordinar con el area de compras
o Verificar el estado de la cosecha
e Llevar el registré del producto cosechado

e Monitoreo de plagas

Perfil profesional
Estudios superiores: Universitario
Titulo: Ingeniero en produccion
Estudios complementarios: produccién, control de calidad, inventarios.

Habilidades y competencias: Liderazgo, trabajo en equipo.

Fuente: Autoria propia
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3.9.10.4. Area logistica.

Tabla 87 Manual de funciones-Area logistica

IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del cargo: Administrador logistico y operaciones
NUmero de personas:1
Funciones y responsabilidades

e Gestion en el traslado de la carga

e Distribucién y control de la carga

e Coordinar toda la cande de suministro

e Optimizar los procesos logisticos

Perfil profesional

Estudios superiores: Universitario
Titulo: Ingeniero en logistica y transporte
Estudios complementarios: Uso de base de datos, procesos operacionales y estadistica.
Habilidades y competencias: Liderazgo, trabajo en equipo.

Fuente: Autoria propia

3.9.10.5. Area comercial.

Tabla 88 Manual de funciones-Area comercial

IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del cargo: Administrador logistico y operaciones
Numero de personas:2
Funciones y responsabilidades

Compras

e Seleccion de proveedores socialmente responsables

e Adquisicion de productos e insumos

e Adquirir maquinaria necesaria

e Optimizar los procesos logisticos
Ventas

e Realizar estudios de mercados

e Disefio de publicidad

e Negociar con clientes

e Coordinar con clientes en el exterior para su exportacion
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Perfil profesional
Estudios superiores: Universitario
Titulo: Licenciado en comercio exterior, empresas, marketing y neuromarketing
Estudios complementarios: Negociacion, intuicion, inteligencia comercial

Habilidades y competencias: Liderazgo, trabajo en equipo.

Fuente: Autoria propia

3.9.10.6. Area de calidad.

Tabla 89 Mapa de Procesos -Area de calidad

IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del cargo: Administrador de calidad

NUmero de personas:1
Funciones y responsabilidades

e Gestion de los procesos de control de la calidad

e Mejoramiento del producto final

e Lograr la mejora continua

e Monitoreo de los estandares de calidad

Perfil profesional

Estudios superiores: Universitario
Titulo: Ingeniero en produccion, especializacion en calidad
Estudios complementarios: Formacion en sistemas de gestion de calidad

Habilidades y competencias: Liderazgo, trabajo en equipo.

Fuente: Autoria propia

3.9.10.7. Area administrativa financiera.

Tabla 90 Mapa de Procesos -Area financiera

IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del cargo: Administrador financiero
NuUmero de personas: 1
Funciones y responsabilidades
e Control y registré de transacciones de la empresa
e Toma de acciones oportunas en presupuesto

e Control de entrada y salida de dinero
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e Pago de cuentas de proveedores y servicios
e Impuestos aplicables y retenciones
Perfil profesional
Estudios superiores: Universitario
Titulo: Licenciado en contabilidad, finanzas y afines
Estudios complementarios: sistemas contables y financieros

Habilidades y competencias: Liderazgo, trabajo en equipo

Fuente: Autoria Propia

3.9.11. Propuesta de ficha de procesos .

Tabla 91 Proceos Administrativos

MAPA DE PROCESOS EMPRESA TINPACS

ENTRADAS PROCESOS ESTRATEGICOS SALIDAS

E Presidencia Gerencia Talento humano
-Flores de
Z
PROCESOS CLAVES :
= -Proveedores calidad.
d Comercial ~ Produccion Logistica
-Rapi -Cumplir con las

g cgﬁfrlc()jle éey Ventas Pretinturado Exportacion expec?ativas_
i procesos Compras Tinturado Almacenamiento .
a  logisticos y de o -Creacion de
< exportacion. Distribucion confianza
) PROCESOS DE APOYO L
EJ) -Gustos del -Cumplimiento

. de entrega
W cliente Gestionde  Gestionde  Cadena Con;rol Gestion g

calidad procesos de valoi . seguridad
tiempos

A 1IN3AITIN 13 NNINNYYHIQ I VR

Fuente: Autoria propia

El mapa de procesos propuesto esta enfocado en la satisfaccion del cliente, el control de los
procesos productivos, logisticos y de calidad para garantizar el cumplimiento de las metas a
largo plazo, los procesos clave giran en torno a la gestién administrativa y toma de decisiones
los cuales guian y efecttan las operaciones. Los procesos claves se enfocan en la produccion
de rosas, la cual esta dividida en tres ejes fundamentales: la comercial, la produccion y la
logistica, los procesos de apoyo seran claves para complementar el cumplimiento del objetivo

como son el control de calidad, procesos, el tiempo y la seguridad de estos.
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3.9.12. Propuesta ficha de procesos.

3.9.12.1. Proceso administrativo.

Tabla 92 Ficha de procesos-proceso administrativo

Ynpacs @

PROCESO: Proceso RESPONSABLE:

administrativo

MISION: Implementar, controlar, tomar decisiones y
gestionar estrategias innovadoras para garantizar la
productividad, comercializacion y calidad de los
productos, cumpliendo con las expectativas de nuestros
clientes.

P-A-01

Gerente

DOCUMENTACION
-Registros financieros
-Registrd de desempefio y
procesos.

-Informacién de compras y
ventas.

Empieza: Necesidad de analizar nuevas estrategias que busquen el desarrollo

empresarial y productivo.

L
CZ) Incluye: Analizar los registros financieros, presupuestos y evaluar la
< factibilidad de las estrategias, autorizar la asignacién de recursos.

3 Termina: Implementar estrategias y tomar decisiones que beneficien a la
< organizacion.

INSPECCION: REGISTRO:

Control, verificacion y evaluacién Exito de las estrategias implantadas,
trimestral de los departamentos deteccion de fallos, correcciones
empresariales. necesarias, y aspectos a mejorar.
VARIABLE DE CONTROL INDICADORES:

Desempefio de los departamentos -NUmero de estrategias implementadas
Ingresos netos -Tiempo de logros alcanzados

Comportamiento de las estrategias
Ventas totales

Fuente: Autoria propia
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Diagrama de flujo proceso administrativo

INICIO )
l |
| ‘ ‘ Estados financiesos y
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estrategias ¥ meajoran

l

Ajuste de propuesta

l
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—

|Ejecucion de suvtrategian
l ¥ mejoran

Control ¥ registro de
procesos y estrategias
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Figure 5 Diagrama proceso administrativo
Fuente: Autoria propia
El presente proceso administrativo y gerencial permitird a la empresa realizar proyectos y
estrategias internas para aumentar la competitividad y la organizacion del &rea, de igual forma
permitird coordinar los procesos estratégicos, administrativos y productivos para minimizar los

riesgos que puedan suscitarse a largo o corto tiempo.
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3.9.12.2. Proceso productivo.

Tabla 93 Ficha de procesos-proceso productivo

tYinpacs ©

PROCESO: Proceso productivo ~ RESPONSABLE: Técnico de produccion
MISION: Ofrecer, controlar y gestionar los procesos DOCUMENTACION
productivos de los productos, velando por la calidad y -Registro de inventarios

P-P-01

satisfaccién a nuestros clientes. -Registré de calidad
Empieza: Recepcion de materia prima por parte de proveedores, insumos y
EJ) componentes.
<ZE Incluye: Registro de control de calidad, registr6 de compras y ventas.
O Termina: Producto final listo para envié a departamento logistico y control
2
INSPECCION: REGISTRO:
-Evaluacién de caracteristicas 6ptimas de -Informe de seguimiento de procesos.
materias primas. -Informe de costos de produccion.
-Control de proceso de cosecha y tinturado  -Informe de cantidad de insumos y
-Control y revision de producto final materiales utilizados.
-Registrd de inventarios y materiales
sobrantes.
VARIABLE DE CONTROL INDICADORES:
-Productos terminados -NUmero de unidades producidas
-Productos con anomalia -Cantidad de materia prima utilizada
-Tiempo de produccion -NUmero de unidades producidas con
-Tiempo de cosecha anomalia

-Tiempo de tinturado

-Desperdicios

-Calidad de producto final
Fuente: Autoria propia

El presente proceso permitira a la empresa controlar y gestionar los procesos productivos los
cuales estan divididos en tres: el cultivo donde se gestiona y monitorea el crecimiento y cuidado
de la rosa, controlando su temperatura, riego y suelo. Post cosecha donde la flor esta pronta a
entrar a planta y almacenamiento, en este proceso se las clasifica y adecua para ser tratadas de
acuerdo con los gustos y preferencias del cliente. El proceso de tinturado puede ser por
absorcion y aspersion, este dependera de los colores y disefios que el cliente pida, en este

proceso prevalece la calidad y caracteristicas fisicas del boton y del tallo.

143



3.9.12.2.1. Subproceso diagrama de flujo cultivo.

INICIO '/u

— Nivelacion

‘\ -~

Preparacion de terreno > Prepafz_«cxon oe s
tierra
— Preparacion de camas
—> Adecuacion
Preparacion de
invernadero ¢
—] Materiales
Preparacion de
sistema de riego
Plagas
Siembra
l E— Humedad
Controles o m— Temperatura
l F—> Iluminacion
Detalles ¢
] Temperatura
—> Corte
Cosecha A S Enmallado
l 3 .-\Lmaceua;e cuarto
frio
Pa:.a la prueba den
Desecho F—\ cahdad //

~ Si

l

Tinturacion

Figure 6 Diagrama de cultivo
Fuente: Autoria propia

El proceso de cultivo inicia con la preparacion del terreno hasta la cosecha de las rosas, este
proceso tiene gque estar a manos de técnicos 0 personas con conocimientos en preparacion de
suelos para el cultivo, esto influird en la calidad de la rosa y evitara los errores y costes
innecesarios. Al ser considerado el proceso mas importante, este es el mas costoso, en relacion
con la mano de obra e insumos para el cuidado de las rosas. Para la preparacion de la tierra se

necesita una nivelacion éptima eliminando los obstaculos o monticulos. Segun Carmen Granda
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manifiesta que: el suelo debe tener un flujo de aire constante y que se debe evitar la acumulacion

de agua innecesaria, ademas el PH del suelo no debe ser mayo a 6.

Para la proteccion de las rosas es necesario la preparacion de un invernadero cuya
finalidad es la proteccion de las rosas de la lluvia, insectos, plagas y las bajas temperaturas, la
estructura de estos invernaderos pueden ser metalicos o de madera, estos deben garantizar el
flujo de aire y temperatura. Novagrip (2020) afirma que: las condiciones de un invernadero para
que la flor obtenida sea de alta calidad la temperatura debe oscilar entre los 20°C y la humedad
en torno al 98%. La estructura esta cubierta por plastico que permite la proteccién contra el sol

y cambios bruscos en el clima.

El monitoreo de temperatura es importante, las temperaturas minimas que puede soportar la
rosa son de 15°C a 17°C durante las noches ocasionando retrasos en el crecimiento de la flor,
por otro lado, si la temperatura es excesiva y supera los 28°C provocaria que la rosa se seque y
que no sea apta para la titulacion, ademas sus pétalos son extremadamente delicados.

Imagen 3 Zona de cosecha

La cosecha de la rosa necesita cumplir una serie de indicadores, las rosas se cortan con la mayor
longitud que tenga el tallo y el bot6n, posterior se enmalla en grupo de 20 rosas para continuar
el proceso de controles de calidad y revision.
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3.9.12.2.2. Subproceso diagrama de flujo post cosecha.
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Figure 7 Diagrama post cosecha
Fuente: Autoria propia

Después de obtener las rosas e identificar las que se encuentran en condiciones para continuar

el proceso, se las clasifica considerando los criterios de tamafio de tallo evitando que sean
curvos o deformes y tamafio de boton; las que no cumplan con estos estandares de calidad se
las separa para distribuirlas dentro del mercado nacional. Una vez separadas y clasificadas se
las coloca en cuartos frios con una temperatura de 2°C a 4°C, de esta forma la flor se conserva

fresca y evita que la flor esté expuesta a bacterias o insectos.
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Las rosas clasificadas deben pasar por un proceso de limpieza y eliminacion de exceso como
espinas y hojas. Segun un estudio realizado por la embajada de Ecuador en los Paises Bajos la
cual busca incrementar las relaciones con el pais europeo, afirma que: “las rosas preferidas por
los neerlandeses tienen una longitud de tallo estimado entre 50 a 70 centimetros con botes

grandes, y que estén cerradas”. (2011).

4-6 cm

Boton cerrado

70 cm

Imagen 4 Caracteristicas de la rosa demandada
Fuente: Autoria propia

A continuacion, las rosas son envueltas en papel protector de 12 unidades y enviadas al cuarto
frio a 2°C para continuar con los deméas procesos.

3.9.12.2.3. Subproceso diagrama de flujo tinturado.

Para el proceso de tinturado se considera dos procesos para el tratamiento de la rosa el cual es
el de aspersion y absorcion cada uno tiene una forma diferente de aplicacion de la pintura
especial tanto en tonalidad y disefios, estos podran ser a gusto del cliente o del pedido hecho, la

duracioén de estas rosas tratadas tiene una duracion de 25 a 30 dias.
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Diagrama de flujo tinturado por aspersién
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Figure 8 Diagrama tinturacion aspersion
Fuente: Autoria propia

El proceso de aspersion inicia con la recepcion de rosas ya debidamente cortadas y clasificadas

y que han pasado por los controles de calidad, posterior a eso se prepara el tinte, y se procede a

colocar en la maquina de aspersion, a continuacion, se elabora el boceto de colores y disefio

que pidio el cliente, mediante un soplete de forma muy delicada se empieza a pintar cada pétalo,

es necesario hacer reposar a la flor entre 10 a 15 minutos.
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Se realiza un control de calidad donde se inspecciona la uniformidad del color, los tonos y la
reaccion de la flor, si no se cumple con estos estandares la flor permanece en el mercado
nacional. A continuacion, se realiza el proceso de embonchado y embalaje para posteriormente

almacenarlas en el cuarto frio a una temperatura de 2°C.
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Diagrama de flujo tinturado por absorcion
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Figure 9 Diagrama tinturacion absorcion
Fuente: Autoria propia
Inicia con la recepcidn de rosas que ya han pasado por los procesos de calidad y clasificacion,
a continuacién, la parte inferior del tallo es dividida en tres patas iguales cabe resaltar que el
tallo necesita ser recto sin imperfecciones o torceduras, a continuacién, se necesita establecer
un control de temperatura para que el ambiente esté aproximadamente entre himedo y célido

cerca de unos 18°C para que la flor se deshidrate por unos 30 minutos.

150



Imagen 5 Proceso de absorcion

Fuente: Empresa Tinpacs

Para la preparacion del tinte se necesita hervir un litro de agua y se procede a pesar la cantidad
de tinte requerido mezclado con un compuesto hidratante y se deja reposar por uno 15 minutos;
a continuacion, se coloca la mezcla en partes iguales en canaletas o vasos comunes de plastico;
se procede a colocar cada flor debidamente cortada el tallo en cada uno de los vasos o canaletas,
se puede realizar hasta una variacion de tres colores dependiendo del nimero de cortes en el

tallo.

Imagen 6 Proceso de absorcién

Fuente: Empresa Tinpacs
Se requiere entre 5 a 6 horas para que el tinte llegue al boton la velocidad de la titulacidn
dependeré de la cantidad de humedad y calor en la habitacion; una vez pasado esté tiempo se
procede a retirar cada flor para realizar el control de calidad correspondiente, los pétalos

dafiados o que no son aptos para comercializar seran desechados a la industria nacional.
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3.9.12.3. Proceso comercial.

El proceso comercial busca controlar y gestionar los proveedores y promover estrategias de
ventas y de compras a nivel nacional e internacional con la finalidad de promover la
competitividad de la empresa consiguiendo las mejores materias primas para elaborar un

producto que cumpla con las expectativas del cliente.
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3.9.12.3.1. Proceso compras.

Tabla 94 Ficha de procesos-proceso compras

Ynpacs @

PROCESO: Compras RESPONSABLE: jefe de compras

P-C-01

MISION: Garantizar y coordinar que el departamento de  DOCUMENTACION

produccion y procesos cuenten con los insumos de -Solicitud de pedidos

calidad, necesarios para brindar un producto final de -Control de proveedores

calidad. -Catalogo de productos
requeridos

Empieza: Cuando la materia prima e insumos estan pronto a terminarse, y no

alcanzaran para elaborar el producto final.

Incluye: Receptacion del pedido, y registré de la materia prima e insumos,

cotizaciones y 6rdenes de compra.

Termina: Receptacion, registrd y control de las materias primas e insumos,

pago al proveedor, y facturas.

ALCANCE

INSPECCION: Control mensual del REGISTRO: Pedidos, oOrdenes de
rendimiento de materia prima directa e compra, aprovisionamiento, utilizacion

insumos. de insumos y materia prima.
VARIABLE DE CONTROL.: INDICADORES:

-Plazos de entrega de materias primas -Materia prima utilizada

-Términos negociados con el proveedor -NUmero de 6rdenes de compra

-Fines a utilizar la materia prima -Tiempo de ingreso de materia prima a
-Desperdicios y sobrantes fabrica

-Materia prima que no cumple con -Tiempo de receptacion de la compray
estandares de calidad. llegada a almacén

-Plazo de pago a proveedores
Fuente: Autoria propia

153



Diagrama de flujo de Compras
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ordenes de compras efectuadas, se requiere realizar la preparacion del pedido considerando las
situaciones criticas de los almacenes, una vez identificado los stocks la orden de compra
necesita ser revisada y aprobado por el jefe encargado de compras, mediante una cotizacion con
la finalidad de minimizar la compra excesiva de materiales e insumos innecesarios. Una vez se
haya analizado la orden de compra y la cotizacion, se realiza el pedido y se procedera al pago
correspondiente por parte del area financiera, que debera entregar su respectivo comprobante y
liquidacion de dichos pagos; esto minimizara los riesgos de salida de efectivo innecesaria.
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Figure 10 Diagrama compras
Fuente: Autoria propia

Para el proceso de compras se debe considerar la coordinacién entre los proveedores y las




3.9.12.3.2. Proceso ventas.

Tabla 95 Ficha de procesos-proceso ventas

Ynpacs @

P-V-01

PROCESO: Ventas RESPONSABLE: jefe de ventas

MISION: Conseguir y captar la atencion del cliente, DOCUMENTACION
siempre mostrando un servicio de calidad y garantizar la -Precios

entrega de un producto de calidad a nuestros clientes -Promociones

nacionales e internacionales.

-Procedimiento de
produccion

Empieza: Planificacion de las estrategias de negociacion, ofertas,

promociones e incentivos.

cartera de clientes.

ALCANCE

condiciones.

INSPECCION: Estudios de mercado,
perfil del consumidor, nivel de satisfaccion
del cliente, formas de pago y plazos.

VARIABLE DE CONTROL.:
Calidad del pedido a entregar
Control de pago

Fecha de entrega

Quejas y sugerencias recibidas

Fuente: Autoria propia

Incluye: Cotizaciones, negociaciones, receptacion de pedido, realizacion de
contrato de compraventa, coordinar el despacho y tiempos establecidos, llevar

Termina: Entregar de forma anticipada el pedido al cliente en excelentes

REGISTRO: Base de datos de clientes,
nimero de cotizaciones, entregas
exitosas, ventas nacionales e
internacionales, registro de ventas
fallidas, nimero de clientes satisfechos.

INDICADORES:

-NUmero de ventas cumplidas
-Tiempo maximo de entrega
-NuUmero de clientes satisfechos
-NUmero de negociaciones exitosas.
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Diagrama de flujo de ventas
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Figure 11 Diagrama ventas
Fuente: Autoria propia

El presente proceso permitira a la empresa coordinar y realizar negociaciones eficientes
aplicando cotizaciones y estrategias de negociacion, a su vez permitira controlar la realizacion
de pedidos para que llegue a tiempo a los clientes, a largo plazo se lograr la fidelidad de los
clientes nacionales e internacionales obteniendo mé&s utilidades e incrementado la
diversificacion de los productos. Las ventas se veran reflejadas en los ingresos que se obtendran,
sin embargo, el departamento de ventas necesita llevar un registro de precios y de clientes para

cumplir con las metas necesarias.
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Para garantizar el éxito de las ventas se necesita aplicar cinco puntos importantes para que el

negociador aumente las posibilidades de un acuerdo:

Preparacion: El negociador debe conocer e investigar con anticipacion las
caracteristicas culturales de la contraparte, ademas previo al encuentro necesita tener
claro los asuntos y objetivos que la empresa necesita conseguir con dicha negociacion,
ademas preparar ofertas claras y contraofertas defensivas para acontecimientos que

puedan suscitarse.

Exposicion: Exponer ideas claras considerando el tiempo, un didlogo efectivo

garantizara la efectividad del mensaje que quiere transmitir la empresa.

Propuesta: Se debe tener claro el precio exacto y el margen de precio a negociar, esté
punto es importante porque marcara la pauta de la negociacion, también se considera la
postura del negociador para ofertar y recibir la contraoferta y tomar decisiones

acertadas.

Intercambio: Hay que saber escuchar e interpretar las palabras de la contraparte, esto

permitird identificar una cierta flexibilidad o debilidad.
Acuerdo: Indistintamente del acuerdo obtenido el objetivo es que la empresa logre

generar mayores utilidades a corto o largo plazo, a la vez de generar confianza en los

clientes.
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3.9.12.4. Proceso calidad.

Tabla 96 Ficha de procesos-proceso calidad

Ynpacs @

PROCESOQO: Control de calidad RESPONSABLE: jefe de control de calidad
MISION: Evaluar la calidad de los procesos productivos,y DOCUMENTACION
administrativos para brindar al cliente un producto que -Registro de resultados

cumpla sus expectativas.

-Ficha de evaluacién

Empieza: Se toma muestra de cada lote de rosas cosechadas y cultivadas.
Incluye: Composicidn, control de plagas, monitoreo de temperatura, registro de

aprobacion.
Termina: Aprobacién o rechazo.

ALCANCE

INSPECCION: Evaluacion mensual de la
aplicacion y cumplimiento de normas y
estandares de calidad.

VARIABLE DE CONTROL.:
-Cumplimiento de estandares de calidad
-Medidas correctivas

-Grado de satisfaccion

-Productos no cumplen estandares

Fuente: Autoria propia
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REGISTRO: NuUmero de muestras con
anomalias, nUmero de lotes rechazadas.

INDICADORES:

-Unidades desechadas
-Unidades aceptadas

-Ndmero de clientes satisfechos
-NUmero de medidas correctivas



Diagrama de flujo de proceso de calidad
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Figure 12 Diagrama calidad
Fuente: Autoria propia

Se necesita pedir muestras a post cosecha para identificar a tiempo plagas o enfermedades que
pueda adquirir la flor de esta manera se minimiza la cantidad de unidades desechadas y se
disminuyen los costos innecesarios. Se necesita llevar un informe controlado sobre las unidades
aprobadas totales y unidades desechadas totales, para evaluar y formular estdndares minimos

de cumplimiento y brindar a los clientes un producto que cumpla con sus expectativas.

159



3.9.12.5. Proceso logistico.

3.9.12.5.1. Proceso y gestion de almacén.

Tabla 97 Ficha de procesos-gestion de almacén

Ynpacs @

RESPONSABLE: jefe de almacén

PROCESO: Gestion de almacén

P-GA-01

MISION: Tener control sobre la mercancia almacenada  DOCUMENTACION
usando procesos de control de inventarios de forma fisica -Registro de almacén

y digital.

-Registro de actividad

Empieza: Registro del control de bienes terminados ingresados a almaceén.

y guias de remision.

ALCANCE

INSPECCION: Evaluacion mensual en
mercancias

considerando la capacidad estimada de

entradas y salidas de

almacén.

VARIABLE DE CONTROL.:
-Control en la recepcién de pedidos
-Entradas y salidas de mercancias
-Acondicionamiento de mercancias
-Rotacidn del producto

Fuente: Autoria propia
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Incluye: Un modelo de almacenamiento que permita el control automatico de
salidas y entradas de mercancias, también de la expedicion de orden de compra

Termina: Remitir informe de envios y recepciones.

REGISTRO: Base de datos de clientes,
nimero de cotizaciones, entregas
exitosas, ventas nacionales e
internacionales, registro de ventas
fallidas, nimero de clientes satisfechos.

INDICADORES:

-Cantidad de entrada de pedidos
-Cantidad de salidas y existencias
-NUmero de despachos
-Capacidad y rotacion



Diagrama de flujo proceso y gestién de almacén
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Figure 13 Diagrama gestion de almacén
Fuente: Autoria propia

La gestion y control en el proceso de gestion de almacén permite reducir tiempo y costos, la
gestion de almacenes permite a la empresa llevar un registro controlado de almacenamiento,
movimiento y recepcién de productos terminados y materias primas que entran y salen de este,
el control y analisis de datos que genera las entradas y salidas permitiran la rapidez de la entrega,
fiabilidad, reduccion considerables de costos, maximizacion del volumen, control de
operaciones de manipulacion, reduccion de tiempos de entrega y almacenamiento; la gestion
de almacenes debera contener: documentos de control, registro de datos de ingresos y salidas,
coordinacion con areas administrativas y productivas y tener control fisico y digital de los
bienes.

Planificacion y organizacién: La planificacion es un conjunto de actividades interconectadas

con fines de optimizacion estratégica y tactica, como la distribucion fisica de los almacenes, su
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tamafio, ubicacion y disefio, en el caso de las rosas un almacén que cumpla con los controles de

calidad de temperatura y humedad de 2°.

Direccion del almacen: Es la planificacion y control de toda la logistica de entrada, desde la
llegada de las materias primas hasta, su almacenaje y movimiento dentro de los almacenes a la

espera de ser utilizados, como insumos requeridos, flores u otras materias primas.

Control en gestion del almacén: Es el conjunto de todas las operaciones de receptacion,
priorizacién de envios y movimiento dentro del almacén, gestionado y controlado por

indicadores de tiempo, entradas y salidas.

3.9.12.5.2. Proceso de aprovisionamiento.

Tabla 98 Ficha de procesos-aprovisionamiento

Ynpacs @

PROCESQO: Aprovisionamiento RESPONSABLE: jefe de almacén

MISION: Coordinar con el departamento de compras parala DOCUMENTACION
adquisicion y almacenamiento de insumos necesarios para el -Solicitud de
cumplimiento de metas de la empresa. aprovisionamiento

Empieza: Necesidad del departamento comercial o produccion por escasez de
INsumos.

Incluye: Gestidn de inventarios, capacidad de almacenaje, autorizaciones previas a
entradas y salidas.

Termina: Determinacion de stock

ALCANCE

INSPECCION: Control sobre materiales REGISTRO: Solicitud de nuevos pedidos
faltantes y comprobacién de stock.

VARIABLE DE CONTROL.: INDICADORES:
-Adquisicion de material faltante -Cantidad de material
-Proveedores activos -Niveles criticos de insumos
-Stock -Evaluacion de proveedores

-Porcentaje de stock

Fuente: Autoria propia
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Diagrama de flujo proceso de aprovisionamiento
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Figure 14 Diagrama aprovisionamiento
Fuente: Autoria propia

El proceso de aprovisionamiento se efectia desde una solicitud de pedido o requisicién por

parte del departamento solicitante, esta es revisada por el departamento de compras y cotizada

por los proveedores seleccionados, la gerencia serd la encargada de revisar y autorizar al
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departamento de compras una vez la requisicion sea validada y se le dara seguimiento hasta que

el pedido llegue a bodega o al departamento solicitante.

3.9.12.5.3. Proceso de transporte.

Tabla 99 Ficha de procesos-transporte

Ynpacs @

PROCESQO: Transporte RESPONSABLE: jefe logistico

MISION: Gestionar y controlar la carga a vehiculos DOCUMENTACION
listos para entregar el producto en el tiempo, ruta y -Guia de remisién

destino esperado, hasta llegar al lugar de envio definitivo -Lista de picking

0 a las manos del cliente.

Empieza: En el area de despacho mediante la recepcion de pedidos y
verificacion de documentos habilitantes en el sistema.

Incluye: Guia de remision y lista de picking

Termina: Firma y control del jefe logistico y encargado en el vehiculo.

P-T-01

ALCANCE

INSPECCION: Mercancia y cantidad REGISTRO: recepcion de pedidos,

solicitada despacho y entregas realizadas.
VARIABLE DE CONTROL.: INDICADORES:

-Recepcidn de pedidos -NUmero de rutas establecidas
-Carga completa -Tiempo de entrega estimado
-Documentacion picking -NUmero de rutas alternas

-Cantidad entregada
Fuente: Autoria propia
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Diagrama de flujo proceso de transporte
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Figure 15 Diagrama transporte
Fuente: Autoria propia

El transporte interno dentro de la empresa permite el dinamismo y control de los procesos de

entrega a clientes, en este proceso se requiere la coordinacion de los almacenes y gestion de los

pedidos en las fechas solicitadas mediante un cronograma y guias de remision, ademas el

acondicionamiento de los pedidos acorde a las distancias hasta el punto acordado por el cliente.

Los pedidos urgentes y las distancias estimadas a recorrer seran prioritarios al momento del

embarque en el transporte nacional para que la carga llegue cumpliendo los procesos de calidad,

sin romper la cadena de frio del producto.
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3.9.12.6. Proceso de exportacion.

Tabla 100 Ficha de procesos-exportacion

Ynpacs @

PROCESO: Exportacion RESPONSABLE: jefe de comercio exterior
MISION: Gestionar y controlar el proceso de exportacion de  DOCUMENTACION
los bienes a nuestros clientes en el extranjero, priorizando la -Declaracién aduanera de
rapidez y calidad exportacién
-Certificacion de origen
-Lista de empaque
Empieza: Con la orden de compra y despacho.
Incluye: Declaracion aduanera de exportacion, certificacion de origen.
Termina: Envid, control y gestion de productos a pais destino, desde que se
encuentre en transporte principal.

ALCANCE

INSPECCION: Mercancia y cantidad REGISTRO: recepcion de pedidos,

solicitada despacho y entregas realizadas.
VARIABLE DE CONTROL.: INDICADORES:

-Ruta de transporte -Numero de rutas establecidas
-Normas sanitarias y fitosanitarias -Tiempo de entrega estimado
-Reglamentacion internacional -Cantidad enviada

Fuente: Autoria propia

166



Diagrama de flujo proceso de exportacién
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Figure 16 Diagrama exportacion
Fuente: Autoria propia

Para la exportacion se necesita una planificacion de tiempos estimados, y considerar los

términos de negociacion con los clientes, este proceso se divide en dos:

Etapa de pre embarque: etapa donde el acondicionamiento de la carga determinard la calidad
de llegada a destino y la obtencion de la Declaracion aduanera de exportacién, considerando la
descripcion de la cara, el peso, cantidad, y documentacion de controles previos a la exportacion
en el pais destino como certificaciones fitosanitarias o de salubridad.
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Etapa post embarque: etapa que inicia con la salida de las mercancias definitivas del almacén
hasta la llegada de las mercancias al pais destino; acompafadas de la factura comercial, lista de
empaque, certificacion de origen y embarque el transporte principal de acuerdo con el término

de negociacién acordado.

3.10. LOGISTICA DE EXPORTACION.

3.10.1. Cadena de suministro.

La globalizacién ha ocasionado que el flujo constante de servicios y mercancias se
haya incrementado exponencialmente y con ello la competitividad empresarial para que cada
producto o servicio ofrecen llegue a sus clientes a cualquier parte del mundo en las mejores
condiciones posibles. EI control y gestion de todos los actores que participan en la cadena de
suministro es esencial para maximizar la rentabilidad, disminuir costos y satisfacer al cliente en
el tiempo esperado, sin embargo muchas de las ocasiones la coyuntura estructural de la cadena
de suministro no siempre es efectiva que puede ser ocasionada por la baja calificacion del
recurso humano, limitaciones tecnoldgicas, baja calidad de la gestion empresarial y la falta de

comunicacion entre los procesos productivos y logisticos.

El mercado de la actualidad es altamente competitivo y exigen costos cada vez mas
bajos, incremento en la calidad de sus productos o servicios y disminucion de los
tiempos de entrega, las empresas deben formular estrategias enfocadas a la colaboracion
conjunta para aprovechar los recursos y conocimientos de los proveedores y clientes y
demas actores que garantizan el flujo constante de materias primas e informacion a lo

largo de la cadena de suministro. (Miranda, 2014, p.11)
La microempresa Tinpacs debe ser mas competitiva gestionando los procesos y

actores que intervienen en la cadena de suministro para lograr la disminucion de los costos y

tiempos de todas sus operaciones logisticas.
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ESQUEMA DEL SISTEMA LOGISTICO
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Figure 17 Esquema del sistema logistico

Fuente: Autoria propia

Como se observa en el esquema planteado, la logistica y la cadena de suministro es un proceso
interrelacionado continuo que permite planear, implementar, controlar y gestionar el flujo y
almacenamiento a bajo costo de las materias primas, almacenes, inventarios y productos
terminados desde la planta de produccion hasta el consumidor final buscando su satisfaccion
de las necesidades. Miranda (2014) afirma: “la mision principal de la logistica y cadena de
suministro es entregar los bienes o servicios acordados, en el lugar y tiempo anticipado,
minimizando costos y generando mayores ganancias para la empresa” (p.18). La cadena de
suministro involucra la distribucion fisica, almacenamiento y transporte de origen a destino, es
importante considerar los niveles de inventarios, indicadores de gestién, control de procesos,

informacion para lograr un proceso logistico integran en la empresa.

3.10.1.1. Objetivos claves.

El principal objetivo de la gestion de la logistica y cadena de suministro es el incremento de la
ventaja competitiva de la empresa mediante la captacion de nuevos clientes generando
beneficios econdmicos, para lograrlo es necesario gestionar la interaccion de los procesos ya
actividades como son: distribucion fisica, aprovisionamiento, flujo de la informacion de la
cadena de suministro, minimizar riesgos, tiempos de respuesta, gestion de almacenes e
inventarios, estudios de la demanda, control de la calidad, control de produccion y el servicio
al cliente. Si se logra un sistema interrelacionado optimizado y controlado los niveles de riesgo

disminuyen y la tasa de retorno de la inversion es mas elevada.
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Se tiene en consideracion los siguientes objetivos claves:
e Garantizar que el costo operativo sea menor.
e Transformar a la logistica en una ventaja competitiva.
e Hay que asegurar que el producto final llegue de forma anticipada al cliente cumpliendo

con sus expectativas.

3.10.1.2. Alcances de la logistica.

La logistica es un conjunto de actividades coordinadas y gestionadas de forma adecuada, no
solo es la funcién de almacenar, manejo de materiales y distribucion por medio de un transporte
sino las nuevas tendencias tecnoldgicas y el incremento de la competitividad global requiere
que las empresas y microempresas gque buscan incrementar su cuota de participacién de
mercado estructurando estrategias enfocadas a los modelos logisticos y de gestion flexibles y

exactos.

GESTION INTEGRADA DEL SISTEMA LOGISTICO INTEENO

-Gestion de abastecimiento -Estrategia de distribucion
-Gestion de necesidades : - -Anilizis de la demanda
Flujo de matenal

Proveedores Aprovisionamiento Produccion Distribucion fisica Clientes

Flyo de informacion

Minimo costo total | Control del servicio al clisnts

de operaciones \ -Reduccion de inventarios
> TEORIA DE LAS "

RESTRICCIONES

Figure 18 Gestion del sistema logistico interno
Fuente: Autoria propia

3.10.1.3. Componentes de la logistica.

La logistica es un conjunto de actividades interrelacionadas que siguen un proceso
sistematico y coordinado con la finalidad de satisfacer las necesidades de los clientes generando

valor a cada producto terminado. Miranda (2014) afirma:
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Es necesario identificar los puntos y localizaciones criticas de los procesos para fijar
una secuencia de pasos en: actividades logisticas, pasos de manufactura y controles de
calidad. Estos son indispensables para que el producto final llegue al cliente y cumpla
con las expectativas del cliente, de igual forma las actividades logisticas son repetidas
indefinidamente cuando los bienes son reciclados o reutilizados dentro del canal

logistico. (p.21)

Se requiere analizar los intervalos de tiempo y espacio entre la adquisicion de rosas y
su punto de procesamiento y control de calidad. Igualmente, el canal de distribucion fisica
requiere de intervalos de tiempo entre los puntos de almacenamiento de la empresa hasta la

llegada al cliente final.

3.10.1.4. Cadena logistica tradicional.

Coraoad ] Cont'rol de g e Transporte |
calidad ‘ J secundario |

/ Plantade | | Transporte | Control de :

2] S : | Cliente |
\produccion primario | calidad

Figure 19 Cadena logistica tradicional

Fuente: Autoria propia

La empresa Tinpacs debe considerar las actividades logisticas que garanticen el flujo constante
de materiales y el despacho de forma oportuna de las rosas hacia los clientes destino cumpliendo

con sus expectativas.
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Tabla 101 Proceso logistico de la empresa

PROCESO LOGISTICO DE LA EMPRESA

e Pronostico de la demanda

e Procesamiento de pedido

e Sistema de pedido

e Compra de insumos

e Almacenamiento de materias primas

e (Gestion de materiales

e Gestion de la produccién

e Control de calidad y temperatura

e Almacenamiento y control de producto
terminado

e Control de calidad y temperatura

e Comercializacion del producto

e Distribucion

e Transporte

e Servicio al cliente

Fuente: Autoria propia

3.10.1.5. Creacién de valor agregado.

La generacion de valor dentro de los procesos logisticos es una estrategia de
competitividad y posicionamiento a largo plazo, es de suma importancia ya que la logistica es
el medio por el cual la empresa da a conocer su producto. El valor en términos logisticos se
traduce a la entrega de forma anticipada del bien o servicio que requiere nuestro cliente,
cumpliendo con altos estandares de calidad que cumpla con sus expectativas. Mora (2016)

afirma;

Una buena administracion logistica gestiona de forma correcta cada una de las
actividades de la cadena de abastecimiento y como estas contribuyen a la generacion
de valor a los clientes, se adiciona valor cuando los clientes estan dispuestos a pagar

mas por un producto que cumpla con sus expectativas después de recibirlo. (p.42)
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Para la realizacion y control de una buena gestion logistica es fundamental agrupar
todas las actividades logisticas acopladas al giro de negocio de la empresa, ademas crear una
red logistica coordinada y arménica a cargo de un lider general y sub lideres en cada
ramificacion del sistema como lo es: almacenamiento, distribucion, produccién, calidad,
abastecimiento y control. Los beneficios de una cadena de suministro bien gestionada se
lograran cuando esta logre aplicarse en forma efectiva en el punto de venta.

‘ GESTION LOGISTICA ’

Proveedores  —» Sistema logistico —» Clientes

Calidad copras Cobertura
Negociar precios Condiciones
Plazos de entrega Demora
Gestuon pedidos

( » Estrategia logistica < \
Producto Costos
Equilibrio

logistico

Figure 20 Gestion logistica
Fuente: (Gestion logistica integral, 2016)

3.10.1.6. Objetivo de la cadena de suministro.

El objetivo principal de la cadena de suministro es la de lograr la mayor generacion de
valor en el producto final para el cliente, de igual forma se busca minimizar los costos y tiempos.
Miranda (2014) afirma:

La eficiencia de la cadena de suministro y el valor generado estara relacionada con la
cantidad de ganancias e ingresos generados por el cliente y los costos totales de
produccion y distribucion. Mientras mas alta sea la rentabilidad generada por medio de

la cadena de suministro. (p.55)

Para que la cadena de suministro tenga éxito necesita interconexion entre todos los
flujos de informacién, productos y costos dentro de la misma para maximizar la rentabilidad y

armonizacion de esta.
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Figure 21 Cadena de suministro de la empresa
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Fuente: Autoria propia

La empresa Tinpacs busca generar una competitividad mediante la gestion de la cadena de
suministro y la cooperacion logistica, Tinpacs adquiere sus flores por medio de la empresa
Olimpo Flowers, esta empresa brinda de rosas que cumple con altos estandares de calidad a un
menor costo, a largo plazo se busca un convenio de cooperacion para él envié masivo de rosas
tinturadas a los paises europeos. Tierra Santa es una empresa ecuatoriana con experiencia en el
mercado de la tecnologia agroindustrial, provee a Tinpacs de tinte especialmente preparado
para la trituracion de flores. La empresa necesita gestionar todos los procesos operacionales
para que la distribucion fisica internacional sea exitosa utilizando los menores recursos

posibles.

Tabla 102 Proveedores certificados

PROVEEDORES
EMPRESA . .
INSUMO UBICACION TELEFONO E MAIL
PROVEEDORA
) Rosas ]
Olimpo Flowers Cayambe 3610935 Saleslimpoflowers.com
frescas
Tierra Sabia Pigmento  Quito 0999481518  Adrianierrasabia.com.ec

Fuente: Empresa Tinpacs
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3.10.1.7. Identificacion de procesos clave en la cadena de suministro.

Los procesos principales dentro de la cadena de suministro de la empresa buscan el incremento

de la competitividad y calidad de las flores de exportacién, de los cuales podemos considerar:

Aprovisionamiento: Conforma a todas las actividades que se relacionan con la adquisicién de
semillas, rosas ya cosechadas, pigmento, mano de obra calificado para cosecha, empaques,
embalajes, etiquetas, fertilizantes y agroquimicos. Estos materiales deben ser adquiridos
mediante proveedores socialmente responsables y comprometidos con la sustentabilidad,

ademas estos materiales deben garantizar la calidad y la integridad de las rosas.

Produccidn: Son todas las actividades productivas desde cosecha, post cosecha, control de
calidad, seleccion, acondicionamiento y trituracion. Estos procesos seran claves para garantizar

la calidad de la flor final.

Distribucion: Engloba y todos los procesos vinculados con el acondicionamiento, transporte
nacional, transporte internacional, control de cadena de frio y despacho final de las flores desde

la planta hasta la llegada a los mayoristas nacionales e internacionales.

Devoluciones: Son aquellas acciones de rechazo por parte de los proveedores y de los clientes,
en caso de los proveedores se dara cuando no se cumpla con los estandares requeridos de flores
y tintes que no se acoplan con las caracteristicas de calidad que busca la empresa, en el caso de
los clientes es mas complejo debido a que la empresa debera corregir errores y asumir los costos
de la devolucion ya que el producto final no cumplio con las expectativas del cliente, se requiere
una retroalimentacion de todos los fallos operacionales a lo largo de la cadena de suministro
para corregir errores y evitar futuros inconvenientes. También las devoluciones pueden ocurrir
por causa de contaminaciones, plagas, incumplimiento de documentacion de control previo en

pais destino.

Planeacion: Esta actividad se gestiona en cada una de las actividades a lo largo de la cadena
de suministro, el objetivo principal es la de formular una trazabilidad 6ptima en cuestion de
recursos y tiempos para cada actividad individual con la finalidad de cumplir con el objetivo de

la empresa. Una correcta planeacion y ejecucion garantizara a que la empresa maximice sus

175



ganancias y disminuya tiempos de entrega, de igual forma la calidad, generacién de valor, y

servicio al cliente mejoran a largo plazo.

PROVEEDORES _ CLIENTES
DE PROVEEDORES FROVEEDORES FLORA e DE CLIENTES

Planeacion Gestion Planeacion Gestion Planeacion Geztion

L Produccion J L Ejecucion J L Produccion J

( Distribucien  »(Aprovisionamiento) ~ ( Distribucién  (Aprovisionamiento)  ( Distrbucion -»(Aprovisionamiento)  (  Distribucién -  Distribucion )

{  Devolucion | Devolucion ) {  Devolucion | Devolucion ) {  Devolucion i Devolucion ) {  Devolucion [ Devolucion )
) o . . S o L o . . . . S v, S A

Figure 22 Proceso clave de la cadena de suministro
Fuente: Autoria propia

Todos los puntos que se han visto anteriormente ayudan a configurar la cadena de suministro
de la empresa Tinpacs, buscando la eficiencia y calidad orientados a la mision y vision
empresarial, considerando el proceso de produccion, cultivo, comercializacion y distribucion

de rosas tinturadas.
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3.10.2. Logistica de embarque aéreo.
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Figure 23 Proceso logistico de embarque aéreo

Fuente: (Gestion logistica integral, 2016)
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Para él envi6 de las rosas con destino a Amsterdam se debe considerar la logistica aérea y los
procesos que conlleva para minimizar tiempos y costos innecesarios; se requiere acondicionar
las rosas en su respectivo empaque y embalaje dentro de los cuartos frios, para mantener la
temperatura, a continuacion, se debe tomar el peso neto y peso bruto de la carga para calcular

el costo total y espacio de la carga desde origen a destino.

Se debe considerar la reservacion con anterioridad del cupo de carga en el avion, especificando
el destino, la fecha de embarque, numero de carga asignado y el nombre de la empresa
exportadora o su representante. Se les entregard a las autoridades competentes la factura
comercial, lista de empaque, certificado de origen y la guia de remision para la salida autorizada
y embarque a transporte. A continuacion, se coordina la salida de las rosas hacia el aeropuerto
internacional Mariscal Sucre de la ciudad de Quito, en el aeropuerto la carga es recibida en los
cuartos frios de 2° a 3°C, se verificara la carga de acuerdo con la factura y guia de remision.
Los documentos de embargue como la guia aérea, factura comercial y orden de embarque seran

entregados a la aerolinea para continuar el proceso.

Posteriormente se realizard el acondicionamiento y palletizacién de las flores en los cuartos
frios para mantener la cadena de frio, se les colocara una malla y plastico protector para evitar

los rayos solares para su traslado a las bodegas del avion y se certifique la fecha del embarque.

3.10.3. Propuesta cadena de valor

Para lograr una competitividad en el &mbito empresarial y logistico es necesario
considerar la cadena de valor de Michael Porter, donde explica que es un conjunto de procesos

secuenciales que son controlados de forma individual. Hill (2007) afirma:

Una forma de generar valor a una empresa es a través de una serie de procesos y
mecanismos diferenciadores, denominados como cadena de valor; la cual es una
herramienta de gestion que describe las actividades de una organizacién para crear valor.
(p.393)

Esta cadena se divide en dos clases de actividades: las actividades primarias y de soporte.
Las actividades primarias es un proceso secuencial 0 secuencia de etapas que inicia con la
logistica de entrada; es decir la compra o almacenamiento de materia prima 0 insumos

necesarios; para posteriormente llevarlas a fabrica y procesarlas u operaciones de produccion;
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a continuacion, llega a la logistica de salida, es decir la eleccion de los canales de distribucion;
es importante considerar el marketing y ventas, y por Gltimo encontramos el servicio postventa,
que para algunos expertos es la mas importante considerando una oportunidad de fidelizar al

cliente.

Actividades de apoyo

Infraestructura de la compaiiia

% . Logistica
mformacion &

, Investigacion S Marketing \\  Servicios
= 2 ) Produccion o 2 )
y desarrollo £/ v ventas £/ al cliente

Sistemas de ‘

‘ Recursos humanos

Actividades primarias

A
v

Figure 24 Cadena de valor

Fuente: (Gestion logistica integral, 2016)

Es importante recordar que las actividades de soporte se suman a las actividades primarias, con
la finalidad de agregar valor y superar al costo, teniendo como referencia el valor que estoy
dispuesto a agregar; porque mientras mas valor se agregue a la operacion, mas posibilidades
hay de cobrar un mayor precio al consumidor; y mientras mas alto sea el precio con referencia
al valor, mayor serd el margen. Generar valor es un proceso muy importante para lograr
competitividad; en la microempresa Tinpacs, que se dedica a tinturar flores busca incorporar

valor en todos sus procesos

Logistica
de entrada

Servicios
post venta

Operaciones
/ de produccion

Logistica
de salida

Marketing
¥ ventas

Figure 25 Actividades generadoras de valor

Fuente: Autoria propia
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3.10.3.1. Logistica de entrada.

Para la logistica de entrada la empresa adquiere, las flores de la empresa Flor Eloy ubicada en
Cayambe, estas flores deben cumplir con altos estandares de calidad, se eligen las flores de
acuerdo con las caracteristicas del cliente, por lo general los clientes neerlandeses prefieren

tayos superiores a los 50 cm.

Adguisicicn de materias
primas

—® Proceszo de seleccion —® Transporte alaplanta — Almacenaje
Figure 26 logistica de entrada

Fuente: (Gestion logistica integral, 2016)

3.10.3.2. Operaciones de produccion.

La operacion de produccion inicia con el retiro de las rosas seleccionadas del cuarto frio; a
continuacion se plantea tres criterios para garantizar el procesos de tinturado de las flores; que
son: la medicion de temperatura, la adecuacion y el tratamiento; esto con la finalidad de
garantizar la calidad del producto final; cabe resaltar que las flores se tinturan a disefios y
colores escogidos por el cliente; lo mas comudn es adaptar la flor con colores representativos de
alguna época del afio especifico; a continuacion se detalla el proceso de produccion que

garantiza la calidad.

3.10.3.3. Logistica de salida.

Dentro del proceso de preparacion y distribucion, se debe lograr la correcta coordinacién de
tiempo entre el embalaje, y preparacion de la flor para el transporte; esto debido a que debe
mantener una temperatura constante entre 0.5°C y 2°C, es crucial mantener la cadena de frio
constante para que la flor llegue a destino en condiciones frescas; este tipo de producto es
mucho mas delicado que la flor tradicional, debido a que ya tiene un proceso de tratamiento
quimico, lo que acorta su vida. Se debe considerar la ruta mas proxima al aeropuerto Mariscal

Sucre, para el despacho inmediato de la carga.
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Cadena de frio
Figure 27 logistica de salida
Fuente: (Gestion logistica integral, 2016)
Es importante mantener la cadena de frio, para que el producto llegue con la mas alta calidad,
el buen manejo de tiempos y de empaque hace la diferencia al momento de brindar un buen

servicio al cliente, la exposicion minima hasta llegar a destino es de 10 minutos.

3.10.3.4. Marketing y ventas.

Al momento de realizar la campafia publicitaria, se debe tener en cuenta tres factores
importantes: el mensaje que se quiere transmitir, el medio de transicion de dicho mensaje y el
disefio. Las flores tinturadas despiertan interés y sentimientos especiales; por tanto, el marketing
debe ser amigable que refleje la sensibilidad y la pasion, principalmente por redes sociales como
Facebook, Instagram y TikTok, no obstante, para garantizar un mejor enfoque del mensaje se
toma en cuenta la calidad de la publicidad, el disefio de marca y el empaque. La presentacion
del producto en el empaque hace la diferencia, es una forma de generar valor, tanto en el disefio
como en el material, utilizando material ecoldgico o biodegradable; esto hace que la marca
adopte una identidad fresca y ecoldgica. En el area de ventas se necesita gente con
conocimientos; es mas importantes cuyas personas se comprometan con la misién y visién de
la empresa, con altos valores y ética, de esta manera se genera valor de forma interna,

fomentando el bien integral y mejorando los resultados.

181



[ S
1 Identidad de merca > Etica, mora_l, tal_ent\'? humano e
‘ identidad

| Transmusion de mensaje v

T g i ? : ;
Uso de rede '59c1ales Y | sentimientos de forma sutil v
canales digitales \ =

()

elegante
3 Diferenciacion en N ‘ Empaque ecologico. llamativo
empaque } para el chente
N
\\ /'/
CALIDAD

Figure 28 Procesos claves
Fuente: (Gestion logistica integral, 2016)

3.10.3.5. Servicios post venta.

Es importante hacer saber a los clientes que siempre estan pendientes de ellos, su fidelizacion
es importante; esto se logra buscando la manera de estar en contacto con él siempre que
necesite; por ejemplo, una pagina web con chat interactivo, o llamada atencion al cliente si lo
amerita; en caso de la empresa, se da la opcién de que el cliente escoja su color favorito y sus

caracteristicas; esto hace que la vinculacion con la empresa sea mucho mas directa.

3.10.3.6. Actividades secundarias.
3.10.3.6.1. Infraestructura.

Para lograr generar valor, es muy importante construir una buena infraestructura, acorde a las
necesidades de la empresa, una buena infraestructura garantiza una correcta distribucion del
personal y de las instalaciones. Es importante considerar adaptar las areas de la empresa o planta
segun lo ameriten los procesos que se van a realizar en dicha area; por ejemplo, el area de
produccion, ventas, comercializacion y contabilidad, una buena distribucidn garantiza un buen

ambiente laboral y elimina riesgos de accidentes al personal

3.10.3.6.2. Gestion de recursos humanos.

Considerar la gestion de personal, reclutamiento y capacitacion constante es fundamental ya
que, de aqui, parte gran parte de la ejecucion de las estrategias de la empresa; es importante que

el personal se identifique y comprometa con la mision y vision de la empresa por tanto Tinpacs,
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busca gente capaz y que ame lo que hace. La estructura organizacional es la columna vertebral

de la empresa, los procesos que se realicen dependera de la eficiencia del personal.

3.10.3.6.3. Desarrollo de tecnologia.

Para la generacion de un producto de calidad, es importante mantenerse siempre a la vanguardia
tecnoldgica, la innovacién es fundamental para garantizar la permanencia en el mercado; asi
como también mejoramiento de la eficiencia; en el caso Tinpacs, es muy dificil encontrar una
maquina que pinte automaticamente; pero si se puede adquirir maquinaria para empaquetado o
etiquetado automatico; eso disminuiria el tiempo notablemente; no olvidemos que este factor
gira en torno a tres criterios: la investigacion, el desarrollo e innovacion, esto permitira

disminuir costos y tiempos

3.10.3.6.4. Compras.

En este apartado el abastecimiento es importante para la empresa Tinpacs, por que debe
garantizar permanente relaciones con proveedores y empresas del sector; cabe resaltar que el
prestigio y calidad del producto dependera de la trayectoria de estas dos entidades, ademas se
verd reflejado en el precio final del producto. Se considera necesario llevar un control de las

compras y de inventarios para no exceder el cupo, dado que es un producto muy delicado
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3.10.4. Informacién del producto.

3.10.4.1. Ficha técnica del producto.

Tabla 103 Ficha técnica del producto

Nombre comercial Rosas
Descripcion Rosas naturales pintadas de manera artificial por aspersion y
absorcion

Botén: 4-6 cm

Detalle Tallo: 70cm
Peso: 100gr
Seccién Il Productos del reino vegetal
Capitulo 6 Plantas vivas y productos de la floricultura
Partida 0603 Plantas vivas y productos de la floricultura

Flores y capullos, cortados para ramos o adornos, frescos,
secos, blangqueados, tefiidos, impregnados o preparados de

otra forma.

Subpartida 0603.11.00.00 -Frescos:
--Rosas (20%)

Fuente: Autoria propia

3.10.4.2. Envase, empaque, embalaje y etiquetado.

3.10.4.2.1. Envase.

El envase es conocido como empaque primario, es aquel que se encuentra en contacto directo
con el producto, ademas facilita el transporte y mantiene el producto seguro hasta llegar al lugar
de destino. Asi, el envase es considerado como todo envase o proteccion que guarda el producto
y presenta para su venta, estos pueden ser elaborados de todo tipo de material. (Quiminet, 2006).
Se ha propuesto un envase para la empresa Tinpacs llamativo que resalte y proteja la belleza de

las flores.
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lHustracioén 7 Propuesta de envase

Fuente: Autoria propia

3.10.4.2.2. Empaque.

El empaque secundario tiene como funcién proteger y mantener los envases que contienen al
producto. Asi, el empaque ayuda a mantener seguro el producto en su interior ademas ayuda a
promover el producto dentro del canal de distribucion. (Quiminet, 2006). Se ha realizado el
disefio del empaque de la empresa Tinpacs, para ser comercializado a nivel internacional,

considerando las siguientes caracteristicas.

Tabla 104 Dimensiones de empaque

Detalle

Largo: 1,20m
',/’. Ancho: 0,32m
| @ ’l'nﬁ"@; " Alto: 0,32m

Fuente: Empresa Tinpacs
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3.10.4.2.3. Embalaje.

El embalaje o conocido como empaqgue terciario tiene como funcién principal agrupar y
proteger al producto final desde la fabrica hasta que se encuentre sobre el transporte principal,
ademas un buen embalaje acondicionado para el producto disminuira los costos a causa de
eventualidades o mal manejo de la carga al momento que sea desembarcada en el destino. Asi,
el embalaje tiene que cumplir tres requisitos fundamentales: facil manejo al ser transportado,
cumplir con impermeabilidad y adherencia, debe ser acondicionado al producto, debe ser
resistente. (Quiminet, 2006). El transporte de las flores es un proceso muy delicado, el proceso
de embalaje se debe realizar en cuartos frios para mantener la temperatura y la cadena de frio,
el embalaje debe de contener informacion necesaria sobre la mercancia como: el peso neto,
peso bruto, origen, destino, normas de manipulacion e incluir los pictogramas requeridos para

la carga transportada.

| ‘
\\‘// ¢« ‘4 q
2
/\\
- F )
Proteger del calor Hacia arriba Proteger de la humedad

E ;\*\* i
B m |

Limite de embalajes No rodar Limite de temperatura
a apilar

llustracion 8 Pictogramas mas utilizados

Fuente: Autoria propia

3.10.4.2.4. Codigo de barras.

El codigo de barras es un medio de identificacidn y control de mercancias, el cddigo de
barras facilita la gestion en los almacenes e inventarios. La Resolucion Nro. SENAE-SENAE-
2020-0059-RE, del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (2020) afirma: “El cédigo de
barras es un conjunto de lineas y espacios que identifican a una unica Declaracion Aduanera de
exportacion, (...). Que se coloca en piezas, paquetes, bultos de las mercancias amparadas bajo
la misma” (p.11). En caso del Ecuador, el SENAE dispone que en el codigo de barras debe

constar la siguiente informacion:
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e Se debe incorporar el logo del SENAE sobre el cédigo de barras.

e Incluir el nimero de la Declaracion Aduanera de exportacion.

e Los codigos de barras deben ser visibles y ubicados en la parte frontal de la caja.

e No colocar sobre el cddigo de barras cualquier sello o etiqueta que obstruya su

codificacion.

3.10.4.2.5. Etiqueta.

La etiqueta es la parte mas importante del producto, en ella se da a conocer informacién
nutricional en caso de los alimentos, informacion sobre la utilizacion en caso de otros productos,
informacion de su procedencia, sobre el vendedor y otra informacién requerida. La etiqueta
debe cumplir con las reglas y normativas requeridas en el pais destino, la informacion minima

que necesita la etiqueta es:

e Nombre o razon social: Tinpacs
e Direccion: Cayambe-Ecuador

e Pais de origen: Ecuador

3.10.5. Cubicaje.

Para el afio 2021 se estima una capacidad maxima de produccién de 238.550 unidades de rosas
tinturadas y una produccion mensual estimada de 19.879 unidades, tomando en cuenta las
20000 unidades de rosas para obtener una carga exacta, misma que se utilizara como referencia
para la exportacion definitiva a la ciudad de Amsterdam con un peso de 2000 kilogramos, cuya

carga se acondicionara en empaque de carton conformado por 8 bonches de 25 rosas.

Caracteristicas del pallet aéreo

El pallet es una superficie de aluminio o madera que es empleado para el traslado,
levantamiento, descarga y manejo de la carga previamente acondicionada, en el transporte aéreo
el tamafio del pallet dependera de las caracteristicas de la aeronave. “Es una plataforma plana,
construida de acuerdo con las caracteristicas de la aeronave, que asegura las mercancias por
medio de redes” (Ejemplo, 2021, p.1). La exportacion de rosas de la empresa Tinpacs se

transportara en un pallet aéreo que tiene las siguientes caracteristicas:
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Tabla 105 Caracteristicas pallet aéreo

CARACTERISTICAS PALLET AEREO

ALTO ANCHO LARGO
244 cm 223.5cm 317.5cm
PESO
BRUTO MAXIMO 0800kq
B747f/B7477
COMPATIBILIDAD /A3407/A330
IBT77
Fuente: (noatum, 2021)
Tabla 106 Descripcién del envio
DESCRIPCION ENVIO PRODUCCION TOTAL
Cantidad de rosas (unidades) 19879
Bonches (formados de 25 unidades de rosas) 795,16
Cajas (formado por 8 bonches) 99,395
Total, de rosas a enviar 20000
Total, de bonches a enviar 800
Total, de cajas a enviar 100

Fuente: Autoria propia

Analisis: Considerando la produccion de la empresa se enviara 20000 rosas distribuidas en 800
bonches, mismos que seran acondicionados en 100 cajas, para su proteccion se utilizara zunchos

plasticos para evitar que las rosas se maltraten al momento del vuelo hasta llegar a destino.

Tabla 107 Cubicaje

PALLET CAJA
Largocm 317,5 Largocm Anchocm Altocm
120 32 32
Caja 9
Espacio ocupado 240 288 288
Espacio perdido 77,5 29,5 29,5
Ancho cm 223,5
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Caja 6

Espacio ocupado 120 192 192
Espacio perdido 103,5 31,5 31,5
Alto cm 244

Caja 2

Espacio ocupado 240 224 224
Espacio perdido 4 20 20

Fuente: Autoria propia

COMBINACION ]
NUMERO DE CAJAS  CALIFICACION
A 85 Medio

B 63 _

Analisis: La mercancia a enviar se estiba en un pallet de aluminio que protegera las mercancias
de posibles dafios al momento del traslado. Se colocardn 100 cajas de la siguiente manera: 6
cajas a lo ancho, 2 cajas a lo largo y un apilamiento de 9, dando como resultado 108 cajas de
las cuales solo se toma en cuenta las 100 cajas a enviar. La mercancia no necesita de contenedor,

ya que la aeronave ya tiene refrigeracion.

3.10.6. Distribucidn fisica internacional.

La distribucidn fisica internacional es un método logistico que impulsa la competitividad
empresarial, las actividades involucradas en este proceso necesitan de planificacion exacta de
tiempos y costos, una buena distribucion fisica internacional mejora los niveles de atencién al
cliente, asi como el flujo de informacién dentro del contexto global. Entre los procesos de la
distribucion fisica internacional tenemos: el transporte, naturaleza de la carga, ruta y tiempos
estimados de llegada; considerando los presentes puntos se lograra alcanzar una competitividad
significativa y asegurando la calidad en cada entrega, la cadena logistica inicia desde el
momento que las rosas son cosechadas y embarcadas en el transporte principal, las actividades
productivas y de transporte serdn claves para entender y optimizar la gestion logistica de los

despachos y distribucion.

189



3.10.6.1. Transporte nacional.

El transporte interno tiene que cumplir tres criterios para garantizar su llegada a destino: el
tiempo, la capacidad, y la temperatura. El transporte terrestre sera cargado con rosas cuya
temperatura sera de 2°C, sin romper la cadena de frio. El transporte sale de la ciudad de
Cayambe con destino al Aeropuerto Mariscal Sucre de Quito, méas especificamente al centro
logistico del aeropuerto TABACARCEN donde recorrera 47.34 km o 25.56 millas, el vehiculo
a una velocidad promedio del 44 km/h, se estima su llegada en aproximadamente una hora, el

costo del flete es de 150 délares.

lHustracién 9 Ruta transporte nacional
Fuente: (SEARATES, 2021)

3.10.6.2. Transporte internacional.

El transporte principal se lo realizara por modo aéreo debido a que las flores son de
naturaleza perecedera y de manipulacion fragil o delicada. Antes de ser embarcada se toma de
nuevo la temperatura de las rosas. Su destino final es el aeropuerto internacional de Schiphol-
Amsterdam, es el aeropuerto principal de los Paises Bajos, se estima un tiempo de viaje de 11
horas y una velocidad promedio de vuelo de 800 km/h. ProEcuador (2018) afirma: “El costo
del transporte internacional entre Ecuador y Paises Bajos del modo aéreo es de 2.5 ddlares
americanos por cada Kg” (p.3). Para la presente investigacion se transporta un peso total de
2000 kilogramos dando como resultado un costo total de transporte aéreo internacional de 5000

dolares americanos.
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llustracion 10 Ruta transporte internacional
Fuente: (SEARATES, 2021)
Se debe considerar que el aeropuerto de Schiphol esta ubicado a 17.13 km 0 9.25 millas hasta
la ciudad de Amsterdam, por tanto, se necesita de un transporte terrestre después del
desembarco, si el transporte en destino tiene una velocidad promedio de 35 km/h, su llegada

hasta los centros de distribucion estara estimada en una hora transito.

lustracién 11 Ruta transporte internacional en destino
Fuente: (SEARATES, 2021)

3.10.6.3. Canal de distribucién indirecto.

El canal de distribucion es el proceso y camino que sigue un producto desde su fabricacion
hasta el consumidor, la forma mas comun por la cual se adquiere un producto es por medio de

intermediarios sean mayoristas o minoristas, esta forma de distribucion se la conoce como canal
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indirecto, ya que el producto pasa de la fabrica a un centro de compra para que los clientes
puedan adquirirlo. El canal de distribucion indirecto ofrece ciertas ventajas, una de ellas es la
distancia, en el caso de la empresa Tinpacs colocar sus flores en centros comerciales,
supermercados, o floristerias es mucho més accesible para los consumidores porque no

requieren mayor tiempo y esfuerzo para adquirirlo.

La mayor desventaja de este tipo de distribucidn es el costo, los intermediarios buscan
comisiones y ganancias a cambio de colocar en percha o exhibir nuestro producto, por tanto, la
competitividad de los precios es ajustada. El canal de distribucion indirecto largo esta
conformado por un proceso de cuatro niveles donde intervienen los productores, minoristas y

mayoristas, detallistas y el consumidor.

. [ .
@ Fabricante | » Mayorista @
‘ , ‘
- Paises Bajos

@ ‘ Consumidor '« Detallista @

Figure 29 Canal de distribucion indirecto

Fuente: Autoria propia

Fabricante: el canal de distribucién indirecto cuyo fabricante es la microempresa Tinpacs,
pone a disposicion de sus clientes a nivel nacional e internacional, sus rosas elaboradas con

altos estandares de calidad buscan cumplir con las expectativas del mercado floricola.

Mayorista: como segundo escalon en el canal de distribucién indirecto encontramos al
mayorista, el cual compra al fabricante su producto en grandes cantidades, para luego venderlo
a los pequefios 0 medianos establecimientos, a continuacion, se dictan empresas mayoristas
ubicadas en Paises Bajos cuyo negocio principal es la floricultura, flores cortadas y flores

decorativas.
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Tabla 108 Mayoristas en Amsterdam

NOMBRE CIUDAD SITIO WEB
Esmeralda Frms B.V Amsterdam http://www.esmeraldafarms.nl
Ton de Jeu VOF Amsterdam http://www.tondejeu.nl
All the Luck in the

Amsterdam
World
Amsterdam  Brewers

Amsterdam
Club
Export (B.V) Amsterdam http://www.royalpark.nl
Arie Verschoor BV Amsterdam http://www.arieverschoor.nl
Aviaflora B. V. Amsterdam http://www.aviaflora.com
Azeta B.V.

Amsterdam

Bloemengroothandel

Den Toom Amsterdam http://www.bloemengroothandeldentoom.nl

Fuente: (Trademap, 2021)

Detallista: los detallistas también son conocidos como los minoristas, los mismos que son el
ualtimo peldafio antes de llegar al consumidor, los minoristas entran en contacto directo con el

cliente y son encargados de distribuir el producto en destino.

Consumidor: por ultimo, se identifica a los compradores potenciales de rosas en Amsterdam-
Alemania, el producto es adquirido especialmente en desfiles, el dia del rey y ocasiones

especiales o reuniones.

3.10.6.4. Incoterms.

El us6 de los términos de negociacion o Incoterms constaran en el contrato de compraventa
internacional de mercancias entre la empresa y su cliente, los Incoterms son reglas en las cuales
se determinan las obligaciones y responsabilidades de cada una de las partes que firman el
contrato, los Incoterms no formaran parte de ninguna base legal alguna. En cada uno de los
términos de negociacion se estipulara la transmision de los costos y riesgos en un punto
especifico. Para la presente negociacion se usaran los términos Incoterms® 2020, segun la
Camara de Comercio Internacional (ICC). Se descarta el uso de los incoterms FAS, FOB, CFR,

CIF dado que son usados uUnicamente para transporte maritimo; para la exportaciéon y

193


http://www.esmeraldafarms.nl/
http://www.tondejeu.nl/
http://www.royalpark.nl/
javascript:showPopupCompany(%221%22,%20%221727987%22);
http://www.arieverschoor.nl/
http://www.aviaflora.com/
javascript:showPopupCompany(%221%22,%20%221761428%22);
javascript:showPopupCompany(%221%22,%20%221790726%22);
http://www.bloemengroothandeldentoom.nl/

comercializacion de rosas tinturadas a Amsterdam se considera el Incoterms CPT o Transporte

pagado hasta.

El término CPT es multimodal, puede ser usado en cualquier modo de transporte, el
CPT debera cumplir ciertas condiciones para su usé como el punto o lugar acordado por ambas
partes, el transporte principal y la transmision de los costos y riesgos. “El término de entrega
de transporte pagado hasta, significa que el vendedor entregara la mercancia y transferira los
riesgos al comprador” (Incoterms, 2020, p.46). A continuacion, se especifican los costos y
riesgos a considerar en el usé del Incoterms CPT.

Riesgos > Riesgos

Figure 30 Incoterms CPT

Fuente: Incoterms® 2020

Cuando la mercancia sea entregada al comprador el riesgo sera transferido en el momento en el
que reciba la mercancia en el punto acordado por ambas partes, serd importante identificar el
punto exacto de entrega, como lo es el aeropuerto internacional de Schiphol en Amsterdam, a
continuacion, se detalla las consideraciones generales del incoterm CPT, segun la Camara de

Comercio Internacional:

Tabla 109 Obligaciones, costos y gastos del comprador y vendedor CPT
OBLIGACIONES DEL VENDEDOR OBLIGACIONES DEL COMPRADOR

Obligaciones generales

Suministrar factura comercial y Pagar por las mercancias, segun el valor
cualesquiera otras documentaciones que estipulado en el contrato de compraventa
acompafie a la sustentacion de venta de las internacional.

mercancias que sea estipulada en el

contrato. Cualquier documento adicional

puede ser entregado al comprador de forma

fisica o electronica.

Entrega
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Se debe entregar la mercancia a la empresa

de transportes contratada, entregar la

mercancia en la fecha o lapso acordado.

Transmision de los riesgos

El vendedor asume todos los riesgos,
pérdidas o dafios que le puedan pasar a las
mercancias, hasta el momento en el que
éstas sean entregadas al transportista
principal.

Transporte

Se requiere contratar o hacerse de los
servicios de una empresa de transporte,
mediante un contrato de transporte hasta el
punto acordado por el comprador y
vendedor. Si no se ha acordado un punto
especifico, el vendedor podra elegir el
punto de entrega en destino.

Seguro

No tienen ninguna obligacion de adquirir
un seguro, sin embargo, el vendedor debe
proporcionar al comprador informacion
relacionada con el coste y riesgo de un
seguro para poder ser adquirido si es
estipulado en el contrato.

Documento de entrega y transporte

al

Entregar comprador documentos Yy

requerimientos de los documentos de
transporte acorde al contrato realizado
previamente por el vendedor. Este
documento de transporte debe cumplir con
de

mercancias transportadas, fecha de entrega

las especificaciones y valor las

Recibir las mercancias cuando éstas han
sido entregadas al transportista contratado
por el vendedor, recibir del transportista en

el lugar, punto especifico y fecha acordada.

Se asumiran los riesgos de pérdidas o dafios
de la mercancia cuando el vendedor haya
entregado la mercancia al transportista

principal.

No es obligacion adquirir un contrato de
transporte, el vendedor debe cumplir con
todos los requisitos de transporte hasta

Ilegar a destino y punto especifico.

El comprador no tiene obligacién de que se

realice un contrato de seguro.
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y lugar estipulado en el contrato de
compraventa internacional, esto permitira
al comprador agilizar los procesos de
nacionalizacion vy libre circulacion de las
mercancias en origen.

Exportacion, despacho de importacion
Pagar todos los tramites de despacho de
exportacion:

-Inspeccion

-Licencias de exportacién

-Documentos de control previo

Costos
-Todos los gastos relacionados a las
mercancias hasta que sea entregada al
transportista principal.

del

principal, incluyendo los costos de carga y

-Pago y contratacion transporte
seguridad.

-Pago de la descarga en destino en el lugar
convenido, solo si el contrato y las partes
estan conformes.

-Impuestos relacionados con el despacho de

exportacion.

Fuente: Incoterms® 2020
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Ayudar con los costos para la obtencion de
cualquier informacién o documento que
esté relacionado al despacho de
exportacion.

Llevar a cabo los pagos de los tramites de
importacion:

-Licencias de importacion

-Inspeccidn

-Autorizaciones en origen

-Todos los gastos relacionados a las
mercancias desde el momento que llegan a
destino.

-Pago por la asistencia y obtencion de
documentos requeridos en destino.

-Pago de nacionalizacion y tramites en

origen.



3.10.7. Precio internacional.

Tabla 110 Precio del embarque

PRECIO EMBARQUE MENSUAL

INCOTERMS VALOR TOTAL VALOR UNIDAD TALLO
Costo de produccion total 4889,33 0,24
Gastos operacionales 7593,87 0,38
EXW 12483,20 0,62
Unitarizacion 260 0,013
Transporte interno 150 0,0075
FCA 12893,20 0,64
Trémite de exportacion 180 0,009
Transporte internacional 5000 0,25
Agente 25 0,00125
Bodega en aeropuerto 500 0,025
Estiba 175 0,00875
Carga en origen 100 0,005
CPT 31356,40 0,94
Utilidad 20% 0,188732018
PVP 1,13

Fuente: Autoria propia

Una vez identificado la transmision de los costos y riesgos por parte de la microempresa
Tinpacs hasta al aeropuerto de Amsterdam se determina que el costo por tallo es de 1,13 ddlares
que equivaldria a un euro, considerando que la distribucion fisica internacional es de forma
indirecta el precio tiende a subir, segun informacion de la embajada de Ecuador en Paises Bajos

un bouquet de rosa ecuatoriana ronda los 38 euros, en comparacion con las rosas africanas

3.10.8. Formas de pago.

Para la exportacion definitiva de rosas por parte de la empresa Tinpacs se considera la forma
de pago que se acople de mejor manera a los intereses de la empresa considerando la seguridad
y probabilidad de riesgo en cada una de ellas. Al momento de la negociacion las dos partes
analizan la fiabilidad, confianza y el plazo establecido para el pago de las mercancias, esto varia
de acuerdo con la cultura de negociacién de cada cultura. Los Paises Bajos tienen una gran
tendencia sobre las acciones a corto plazo dependiendo del contexto en el que se maneje, en los
negocios dependera si existe confianza y planificacion para tomar esta decision. A
continuacién, se analizara las formas de pago mas habituales considerando sus caracteristicas,

aspectos positivos y negativos a considerar para la empresa:
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Tabla 111 Formas de pago

FORMA DE PAGO SEGURIDAD RIESGO COSTO FACILIDAD LEY ACREDITACION

Cheque bancario Bajo Alto Bajo Medio Bajo Medio

Carta de crédito Alta Bajo Medio Medio Rapido
Pago directo Bajo Répido
Pago por adelantado Bajo Alto Medio Rapido
Pago a crédito Alto Medio
Orden de pago Medio Medio Medio Bajo Alto Lento
Giro bancario Medio Bajo Bajo Bajo Alto Répido

CODIGO DESCRIPCION
Verde Aceptable
Amarillo  Moderado
No aceptable
Fuente: (Ministerio de comercio exterior, 2006)

Considerando por su facilidad y por ser la mas comun al realizar transacciones comerciales
internacionales es la carta de crédito, en el contrato de compraventa internacional se fija las
instituciones bancarias habilitadas y clausulas adicionales para la carta de crédito. Paez (2020)
afirma: “Las cartas de crédito son emitidos por instituciones bancarias comerciales y habilitadas
para precautelar el pago de una mercancia, (...). Indica que una vez el exportador cumpla con
las condiciones del contrato, el banco desembolsara el dinero” (p.1). Esto quiere decir que una
de las ventajas principales de esta forma para el comprador es la garantia de recibir su mercancia
en condiciones acordadas, y la empresa Tinpacs tendra la seguridad de recibir el dinero de la
venta asumida por el banco del importador, esto estipulara el contrato de compraventa
internacional y la negociacion de los costos y riesgos acordados. EI Banco de Guayaquil (2021)
establece una serie de requisitos para adquirir una carta de crédito de exportacion:

e Si se trabaja para terceros es necesario un certificado laboral y al menos 1 afio de
estabilidad.

e Si se es independiente tener 3 ultimas declaraciones de IVA.

e Impuesto a la renta del ultimo afio.

¢ Ingresos comprobables de los ultimos 3 afios.

e Tener como minimo 22 afios y maximo 70.

e Cédula de identidad.

¢ Planilla de servicios béasicos.

e Ser cliente del banco.

e Factura comercial.

e Contrato para emitir carta de crédito.
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3.11. PROCESO DE EXPORTACION

3.11.1. Tramites aduaneros.

Exportacién definitiva (régimen 40)

Para la realizacion de la exportacion del producto se debe considerar un destino

aduanero, en este caso al acogimiento de un régimen aduanero de exportacién definitiva.

Es el régimen aduanero que permite la salida definitiva de mercancias en libre

circulacion, fuera del territorio aduanero ecuatoriano. La salida definitiva del territorio

aduanero ecuatoriano debera tener lugar dentro de los treinta dias siguientes a la

aceptacion de la Declaracion Aduanera de Exportacion. Solo se podra exportar aquellas

mercancias que hayan sido sujeto de una Declaracion Aduanera de Exportacion

debidamente transmitida y autorizada. (COPCI, 2016, p.33)

La empresa Tinpacs se sujetara a la normativa vigente y disposiciones que la autoridad

aduanera disponga en el Codigo Organico de la Produccion Comercio e Inversiones y los

manuales de trabajo de SENAE para precautelar y asegurar los procesos aduaneros y tiempos

establecidos en la exportacion definitiva de las mercancias en territorio nacional.

Actores fundamentales

Exportador

Transportista
T | Agente de aduana |

Operadores de
comercio exterior

OCE

1

| Deposito temporal | |

Figure 31 Actores fundamentales

Fuente: (ProEcuador, 2021)

| Agente de carga |
| de exportaciones |
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Dentro del proceso de exportacion, intervienen cinco operadores de comercio exterior que
deben cumplir con obligaciones y responsabilidades individuales que garantizara el éxito de la
operacion comercial, cada operador de comercio exterior debera regirse a los tiempos y
procesos establecidos en los manuales de trabajo, reglamentos y normativas vigentes en la

pagina oficial del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador.

Actividades, actores y plazos

= = SALIDA EMBARQUE Y CORRECCION Y DAE
TRANSMISION DAE [ T SED AUTORIZADA TRANSMISION DT SUSTITUTIVA DAE REGULARIZADA
-Exportador h 4
-Agente de aduana :
= -Deposito temporal A 4
FeFE AT -Paletizadora ¥
-Funcionarios de ZP -Funcionaric aduanero v
-Agente de carga Barmes 'S !
Plazo: Antes del Transportista efectivo _Ewmdgr
: <0 a 7P . : -Agente de aduana —
mgresoa Plazo: Vigencia DAE, -Funcionario ad S .
30 dias - -Ecuapass
= Plazo: Tiempo
Ecuapass Plazo: Tiempo
Ecuapass, proceso de Plazo: Tranzporte l
aforo aéreo, 12 hrs DT y 72
h::feﬁ'— kijos d Plazo: 30 dias después S -
e de 1a salida autorizadav| [Plazo: 30 dias posterior

5 afios DAE sustitutiva | |2 |2 transmizion del
ultimo DT asociado a la

DAE
Figure 32 Actividades, actores y plazos establecidos

Fuente: (ProEcuador, 2021)

La empresa Tinpacs necesita estar habilitada para exportar, por tanto, debe cumplir con las

siguientes formalidades:

1. Contar con el Registro Unico de Contribuyente o RUC, emitido por el Servicio de

Rentas Internas.

Consulta de RUC

LT Mnrdn sociud

1003022058001 SRANDA SANMARTIN CARMEN CECIBEL

Cazado cortritaperne w el GUL Matrbee somm lal

ACTIVO TINPACS

Thper comti W arparen (ave cxtmdmmmente (Mdujeats o lhrwar covmatataban
EMSTAA MATURA " “

Terha recho atividedes Fecha wctuss soon Focha cews activiiuces  Fach roineck scividedes |

s
Imagen 7 Registro Unico de Contribuyente

Fuente: (SRI, 2021)
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2. Adquirir el certificado digital para la firma electrénica

La firma electrdénica es un conjunto de datos e informacion cuya finalidad es identificar al autor
de un mensaje o documento formal, en el comercio exterior es necesario para la firmay trdmite
de documentacion aduanera digital y procesos de nacionalizacidon internacionales, las
instituciones autorizadas para emitir un certificado digital para la firma electrénico son:

Registro civil, Banco Central del Ecuador y Security Data.

El Banco Central del Ecuador (2021) manifiesta que los requisitos necesarios para las

personas naturales y juridicas para obtener firma electrénica son:

e Conocer el nimero de RUC

e Copia de cédula

e Copia de la papeleta de votacion

e Copia del nombramiento o certificado laboral

e Autorizacion por el representante legal

En el presente diagrama de flujo se especifica el procedimiento para ingresar al sistema de BCE
y obtener la firma electrénica, ademas es importante conocer los costos de esta operacion, la
emisién del certificado de firma electronica tiene un valor de 30 dolares +IVA, el depdsito
portable seguro 26 dolares + IVA dando un total de 56 dolares + IVA y tiene una vigencia de

dos afios y con un costo en la renovacion de 15 ddlares + IVA.

SISTEMA BCE ENTIDAD BCE FUNSIONARIO BCE
Ingreso al portal del BCE -t [
_’1 Racepcion de solicitud de
* NO | certificade
= + i v
Menu Certificacidn »o Revision de ™ [ |
electrénica solicitud - |Recepcion de comprobante de |
2 | : | pago
sl <
Che en firma electroniaca ¢
| |
[ b 4 i Aprobacion de solicitud ‘
Revistén
Seolicitud de certificade v
1 v J Envio correo a la empresa v SI
| Subir los requisitos al sistema | [
| 4 | I v L ‘ Token y clave
. Pago cormrespondiente I ’
Enviar & imprimsic l

Entrega o Ia empresa

Figure 33 Adquisicion de firma electronica
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2021)
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3. Registro del Operador de Comercio Exterior en la plataforma informatica
ECUAPASS

Todas las personas sean estas naturales o juridicas que requieran realizar operaciones de
comercio exterior obligatoriamente deben constar con sistema informatico ECUAPASS, este
proceso deberd cumplir con requerimientos técnicos de acuerdo con la normativa vigente y
aprobado por el SENAE. Segun el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador manifiesta que los

requisitos necesarios son:

e Contar conel RUC

e Adquirir el certificado digital para la firma electronica

e Descargar e instalar el sistema ECUAPASS cuyos requisitos son: tener navegador
Mozilla Firefox y JAVA.

e Asociar cédula del representante legal

e Asociar nombramiento del representante legal

PLATAFOEMA DATO3 REPRESENTANTE REGISTRO OCE
— INICIO » J
— T —— Llenar informacion r* Seleccionar tipo de OCE
Descargar sistema SENAE . . . ¥ N - ‘r
= —® Completar la informacion dentificaridn de firma
Browser Crear nombre v consulta - L
- electrénica
¥ v
'L h
Instalar sistema ECUAPASS . )
RUC vy consulta . Registro
¥ : Crear una contrazefia
Ingreso al ECUAPASS L
W Guardar los cambios o - -
14 Aceptar
Solicitud de uso T — pm——
¥
Solicitud de uso de
representante

Figure 34 Registro de OCE en el sistema informatico ECUAPASS
Fuente: (SENAE, 2021)

El registro del operador de comercio exterior en el sistema informatico ECUAPASS no tiene
ningdn costo, sin embargo, es necesario tener en consideracion los requisitos para su registro,
la empresa ya podréa realizar sus operaciones y tramites aduaneros de una forma mas rapida y

eficiente, minimizando tiempos y costos.
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4. Factura comercial

En el comercio exterior la factura comercial es un documento de soporte ya que permite
a las autoridades aduaneras y comerciales internacionales conocer las caracteristicas y valor de
la mercancia que se va a comercializar, ademas facilita la informacion para la base de calculo

de tributos en las importaciones. En el COPCI (2016) afirma:

La factura comercial para la aduana seré considerada como un documento de soporte
donde se acredite el valor real de la transaccion comercio de importacion o exportacion,
este documento debe ser original, definitivo y emitido por el vendedor de las mercancias

y debera contener informacion prevista en la normativa. (p.18)

En la factura comercial internacional debera constar la siguiente informacion:

e Fecha de emision

e Numero de factura

e Datos de vendedor y comprador

e Direcciones comerciales de vendedor y comprador
o Detalles y especificaciones de la mercancia

e Forma especifica de pago y condiciones

e Términos de negociacion

e Tasas y recargos aplicables al producto en pais de origen

203



RUC: 1003022058001

(‘.inpas:s @ FACTURA

Av. Kenedy e Independencia Cayambe-
Direccion: Ecuador
Teléfono: (+593) 93068366
Correo electrénico:  tinpacs@hotmail.com.ec
Empresa Importadora: Ton de Jeu VOF Nombre de contacto: Carmen Granda
Direccion: Osdorperweg 452 Amsterdam N° de cliente: 002
Atencién: Carmen Granda N° de Orden: A/O 758
Factura comercial N° 00123874
La mercancia ha sido enviada en: Fecha: 30/noviembre/2021
Dimensiones de embalaje:
Peso bruto 2000 kg
Peso neto 1960 kg
Marca: Tinpacs
Pais de origen: Ecuador
Pais destino: Paises Bajos

VALOR

PARTIDA ARANCELARIA CANTIDAD VALOR UNITARIO TOTAL

0603.11.00.00 20000 1,13 22600

INCOTERMS: CPT TOTAL, $22.600
TIPO DE FACTURADO

MONEDA: DOLAR ESTADOUNIDENSE
Figure 35 Ejemplo de factura comercial
Fuente: Autoria propia

5. Lista de empaque

La lista de empaque o packing list es un documento de acompafiamiento de exportacién donde
se detalla las especificaciones fisicas de la carga embarcada, este documento se adjunta
juntamente con la factura comercial para la realizacion de la declaracion aduanera de
exportacion por parte de la autoridad aduanera, este documento facilita el despacho de la carga

y entrada al almaceén temporal, esta debe contar con la siguiente informacién:

e Descripcion especifica de la mercancia transportada
e Cantidad especifica

e Peso neto y peso bruto

e Dimensiones y cantidad

e Datos del exportador
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e Destinatario

e Numero de factura
e Fecha de expedicion
e Valor comercial

e Documentacién

tHnpacs

EMPRESA EXPORTADORA: Tinpacs
Direccidn: Av. Kenedy e Independencia Cayambe-Ecuador
Teléfono: (+593) 93068366
Correo electrénico: tinpacs@hotmail.com.ec
COMPRADOR: Ton de Jeu VOF
Direccién: Osdorperweg 452 Amsterdam
Teléfono: 0206105205
Correo electronico: info@tondejeu.nl
DETALLE DEL EMBALAJE

N° CAJAS DETALLE CANTIDAD KILOS
NETO BRUTO
100 Rosas naturales 20000 1960 2000
unidades
TOTAL: 100 20000 1960 2000
Pallets: 1

Marca: Tinpacs

Embalaje: Carton

Modo: Aéreo

FACTURA N° 00123874
COMERCIAL:

Figure 36 Ejemplo lista de empaque
Fuente: Autoria propia

6. Guia Aérea - Air Wayhbill

El manifiesto de carga es considerado como un documento de soporte que se entregara
a la autoridad aduanera para la realizacién de la declaracion aduanera de exportacion, en el caso
del transporte aéreo se lo conoce como guia aérea o air waybill. COPCI (2016) afirma: “En
caso de que el arribo o salida de las mercancias sea realizado por via aérea, (...). Para el caso
de las salidas, la transmision del manifiesto de carga se realizara hasta doce horas después de
la salida del medio de transporte” (p.10). El AWD acredita la contratacion del servicio del
transporte aéreo para llevar las mercancias del vendedor al pais destino, la guia aérea es emitida

por la aerolinea y expresa la siguiente informacion:
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e Nombre del exportador

e Nombre del destinatario

e Numero de vuelo y destino final
e Detalles de la carga

e Término de negociacion

e Importe del flete

e NuUmero de guia aérea

e Fecha de emisién

75! 0672 1082

§ EWTE sS4 . [

Pad, 1ned :.—ua l |l.-nu-n)
CAMLE, *B*  puren

- 8872 1082

Baote lmn.lﬂ. :
Col Pulattes Palanon Chapultapec

BANE0, MEAICS O wppr gy 111

P ST T

OFin NN § SERDFGERTD Bt PamL M

E-3M110, MUAIN/MAVARRA €5 FLETE 0EMED0-FRELNNT goLipey
-t b T
o e |

“STIR-WPTN-DE CALIADE EMYCD S.A, % C.¥.
DBiwd. Adulln lspes Rateos # 2437 cvu
T
27E0 Lh08 1D, (REXTCO) | *c-#apoare |
e el

—— — s e
G N P ——
: - —

..,,agu.

=y > 0
&*“: 5 3 (vlru-m%
LA A yeed
ST T T lu'nun-lm n--ugwn._ . get |
O} K L Sty =3 = H e — g —y

075. 6672 1082

Imagen 8 Ejemplo guia aérea
Fuente: (Proecuador, 2021)

7. Certificado de origen

El certificado de origen es un documento de soporte que permite la liberacién de los tributos al
comercio exterior considerando los convenios o tratados y normas que Ecuador tiene con los
paises o0 bloques econdémicos como la Unién europea, este documento debera tramitarse
juntamente con la Declaracion Aduanera, para obtener el certificado de origen se considera los

siguientes pasos:
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e Ingreso al sistema ECUAPASS

e Ingreso a la ventanilla Unica ecuatoriana, la opcion de declaracion juramentada de

origen

e Elegir elaboracion de certificado de origen

e Realizar el pago electronico

e Retirar el certificado de origen en el Ministerio de Produccién Comercio Exterior

Inversion y Pesca

CERTIFICADO DE CIRCULACION DE MERCANCIAS

1. Exportador (nombre, apellidos, direccién y pais)
Tinpacs S.A.
Representante legal: Carmen Granda
Direccién: Av. Kenedy e Independencia
Teléfono: (+593) 93068366
Correo electrénico: tinpacs@hotmail.com.ec

Cayambe-Ecuador

EUR. 1 N° A 015.012

Véanse las notas del reverso antes de llenar el impreso

2. Certificado utilizado en los intercambios preferenciales entre
Ecuador y Unién Europea
(Indiquese los paises, grupos de paises o territorios a que se refiera)

3. Destinatario (nombre, direccién completa y pais)
Nombre: Ton de Jeu VOF
Direccion: Osdorperweg 452 Amsterdam
Teléfono: 0206105205
Factura comercial N° 00123874
Correo electrénico: info@tondejeu.nl
Amsterdam -Paises Bajos

4. Pais, grupo de paises o 5. Pais, grupo de paises
territorio de donde se o territorio  de
consideran originarios los destino.
productos.

Ecuador Paises Bajos

6. Informacidn relativa al transporte (opcional)
Compafiia naviera: KLM Cargo
Modo: Aéreo
Terminal origen: Aeropuerto internacional Mariscal Sucre Quito.

Terminal destino: Aeropuerto internacional Schiphol Amsterdam

7. Observaciones

Expedido a posterior

8. Numero de orden; marcas, numeracion y naturaleza
de los bultos, designacién de las mercancias.
Numero de orden: A/O 758
Numero de cliente: 002
Detalle: Rosas frescas
Marca: Tinpacs
Numeracién: 20000
Tipo de producto: Perecedero
Cantidad de pallets: 1

9. Masa bruta (kg) u otra 10. Factura
medida, mesure (litros, m3,
etc.) N° 00123874
2000 kg

11.  VISADO DE LA AUTORIDAD COMPETENTE
O LA AUTORIDAD ADUANERA

Declaracién certificada conforme

Documento de exportacion
Modelo....oouiiniiiiiiii N°.......

Autoridad Competente o Autoridad Aduanera...... Pais o
territorio de expedicioén Ecuador
Quito 30/ noviembre de 2021

Firma >

12. DELACION DEL EXPORTADOR
El que suscribe declara que las mercancias arriba designadas cumplen con las
condiciones exigidas para la expedicion del presente certificado.
Quito 30/ noviembre de 2021

Firma

Figure 37 Ejemplo de certificado de origen
Fuente: (Proecuador, 2021)
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8. Certificados fitosanitarios

El certificado fitosanitario es considerado como documentos de acompafiamiento o como
documentos de control previo, este debe tramitarse antes del embarque de la mercancia, debe
ser presentado fisica y electronicamente juntamente con la declaracién aduanera de importacion
y exportacion. Para realizar la exportacion definitiva de las flores a la Union Europea deben
cumplir con certificado fitosanitario por ser un producto perecedero y proveniente de la
floricultura, este documento es emitido por el Agrocalidad con la finalidad de precautelar las
buenas practicas de manufactura, cultivo y control de plagas, la obtencion de este certificado
puede realizarse por medio de la ventanilla Gnica ecuatoriana en el sistema informatico
ECUAPASS, la obtencion de este certificado se estima en 72 horas, cuyos requisitos es indexar

la siguiente documentacion:

e Cumplir con las normativas técnicas nacionales (pagina web de Agrocalidad)
e Registro en el sistema de VUE

e Solicitud de inspeccion con 48 horas de anticipacion previo al embarque

e Solicitud de emision del certificado fitosanitario

e Comprobante de pago

9. Emisién de la Declaracion Aduanera de Exportacion (DAE)

La declaracion aduanera de exportaciones un documento obligatorio para acogerse al régimen
de exportacion definitiva, la declaracion aduanera de exportacion serd emitida una vez se
cumpla con la presentacion con los documentos de soporte y de control previo, esta podra
presentarse de manera fisica o electronica, la declaracion aduanera de exportacion tiene la
finalidad de servir de base para el calculo de tributos y tasas aplicables, informacidn estadistica

y cumplimiento de las formalidades legales.
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REPUBLICA DEL ECUADOR
DECLARACION ADUANERA DE IMPORTACION

Consulta de detalle de la declaracion

Nimero de DAE |0333-2021—1JD-00005333

Informacion de general

Cadigo de distrito QUITO Cadigo de régimen EXPORTACION DEFINITIVA
Tipo de despacho DESPACHO NORMAL Cédigo del declarante 33800038

Informacion de Exportador

Nombre del exportador TINPACE S.A. Teléfono del exportador |(+593} 03068366
Direccion del exportador | AV KENEDY E INDEPENDENCIA

Nimero de documento de  |RUC: 1003022038001 Ciudad del exportador CAYAMEE

CIU ROSASFRESCAS Numero de documento de

Nombre del declarante CAFME CECIBEL GRANDA SANMARTIN

Direccion del declarante | AV KENEDY E INDEFENDENCIA

Codigo forma de pago |Cﬂl.Eﬂ moneda DOLAR ESTADOUNIDENSE
Informacién de carga

Puerto de carga QUITO Puerto privado desde

Puerto de llegada o de SCHIPHOL Fecha de la carta de 30 DE DICIEMERE 2021
Direccién del OSDOFPERWEG 432 AMSTERDAM

Nombre del consignatario | TON DE JEU VOF

Ciudad del contribuyente | AMSTERDAM Tipo de carga PERECEDERA
Almacén de lugar de TABACARCEN Medio de transporte AFFEO

Pais de destino final PAISES BAJOS

Totales

Codigo de moneda DOLAR ESTADOUNIDENSE Tipo de cambio 1

Total moneda de 22600 Cantidad de item 1

transaccion (FOB)

Peso neto total 1960 ke Peso total 2000 kg

Cantidad total de bulto 2000 kg Cantidad de contenedor

R Cantidad total de unidades | 20000

fisicas

CI "’g’] ‘e“l:;;::“m de Cadigo de solicitud de aforo | NO

Fecha de primer ingreso Fecha de primer embarque

Figure 38 Ejemplo Declaracion aduanera de exportacién
Fuente: (Proecuador, 2021)
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PLATAFOEMA DATOS FOEMULARIO

e CUAPA_SS N
\\______)f/

Ingreso a la plataforma —*  Informacion general | [ngresarinformacion |
) - documental
¥ L4 v
Clic en elaboracion de - Emvia v revizion de
documentos Croerm e e formularios
¥ v v
Documentos electrénicos Informacicn del represéntate Subir jilUCUIﬂEDEOS de
legal soporte ¥ acompatizmiento
¥ L4 v
Ingresar 2 despacho Informacion de la carga |— Cuzrdar
aduanero =
L J

Declaracion de exportacion

Firma electromica

Figure 39 Obtencion de la Declaracion aduanera de exportacion
Fuente: (Proecuador, 2021)

3.12. ESTRATEGIAS DE INTERNACIONALIZACION

3.12.1. Matriz Ansoff.

La matriz Ansoff o matriz de producto y mercado, es un mecanismo utilizado por las
empresas cuya funcién es medir el crecimiento del mercado y aplicar una estrategia afin a sus
objetivos e intereses. Roldan (2017) afirma: “El principal objetivo de la matriz Ansoff es
identificar oportunidades de crecimiento para las empresas mediante la relacion de productos y
mercados de acuerdo con los objetivos estratégicos de la empresa u organizacion” (p.1). La
matriz esta dividida en dos ejes, en el eje horizontal se encuentran los bienes o servicios que se

planea ofertar y en el eje vertical los mercados.
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> Diversificacion
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Z.

Figure 40 Matriz ANSOFF
Fuente: Autoria propia

En la matriz Ansoff se expone cuatro cuadrantes que representan cuatro estrategias orientadas
al crecimiento empresarial: penetracién de mercado, desarrollo de productos, desarrollo de
nuevos mercados y diversificacion. Para analizar la estrategia a emplear se toma en
consideracion el calculo respectivo de la marca y competencia, tomando como datos las ventas
y la cantidad totales de las rosas a nivel mundial y del Ecuador, obteniendo el valor de
participacion del producto. A su vez se analiza el mercado y las rosas de la competencia en

ventas totales y cantidades como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 112 Calculo de valor y cantidad del producto ANSOFF

VALOR Y CANTIDAD DEL PRODUCTO SELECCIONADO

MERCADO V Marca 591.243 20.28%
V Mercado | 2.914.741
MARCA Q Marca 116.379 10,82%
' 0
PRODUCTO Q Mercado 8642021 1,35%
ercno0 (VA T ST 1
COMPETENCIA O Marca .115.885 8,61%
. (o)
PRODUCTO Q Mercado 8642021 1,34%

Fuente: Autoria propia

Obteniendo el valor de mercado y su cantidad a nivel nacional y de la competencia que fue

considerado a Kenya segun los datos estadisticos anuales de las exportaciones se obtiene un
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promedio de marca del 10,82% y en la competencia del 8,61%, al momento de graficar estos

resultados obtenemos que la estrategia que deberiamos aplicar es la de penetracion de mercados.

0,00% 50,00% 100,00%
0,00%
Penetracion de Desarrollo de
mercado productos
50,00%

Desarrollo de _ o
mercados Diversificacion

100,00%

Gréfica 7 Estrategias de internacionalizacién
Fuente: Autoria propia

Penetraciéon de mercado

Las rosas de la empresa Tinpacs son consideradas como un producto nuevo, en un nuevo
mercado, la estrategia de penetracién de mercado corresponde al primer cuadrante de la matriz
Ansoff, esta estrategia tiene como objetivo aumentar la cuota de participacion de mercado,
aumentar las ventas e incrementar la fidelizacion del cliente, éstas pueden lograrse a través de

una serie de actividades, entre las que encontramos:

e Incrementar las actividades de publicidad
e Aumentar las promociones y descuentos
e Percibir el comportamiento de los clientes de los competidores directos

e Incrementar el servicio personalizado a los clientes

La estrategia de penetracion de mercado brinda seguridad a la empresa a su vez los riesgos son
minimos comparados con el resto de las estrategias, por que el producto ya es conocido para la
empresa y el mercado, sin embargo, requiere un esfuerzo y estudio importante de la

competencia para enfocar de mejor manera la estrategia de la marca que se planea emplear.
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Crecimiento por penetracién de mercados

Objetivo: Atraer a nuevos clientes del mercado floricola a nivel nacional e internacional.

Estrategias

Disefiar una campafia publicitaria en redes sociales que le permita a la empresa ser

reconocida en el mercado nacional e internacional.

e Ofrecer nuestras flores a los potenciales clientes en ferias internacionales, cumpliendo
sus exigencias y requerimientos, ademas comprometerse con ellos en solucionar sus
guejas y sugerencias para mejorar nuestra calidad de servicio.

e Mejorar el servicio de atencién al cliente y servicios postventa a nuestros clientes, por
medio del contacto directo en medios digitales.

e Ofrecer servicios de titulacion acorde a los gustos y preferencias de nuestros clientes,

generando diferenciacidn ante los competidores, mediante paginas web.
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Plan de accion estrategias de crecimiento

Tabla 113 Estrategias de crecimiento

OBJETIVO ESTRATEGIA DURACION  MES ANO CARGO COSTO DETALLE

Disefiar una camparia publicitaria en redes sociales que le e
ne.

permita a laempresa ser reconocida en el mercado nacional )
3 meses Mar. 2023 Todos $800.00 Redes sociales

e internacional.
Ofrecer nuestras flores a los potenciales clientes en ferias
internacionales, cumpliendo  sus  exigencias Yy
requerimientos, ademas comprometerse con ellos en
solucionar sus quejas y sugerencias para mejorar nuestra  Permanente ~ Todos 2022 Ventas Ninguno
calidad de servicio.
Mejorar el servicio de atencion al cliente y servicios
postventa a nuestros clientes, por medio del contacto
Permanente  Todos 2022 Ventas Ninguno
directo en medios digitales.
Ofrecer servicios de titulacion acorde a los gustos y

preferencias de nuestros clientes, generando diferenciacién )
Permanente  Todos 2022 Ventas Ninguno

Atraer a nuevos clientes del mercado floricola a nivel

nacional e internacional.

ante los competidores, mediante paginas web.

Fuente: Autoria propia
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3.12.2. Marketing mix.

El marketing mix es una estrategia empresarial centrada en el analisis interno de la compaiiia,
esta analiza aspectos de su actividad y organizacion, esta estrategia gira entorno a cuatro
fundamentos conocidos como las “4P”: el precio, el producto, promocion y la plaza.

PRODUCTO

PRECIO
\?arlllecda? Deszcuentos
Enfoque Periodos de pago
Dl.:e?io Creditos
La \:Iazca Facilidades
s v Beonificaciones
Servicios post venta e
Caracteristicas e
i Precio de hista
Emociones
Clientes objetivo |
| |
\Posicionamiento meta/
: A
PLAZA
ON
PROMOCIO? _
Publicidad Eﬁﬁeﬁ!;z
Relaciones . «;'a;'
intermacionales = r;;- ;;ae
Relaciones piblicas e
Ventas personales Inventanios
i e Oferta
Demanda

Figure 41 Cuatro P del marketing

Fuente: Autoria propia

Producto

Es el bien o servicio que es la razon de ser de la empresa, es decir el producto busca satisfacer
la necesidad del cliente, un producto debe contar con caracteristicas Gnicas y ser dindmico para
adaptarse a las nuevas tendencias de mercado. Tinpacs ofrece a sus clientes rosas tinturadas
cumpliendo altos estandares de calidad, son disefiadas acorde a los pedidos, requerimientos y
gustos del cliente, las rosas Tinpacs seran ofrecidos al mercado neerlandés cumpliendo sus
especificaciones técnicas y de salubridad, las rosas tinturadas tienen un promedio de vida de 20
a 30 dias, esta principalmente enfocado a canales HORECA y supermercados. Entre las

estrategias a considerar para el incremento de la competitividad estan:
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e Redisefiar la presentacion del producto, considerando las temporadas del afio donde méas
sea demandado.

e Implementacion de nuevos colores y disefios

e Establecer alianzas estratégicas con floricolas ya posicionadas en la zona.

e Disefar catélogo de los productos ofertados

Plaza

El canal de distribucién que emplearia la empresa es el canal de distribucion indirecto largo
donde participan: el producto, el mayorista, minorista, detallista y el consumidor final. Este tipo
de distribucion permitirda mayor facilidad para que el producto llegue al cliente en
supermercados, tiendas o floristerias de la ciudad de Amsterdam, a largo plazo se logre un
reconocimiento de marca en el mercado internacional. La exportacion definitiva de las rosas

Tinpacs se realiza por medio de:

e Cadena de distribucion establecida
e Transporte aéreo

e Supermercados

e Minoristas

e Canales HORECA

e Broker comercial de importadores floricolas

Precio

El precio es fundamental para lograr una competitividad a largo y corto plazo, las rosas
ecuatorianas en los paises europeos son costosas a comparacion de las flores africanas
principalmente provenientes de Kenia y Colombia, si el precio es alto se espera que esté dirigido
a consumidores de alto poder adquisitivo, si el precio es bajo la percepcion de marca y del
producto por parte del cliente serd menor al resto de la competencia respecto a calidad. Se
necesita saber el valor percibido por los clientes y cuanto estan dispuestos a pagar, el precio se

determinaré en base a los costos logisticos, productivos, y términos de negociacion.

Promocion

Dar a conocer el mensaje que la marca desea a sus clientes, la comunicacion constante entre la

empresa y el cliente es fundamental para la planeacion de estrategias acordes a las nuevas
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tendencias y necesidades de los clientes, Tinpacs al ser una marca nueva necesita de campafnas

publicitarias por medio de los canales digitales, ya cada campafia publicitaria deberad ser

adaptada a cada red social u otro canal digital. Otra forma de hacerse conocer en el mercado

internacional es mediante la participacion en las ferias internacionales, sera una oportunidad

para ampliar la cuota de participacion de mercado, clientes y socios, en las ferias internacionales

se presentara el producto y sus caracteristicas en idioma inglés y neerlandés.

3.12.3. Estrategias genéricas de Porter.

Tabla 114 Estrategias genéricas de Porter

VENTAJA COMPETITIVA

AMBITO DE COMPETENCIA

BAJO COSTO

ALTO COSTO

Liderazgo en costos
-Economias de escala.
-Disminuir los costos productivos y
administrativos.
-Gestionar el proceso de compras y

disminuir el desperdicio innecesario

Diferenciacion
-Féacil adaptabilidad de producto y
marca.
-Enfocar las ventas del producto a
canales HORECA.

-Establecer alianzas estratégicas con

sostenibilidad, comunicacion 'y

desarrollo.

'®) de recursos. floricolas del sector para incrementar
i -Busqueda de nuevos mercados con | la produccién y reconocimiento en
<§z pocas barreras de entrada, mercados internacionales.

-Disminuir los costos logisticos y de | -Obtencion de certificaciones de

distribucion calidad y sostenibilidad internacional.

-Implementar un  canal de

distribucion directa para disminuir

los intermediarios.

Enfoque en costos Enfoque en diferenciacion

-Establecer rutas y tiempos de | -Desarrollar una plataforma online
o transporte para ahorrar costos. para que los clientes puedan disefar su
5 -Gestionar los procesos de calidad. | propio disefio y estilo de color a la
:5II_CJ -Disefiar y establecer los procesos | rosa.
0 empresariales  dirigidos a la | -Participar en ferias internacionales de

forma activa.
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-Implementar y controlar la cadena de
valor y propuestas de valor de la
marca.

-Desarrollar estrategias publicitarias y
promocionales en Europa.
Implementar nuevas presentaciones y

combinacidn de colores.

Fuente: Autoria propia

3.13. ESTUDIO FINANCIERO

El presente estudio busca determinar el monto e inversiones requeridas para que el modelo de
negocio sea ejecutado, los costos operacionales, productivos, administrativos, logisticos y de

ventas.

Inversion inicial

La inversion inicial de la microempresa Tinpacs destinada para la produccion y
comercializacion de rosas tinturadas abarca: la inversion fija, inversion diferida, gastos de

constitucidn, gastos administrativos, gastos de exportacion

Tabla 115 Inversion inicial

INVERSION INICIAL

DETALLE VALOR
Inversion fija 169481
Inversion diferida 1730
Capital de Operacioén 17178,33
TOTAL 188389,33

Fuente: (Empresa Tinpacs, 2021)

La tabla muestra los gastos y costos requeridos para que la empresa empiece a operar, se
requiere de 188389,33 ddlares para lo cual se realiza una estructura financiera para la obtencion

de los recursos requeridos.

Tabla 116 Estructura del financiamiento
ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

DETALLE PARTICIPACION % VALOR
Capital propio 30% 56516,799
Capital préstamo 70% 131872,53
TOTAL 100% 188389,33

Fuente: (Empresa Tinpacs, 2021)
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El crédito total para requerir es de 131872,53 se manejara a través de BanEcuador un tipo de

crédito empresarial cuya tasa de interés anual es de 9,34% a 10 afios plazo a cancelar en 120

cuotas con una tasa ajustada del 21%.

Tabla 117 Estructura sin financiamiento

ESTRUCTURA SIN FINANCIAMIENTO

DETALLE

Capital propio
Capital préstamo

TOTAL

PARTICIPACION %
100%
0%
100%

VALOR
188389,33

0

Fuente: (Empresa Tinpacs, 2021)

El préstamo permite a la microempresa ejecutar y desarrollar su idea de negocio a largo plazo,

el cual estd destinado a la adquisicién de materiales, maquinaria e infraestructura para el

cumplimiento de las metas y objetivos planteados.

Activos Fijos

Tabla 118 Inversién en activos fijos

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

DETALLE

Calefactor

Mesas de boncheo

Mesas de clasificacion
Mesas de tinturacion
Bandas transportadoras
Canaletas

Gavetas

Baldes grandes 500 litros
Baldes pequefios 20 litros
Tijeras

Cuarto frio

Cocina industrial

Bombas de fumigacion 26 litros

Tanques de gas industrial
Compresor 24 litros
Montacargas manual

CANTIDAD

VALOR UNITARIO

MAQUINARIA'Y EQUIPOS

P W NN P PWw N DS

TOTAL MAQUINARIA'Y EQUIPOS

teléfono

Computadora de escritorio

77,5
187
250
350
600
8,5
17,5
20
4
5
7000
220
155
45
110
385

EQUIPOS DE COMPUTO

2
2

40
250

VALOR TOTAL

155
561
750
1750
600
595
350
80
28
15
7000
220
310
90
330
385
13219

80
500
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Calculadora 3 15 45
Cémara de seguridad 3 150 450
Computadora portétil 2 500 1000
Impresoras 2 180 360
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO 2435
MUEBLES Y ENSERES
Escritorios 4 135 540
Muebles de oficina 4 140 560
Archiveros 2 120 240
Estanterias 3 45 135
Sillas 8 44 352
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 1827
TERRENO
Terreno 1 56000 56000
Invernaderos 4 15000 60000
TOTAL TERRENO 116000
INFRAESTRUCTURA

Construccion 1 36000 36000
TOTAL INFRAESTRUCTURA 36000
TOTAL ACTIVOS FIJOS 169481

Fuente: (Empresa Tinpacs, 2021)

Tinpacs registra una inversion en activos fijos de $169,481 dolares, la cual esté destinada a la

adquisicion de terrenos, infraestructura, maquinarias, equipos de coémputo y muebles.

Activos diferidos o gastos de constitucion

Los gastos de constitucion es la inversion requerida que se destina para la constitucién formal
y legal para que la empresa Tinpacs cumpla con los estandares para cumplir con sus metas y

objetivos planteados.

Tabla 119 Gastos de constitucion

ACTIVOS DIFERIDOS O GASTOS DE CONSTITUCION

DETALLE CANTIDAD VALOR UNITARIO TOTAL
Estudio y disefio 1 1000 1000
Gastos de constitucion 1 300 300
Permisos 1 80 80
Registro 1 150 150
Patentes 1 200 200
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 1730

Fuente: (Empresa Tinpacs, 2021)
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Capital de Operacion
El capital de operacion son aquellos costos y gastos destinados a la produccién de las flores
como son: gastos administrativos, costos de produccion, gastos administrativos, gastos de

ventas, gastos financieros, gastos logisticos y de comercio exterior.
Tabla 120 Capital de operacion

CAPITAL DE OPERACION 2021

DETALLE VALOR ANUAL
Costos de produccion 59023,2128
Gastos administrativos 20338,46125
Gastos de ventas 35613,12
Gastos financieros 1694,87177
Gastos de comercio exterior 76672,332
TOTAL C. DE OPERACION ANUAL 193341,9978
CAPITAL DE OPERACION MENSUAL 17178,33

Fuente: (Empresa Tinpacs, 2021)

Tasa promedio de inflacion

Para poder calcular los pronosticos se toma en cuenta la tasa promedio de inflacion anual de

cada uno de los afios que se promedia, segun el Banco Central del Ecuador.

EVOLUCION ANUAL DE LA TASA DE
INFLACION EN ECUADOR 2015-2026

4,50% 3.97%

4,00%

3,50%

3,00%

2,50% 2,14%

2,00% 1,73% 1,83%

1,50%

L 50% 1300/ .
0,
50% 4%
l 022% = "03 20,01%

0,00%
-0,50% 2015 2016 2017 2018 2019 2&0 2021 2022 2023 2024 2025 2026

-1,00%

Grafica 8 Evolucion anual de la tasa de inflacién en Ecuador
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2021)
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Incremento promedio del salario basico unificado en Ecuador

Para calcular los prondsticos de los salarios estimados a pagar, se toma en cuenta el

incremento promedio del salario basico unificado.

INCREMENTO SBU ECUADOR

3,50
3,00
2,50

3,28
2,85
2,40
2,03
2,00 1,50
1,50 1,23
1,00 0,84
0,45
0,50 . 0,06
0,00 -

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 !5

030 -0,34

-1,00

Gréfica 9 Incremento del salario basico unificado
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2021)
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Proyeccion de costos y gastos

Tabla 121 Proyecciones de costos y gastos

COSTOS DE PRODUCCION

PROYECCIONES

DETALLE

Materia prima directa

Rosas
Tinte
Dispersante
Hidratante

TOTAL MPD
Mano de obra directa

Obreros

TOTAL MOD
Costos indirectos de

fabricacion
Etiquetas
Cajas

Ligas
Zunchos

Luz

Agua
TOTAL CIF

TOTAL COSTOS DE P.

TOTAL COSTO DE U.

CANTIDAD

20000
9
2
200

100
100
800
200
159

UNIDAD
MEDIDA

Unidades
Libras
Litros

Mililitros

Unidades
Unidades
Unidades
Unidades
KWH

VALOR
UNITARIO

0,1

45
10

0,01

400

0,05
0,15
0,01
0,01
0,16

TOTAL
MENSUAL

2000
405
20
1,75
2426,75

2400
2400

15

25,58

62,58

4889,33
0,24

TOTAL
2020

24000
4860
240
21
29121

28800
28800

60
180
96
24
306,96
84
750,96

58671,96
0,24

2021

23997,6
4859,514
239,976
20,9979
29118,088

29154,24
29154,24

59,994
179,982
95,9904
23,9976

306,9293
83,9916
750,8849

59023,21
0,25

2022

24511,149
4963,5076
245,11149
21,447255
29741,215

29399,136
29399,136

61,277872
183,83361
98,044595
24,511149
313,49759
85,78902

766,95384

59907,30
0,25

2023

24959,703
5054,3398
249,59703
21,83974
30285,479

29531,432
29531,432

62,399257
187,19777
99,838811
24,959703
319,2346
87,358959
780,9891

60597,9
0,25

2024

25334,098
5130,1549
253,34098
22,167336
30739,761

29549,151
29549,151

63,335246
190,00574
101,33639
25,334098
324,02312
88,669344
792,70393

61081,61
0,25

2025

25663,441
5196,8469
256,63441
22,455511
31139,378

29448,683
29448,683

64,158604
192,47581
102,65377
25,663441
328,23542
89,822045
803,00908

61391,07
0,26

Fuente: Autoria propia
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Considerando que la capacidad instalada es de 20000 unidades, la produccion mensual se estima en 4889,33 dolares y para el afio 2021 un costo

total de 59023,21 a un precio por tallo de 0,25 ctv.

Proyeccién Gastos administrativos

Tabla 122 Proyecciones gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

PROYECCIONES

DETALLE

Sueldos

Servicios Basicos
Suministros de oficina
Suministros limpieza
Gastos de movilizacion
TOTAL GASTOS A.

CANTIDAD
3

20
20
20

VALOR
UNITARIO

700

1,25
0,7
5

TOTAL
MENSUAL

2100
60
25
14

100

2299

TOTAL
2020

25200
720
300
168

1200

27588

2021

25509,96
719,928
299,97
167,9832
1199,88
27897,7212

2022

25724,244
735,33446
306,38936
171,57804
1225,5574
28163,103

2023

25840,003
748,79108
311,99628
174,71792
1247,9851
28323,493

2024

25855,507
760,02295
316,67623
177,33869
1266,7049
28376,25

2025

25767,598
769,90324
320,79302
179,64409
1283,1721
28321,11

Fuente: Autoria propia

Para la realizacion de los gastos administrativos proyectados se la realiza en base a la tasa de inflacion promedio, y para la proyeccién del

personal administrativo se realiz6 considerando la tasa de incremento salarial de los préximos 5 afios.
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Proyeccién Gastos de ventas

Tabla 123 Proyecciones gastos de ventas

GASTOS DE VENTAS

PROYECCIONES

VALOR TOTAL TOTAL
DETALLE CANTIDAD UNITARIO MENSUAL 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Sueldo asistente 4 700 2800 33600 34013,28  34298,992 34453,337 34474,009  34356,797
Publicidad y comunicacién 2 800 800 1600 1599,84 1634,0766 1663,9802 1688,9399 1710,8961
TOTAL GASTOS DE VENTAS 3600 35200 35613,12  35933,068 36117,317 36162,949 36067,693
Fuente: Autoria propia
Proyeccién Gastos de exportacion
Tabla 124 Proyecciones gastos de exportacién
GASTOS DE EXPORTACION PROYECCIONES
VALOR TOTAL TOTAL
DETALLE CANTIDAD UNITARIO MENSUAL 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Unitarizacion 100 2,6 260 3120 3119,688 3186,4493 3244,7613 3293,4328 3336,2474
Agente de aduana 1 25 25 300 299,97 306,38936 311,99628 316,67623 320,79302
Transporte interno 1 150 150 1800 1799,82 1838,3361 1871,9777 1900,0574 1924,7581
Transporte principal 1 5000 5000 60000 59994 61277,872 62399,257 63335,246 64158,604
I):Sg}'::;gg“a”ems de 1 26 180 2160 2159784  2206,0034 22463732  2280,0688  2309,7097
Bodega en aeropuerto 1 500 500 6000 5999,4 6127,7872 6239,9257 6333,5246 6415,8604
Estiba 1 175 175 2100 2099,79 21447255 2183,974 2216,7336 2245,5511
Carga en aeropuerto origen 1 100 100 1200 1199,88 1225,5574 1247,9851 1266,7049 1283,1721
TOTAL GASTOS DE EXPORTACION 6390 76680 76672,332 78313,12 79746,25 80942,444 81994,696

Fuente: Autoria propia
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Los gastos de exportacion se consideraron en base a las obligaciones de la empresa con el
cliente acorde a la negociacion CPT, las proyecciones de los proximos cinco afios se considera

la capacidad instalada y él envio de 100 cajas con un valor mensual de 6390 dolares

Estados financieros

En el balance general que se presenta a continuacion se especifica los activos y pasivos de la
microempresa, en el presente balance consta el préstamo bancario de 131872,531 délares el cual
tiene una tasa de interés anual de 9,34% a 10 afios plazo a 120 cuotas y un valor anual de 76680

dolares.

Tabla 125 Balance general

BALANCE GENERAL-FINANCIAMIENTO
Activos Corrientes 17178,33
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 17178,33

ACTIVOS FIJOS

Magquinaria y equipos 13219
Equipos de computo 2435
Muebles y enseres 1827
Terreno 116000
Infraestructura 36000
TOTAL ACTIVOS FIJOS 169481

ACTIVOS DIFERIDOS

Estudio y disefio 1000
Gastos de constitucion 300
Permisos 80
Registro 150
Patentes 200
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 1730
TOTAL ACTIVOS 188389,33

PASIVOS LARGO PLAZO

Préstamo bancario 131872,531
TOTAL PASIVOS LARGO PLAZO 131872,531
PATRIMONIO
Capital propio 56516,799
TOTAL PATRIMONIO 56516,799
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO 188389,33

Fuente: Autoria propia
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Estado de resultados con financiamiento

En el estado de resultado con financiamiento se considera la utilidad neta por cada periodo, la

cantidad de unidades a comercializarse y el precio de venta segun el término de negociacion

CPT, la utilidad neta se muestra positiva con lo cual el modelo de negocio de la microempresa

Tinpacs es rentable a largo plazo.

Tabla 126 Estado de resultados con financiamiento

FLUJO NETO CON FINANCIAMIENTO

INGRESOS OPERACIONALES 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 270132,14 392899,41 533042,68 699891,95 894884,55
Cantidad 238550,00 330442,00 439517,00 565776,00 709219,00
Precio 1,13 1,19 1,21 1,24 1,26
Costo de produccion 58666,61  82482,87 110974,20 143993,80 181415,47
Utilidad bruta en venta 211465,52 310416,54 422068,48 555898,15 713469,07
Gastos operacionales 140183,17 142409,29 144187,06 145481,64 146383,50
Gastos administrativos 27897,72  28163,10  28323,49  28376,25  28321,11
Gasto de ventas 35613,12  35933,07 36117,32 36162,95 36067,69
Gasto de exportacion 76672,33  78313,12  79746,25 80942,44  81994,70
Utilidad operacional 71282,35 168007,24 277881,42 410416,50 567085,57
Gastos financieros 11964,44  11147,94  10251,83 9268,35 8188,97
Utilidad neta antes de impuestos 59317,91 156859,30 267629,59 401148,16 558896,60
15% participacion a trabajadores 8897,69 23528,90 40144,44 60172,22  83834,49
Utilidad antes. IR 50420,22 133330,41 227485,15 340975,93 475062,11
25% Impuesto a la renta 12605,06  33332,60 56871,29 85243,98 118765,53
Utilidad neta 37815,17  99997,81 170613,86 25573195 356296,58
Depreciacion 265,95 265,95 265,95 265,95 265,95
Flujo neto de efectivo ) 38081,12 100263,76 170879,81 255997,90 356562,53
188389,33
Fuente: Autoria propio
Tabla 127 Estado de resultados sin financiamiento
ESTADO DE RESULTADOS SIN FINANCIAMIENTO
INGRESOS
OPERACIONALES 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 270132,137 392899,408 533042,678 699891,947 894884,549
Cantidad 238550 330442 439517 565776 709219
Precio 1,13 1,19 1,21 1,24 1,26
Costo de produccién 58666,6142 82482,8729 110974,197 143993,801 181415,475
Utilidad bruta en ventas 211465,523 310416,535 422068,481 555898,146 713469,074
Gastos operacionales 140183,173 142409,291 144187,06 145481,642 146383,499
Gastos administrativos 27897,7212  28163,103 28323,4932 28376,2495 28321,1105
Gasto de ventas 35613,12  35933,0681 36117,3172 36162,9489 36067,6935
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76672,332 78313,1199  79746,25  80942,4437 81994,6955
71282,3495 168007,244 277881,42 410416,504 567085,575
10692,3524 25201,0866 41682,2131 61562,4756 85062,8362
60589,9971 142806,157 236199,207 348854,028 482022,738
25% Impuesto a la renta 15147,4993 35701,5394 59049,8018 87213,5071 120505,685
Utilidad neta 45442,4978 107104,618 177149,406 261640,521 361517,054
Depreciacion 265,95 265,95 265,95 265,95 265,95

45708,4478 107370,568 177415,356 261906,471 361783,004

Gastos de exportacion

Utilidad neta antes de impuestos
15% participacion trabajadores
Utilidad antes I.R

Flujo neto de efectivo 188389.33

Fuente: Autoria propia

Flujo de efectivo

Tabla 128 Flujo neto con financiamiento

FLUJO NETO CON FINANCIAMIENTO

, . FLUJO NETO DE FACTOR DE FLUJO SALDO ACTUALIZADO
PERIODO — ATO EFECTIVO ACTUALIZACION 21% DESCONTADO ACUMULADO
0 2020 -188389,33 1,00 -188389,33 -188389,33
1 2021 38081,11835 1,21 31471,99863 -156917,3314
2 2022 100263,7559 1,46 68481,49434 -88435,83703
3 2023 170879,8129 1,77 96457,19957 8021,362545
4 2024 255997,8993 2,14 119424,9093 127446,2719
5 2025 356562,5346 2,59 137470,2925 264916,5643
Fuente: Autoria propia

SUMATORIA F.E 453305,8943

INVERSION INICIAL -188389,33

VAN 264916,5643

TIR 57,06%

PERIODO DE RECUPERACION 2,93

PERIODO DE RECUPERACION 2 afnos-3 meses

Tabla 129 Tasa interna de retorno con financiamiento

TASA INTERNA RETORNO

TASA DE DESCUENTO VAN
0% 867486,82
3% 757476,95
6% 662725,38
8% 606762,38
12% 509344,98
15% 446991,84
18% 392267,95
21% 344042,46
24% 301377,79
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27% 263492,58

30% 229732,52
33% 199547,07
36% 172471,01

Fuente: Autoria propia
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Grafica 10 Valor actual neto con financiamiento
Fuente: Autoria propia

El valor actual neto con financiamiento es positivo con un valor de 264916,5643 délares, la tasa
interna de retorno es 57,06%, se registra un periodo de recuperacion de la inversion de dos afios

y seis meses considerando que la utilidad de cada tallo es del 20%.

Tabla 130 Flujo neto sin financiamiento

FLUJO NETO SIN FINANCIAMIENTO

FACTOR DE

. - FLUJO NETO DE . FLUJO SALDO ACTUALIZADO
PERIODO ~ ANO EFECTIVO ACTUAl'E)'(yfAC'ON DESCONTADO ACUMULADO

0 2020 -188389,33 1,00 -188389,33 -188389,33
1 2021 45708,44782 1,19 38410,46035 -149978,8697
2 2022 107370,5681 1,42 75821,31779 -74157,55186
3 2023 177415,3555 1,69 105281,0777 31123,5258
4 2024 261906,4712 2,01 130604,573 161728,0988
5 2025 361783,0039 2,39 151604,9402 313333,039
Fuente: Autoria propia

SUMATORIAF. E 501722,369

INVERSION INICIAL -188389,33

VAN 313333,039

TIR 60%

PERIODO DE RECUPERACION 2,76

PERIODO DE RECUPERACION 2 afios 8 meses
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Tabla 131 Tasa interna de retorno sin financiamiento

TASA INTERNA RETORNO

TASA DE DESCUENTO VAN
0% 765794,52
3% 664332,75
6% 577052,39
9% 501589,17

12% 436029,38
15% 378814,17
18% 328666,11
19% 313333,04
24% 245540,89
27% 210965,00
30% 180196,77
33% 152725,06
36% 128118,15

Fuente: Autoria propia
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Grafica 11 Valor actual neto sin financiamiento
Fuente: Autoria propia

El valor actual neto sin financiamiento es positivo con un valor de 313333,04 dolares, la tasa
interna de retorno es 60,00%, se registra un periodo de recuperacion de la inversion de dos afios

y ocho meses considerando que la utilidad de cada tallo es del 20%.

Punto de equilibrio
Tabla 132 Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL

Costo de produccion FIJOS VARIABLES
MPD 29121
MOD 28800
CIF

Etiquetas 60
Cajas 180
Ligas 96
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Zunchos 24

Luz 306,96

Agua 84,00

TOTAL COSTO DE PRODUCCION 390,96 58281
Gastos administrativos 27588,00

Gastos de venta 43200,00

Gastos de exportacién 76680
Gastos financieros 20338,46

COSTOS Y GASTOS TOTALES 91517,42 134961
Unidades 240000,00

Costos y gastos unitarios 0,38 0,56
TOTAL COSTOS Y GASTOS UNITARIOS 0,94

20% Utilidad 0,19

Precio de venta por unidad 1,13

Punto de equilibrio unidad 160541

Ingreso de Equilibrio 181795,93

Fuente: Autoria propia

Gréfica 12 Punto de equilibrio

PUNTO DE EQULIBRIO
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Costo total Ingreso Ventas

Fuente: Autoria propia

Para el célculo del punto de equilibrio se consideran los costos fijos, variables y la capacidad
instalada de 20000 unidades mensuales, 240.000 unidades anuales, dando como resultado de
160.541 unidades anuales para mantener el equilibrio entre ganancias y pérdidas obteniendo un
valor de 181.795,93 dolares.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. RESULTADOS

4.1.1. Resultados entrevista aplicada a la propietaria de Tinpacs, Carmen Granda.

La entrevista fue dirigida a la Sra. Carmen Granda propietaria y fundadora de Tinpacs, su idea
de negocio surgié a mediados del 2016 dandose cuenta de las tendencias de las deméas empresas
que ofrecian rosas de colores, pero con una calidad baja que ya estaban siendo exportadas, la
propietaria adoptd la idea, pero la mejoro implementando nuevos métodos que ya estan

patentados, ofreciendo a todas las floricolas del sector el servicio de trituracion.

La experiencia en el mercado floricola fue muy buena ya que se ha ido adquiriendo experiencia
progresivamente en el area de exportacion, ventas y calidad sin embargo el mercado ha
demandado la innovacién constante haciendo que Tinpacs no pueda sostener la produccion de
las grandes fincas floricolas del sector, la empresa para contrarrestar esto estd obligada a
adquirir la materia prima de proveedores que muchos casos incumplen sus tiempos y fechas de
entregas de dicha materia prima, como resultado se perdio clientes o el producto llegd tiempo
después de lo esperado, es por ello que Tinpacs no exporta actualmente debido que no existe
un control logistico interno y externo para gestionar los despachos y recibir insumos requeridos

a tiempo.

La experiencia de exportacion de la empresa le ha permitido conocer los valores actuales de
mercado, afirmé que es mejor dar valor agregado a la flor que Unicamente llevarla de manera
natural dado a las ganancias y reconocimiento que puede llegar a tener, actualmente Tinpacs
ofrece a sus clientes diferentes tipos de trituracion: aspersién, absorcion, confeti, splash,
absorcidn, arcoiris, bicolor y sélido, el costo por unidad de produccion estandar es de 0,20 ctv.
a 0,25 ctv.

Carmen Granda manifestd que su propuesta de valor es el acabado Unico y su calidad final
ademas se enfatizd en los tiempos de entrega y recomendaciones o sugerencias que los clientes
puedan dar para mejorar todo plasmado dentro de lo que representa la imagen corporativa de la
empresa. Cabe resaltar que Tinpacs no posee mecanismos logisticos ni de gestion de procesos

que le permita controlar la calidad, costos y tiempos estimados en cada proceso individual.

La empresa no tiene acuerdos ni convenios con otras empresas del sector, pero a largo plazo se

manifestd que se puede buscar una asociatividad con otras floricolas para aumentar la
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competitividad de esta y obtener beneficios mutuos. Actualmente su capacidad de produccion
puede variar segun las estaciones del afo y festividades, pero el estandar es de 2000 a 7000

tallos diarios.

El principal obstaculo que tiene la empresa Tinpacs es la inversion inicial ya se requiere de una
fuerte inversion para plasmar su idea de negocio de manera definida, ademas se manifesté que
no ha recibido ayuda de instituciones publicas para fortalecer su negocio, con lo cual lo
principal es buscar alternativas de financiamiento o buscar la asociatividad con empresas del

sector para que a largo plazo Tinpacs pueda fortalecer su negocio.

4.1.2. Resultado entrevista aplicada a Pro-Ecuador.

La entrevista fue dirigida al Ing. Oscar Ruano Especialista Regional de Pro-Ecuador Zona 1, la
finalidad de la entrevista fue conocer los procesos de internacionalizacién que una empresa
floricola debe tener para ser sostenible a largo plazo. Como cualquier proyecto de desarrollo
productivo necesita de financiamiento, en este caso las instituciones financieras de la banca
publica como Ban Ecuador que se caracteriza por la otorgacion de créditos al area agricola y
ganadera cuyos montos van desde los $ 50.000 a $3.000.000, aproximadamente la inversion
inicial requerida para el area floricola es de unos $200.000 a $300.000, sin embargo se requiere
un estudio de la idea de negocio promedio del indice de deseabilidad para conocer si es rentable
0 no la inversién, como minimo el periodo de recuperacion de la inversion debe estar en

promedio de los dos a tres afios.

Pro-Ecuador procura fomentar las exportaciones brindando capacitaciones en como penetrar un
mercado internacional, los requisitos para exportar, documentaciones requeridas, metodologia
de exportacion y la promocién comercial internacional dado que Pro-Ecuador es un ente publico
para la venta de productos a nivel internacional a través de las 26 oficinas comerciales
internacionales. Es importante también que Pro-Ecuador realiza un diagnéstico de la empresa

dentro de la ruta Pro-Ecuador observando principalmente la potencialidad

Dentro de los paises europeos con una alta actividad en importacion de flores son los Paises
Bajos, las rosas ecuatorianas son catalogadas a nivel internacional como una de las mejores,
Paises Bajos compra a colonias africanas debido a su bajo precio sin embargo la demanda es
sumamente alta y es por eso por lo que cubren dicha demanda importando de otros paises, entre

ellos Ecuador. El puerto mas importante de toda Europa se encuentra en Paises Bajos, desde
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ese punto se distribuyen todas las rosas a los demas paises europeos, esto debido a la frecuencia
de los vuelos y los barcos. Para ingresar al mercado neerlandés se necesita del calificativo de

Agrocalidad para que pueda ser validado por las autoridades sanitarias de ese pais.

Las empresas deben ajustarse al tema del mercado es decir busca inversion para poder cubrir la
demanda internacional, las empresas pueden participar en ferias internacional, pero las que
tienen mayor prioridad son las empresa AA, por el momento por el tema sanitario las ruedas de
negocio se estdn manejando de forma virtuales, sin embargo la macrorrueda de negocios se la
va a realizar el proximo afio donde se congregan entre 300 a 400 compradores internacionales
y unas 1000 a 5000 empresas nacionales. Los principales paises especializados en rosas son:

Alemania, Rusia, Paises Bajos y Estados Unidos.

Se menciona la importancia del usé de un canal de distribucion indirecto y de contar con un
broker en caso de empresas que incursionan por primera vez al mercado internacional, ademas
el broker ayuda al tema de conocimientos de cultura y dinamismo de negocios, la negociacion
en paises europeos por lo general se maneja en FCA Y CPT por la facilidad de entrega y

regresiones de costos.

Con respecto al proceso logistico 6ptimo el experto sefiald que lo mas importante es mantener
la cadena de frio estable y controlada entre los 2 °C a 3 °C durante la salida, trayecto y
desembarcé en destino, considerar la trazabilidad de todos los procesos productivos para
garantizar el éxito en la operacion de traslado.

Se manifestd sobre la importancia del acuerdo comercial con la Union Europea firmado en 2014
en especial para las rosas que ingresan al mercado europeo es del 0% lo que aumenta la
competitividad del pais en relacion con otros de la region y del mundo. Es necesario el
certificado fitosanitario, certificacion de origen, declaracién juramentada de origen, criterio de

origen EUR 1 que certifica el ministerio de produccion.

4.1.3. Resultado entrevista aplicada a la empresa Green Soul.

La entrevista fue dirigida al Ing. Jairo Alfonso Arellano Delgado, Subgerente de la empresa
Green Soul, manifesté que ha exportado sus flores a Espafia, Rusia y Estados Unidos debido a
que son los paises que tienen mayor demanda de rosas frescas, especialmente en las festividades

de san valentin y dia de las madres. Las caracteristicas estandar que requieren los clientes de
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estos paises son un tallo de 40 cm a 80 cm y un bot6n abierto, la rosa ecuatoriana en el mercado

internacional cuesta aproximadamente 35 ctv. dependiendo de la temporada y la calidad de esta.

Se manifestd que la propuesta de valor que su empresa propone es el tamafio del botdn, es mas
grande que el de la competencia, ademas el tiempo de cosecha es mas rapido aplicando buenas
practicas de manufactura, la empresa cuenta con la certificacion de Agrocalidad para poder
exportar, en un futuro se piensa trabajar para la obtencion de certificaciones internacionales y
de sostenibilidad. La empresa logro internacionalizarse mediante el apoyo privado y amigos en

el extranjero que sugieren sus productos.

El proceso productivo para la obtencion de una flor de calidad inicia con los patrones de
injertacion, el cuidado, mantenimiento, riego, fertilizacion, la fumigacion, el control de
quimicos, control de la mano de obra en cultivo, mano de obra en post cosecha, la clasificacion
de la rosa por tamafio y por cliente. Se manifiesta que el control de las enfermedades que puede
llegar a tener la flor es: el botrytis, trips, oido velloso y pulgdn entre las méas conocidas y de las
cuales se requiere de un control minucioso y monitoreo constante. La empresa considera que
las rosas tinturadas demandan mucha mano de obra y los costos son muy altos, pero en un futuro

se puede incursionar en este nuevo mercado.

Se recalco la importancia del usé de la forma de pago mas simple que es la de transferencia y
los cheques, se manifestd que la certificacion méas importante que deben tener las rosas para
poder ser exportadas son el certificado fitosanitario y certificado de origen para permitir la

disminucioén de aranceles.

Para obtener un proceso de calidad se debe mantener la cadena de frio a unos 2°C con una
rotacion en el cuarto frio de cinco dias y mantener una trazabilidad en los procesos productivos

y logisticos, de esta forma se minimiza el riesgo de enfermedades y pudricion.

4.1.4. Resultado entrevista aplicada a la finca Maria Bonita.

La entrevista fue dirigida a la Ing. Patricia Teyo, asistente de gestion humana en la finca Maria
Bonita ubicada en Cayambe es una de las cinco empresas que conforman Falcon Farms, se
manifestd que la finca exporta Unicamente a Estados Unidos ya que la demanda de rosas en el
pais ha incrementado considerablemente durante los Ultimos tres afios, las rosas que se envian
son las de tallo de 40 cm en adelante dependiendo del cliente, éstas son denominadas de corte

americano. La Ing. Patricia Teyo manifestd que el precio internacional de un bonche de rosas
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en estados unidos puede variar indistintamente de las temporadas del afio, la empresa ofrece a
sus clientes la calidad de su producto y la eficiencia de entrega, han controlado de manera

eficiente los estandares de calidad y logisticos para aumentar su propuesta de valor.

La empresa cuenta con certificacion BASC, Rainforest, Flor Ecuador y Tesmec. Las
certificaciones han permitido a la empresa colocar sus rosas en Walmart, uno de los mayoristas
y distribuidores méas importantes del mundo y de Estados Unidos. Para la obtencién de la flor
es importante el monitoreo constante y la comunicacién entre las distintas fases de produccion,
esto con la ayuda de programas informaticos como los es “Meteoro” un programa especializado
para el control y mejoramiento de la calidad de la flor y tallo. EI medio de pago se lo realiza
comunmente mediante transferencia directa, las negociaciones se las realiza en FCA o CPT
dependiendo del cliente. Actualmente la empresa no exporta a paises europeos sin embargo se
esta trabajando para internacionalizar sus rosas al mercado espafiol el proyecto esta estimado
en unos dos a tres afios.

Se manifesto que la empresa no ofrece rosas tinturadas dado que el mercado de Estados Unidos
demanda poco de las mismas, sin embargo, las temporadas donde tienen mayores ventas son en
época de madres y Valentin. El proceso logistico 6ptimo para las flores es mantener la cadena
de frio a 2°C y transportarlas con fletes externos al aeropuerto y posteriormente llegar al centro

de distribucion de Falcon Farms ubicado en la ciudad de Miami-Florida.

4.1.6. Resultados ficha de observacion

La empresa Tinpacs no cuenta con una infraestructura adecuada para los procesos productivos
con lo cual la calidad del producto final no logra alcanzar los estandares optimos, de igual
manera no cuenta con maquinaria que facilite la elaboracion o transporte de las materias primas
e insumos requeridos. Al tratarse de manipulacion de quimicos los trabajadores cuentan con
equipo de proteccion basicos, exponiéndose a posibles accidentes, la empresa no cuenta con
produccion propia, dependen de los proveedores para mantener su produccion, esto representa

una fuerte desventaja dado que es incierta los tiempos estimados de envié y produccion total.

El talento humano de la empresa es importante para mantener la productividad,
direccionamiento y control de esta, los miembros de la empresa tienen claro sus objetivos y
metas con la empresa, se siente comprometidos con el proyecto y con sus clientes, el talento
humano de Tinpacs es requiere de capacitaciones constante en conocimientos técnicos y

operacionales para generar mayor confianza y productividad en los procesos. La empresa no
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cuenta con gestion de procesos operativos y productivos lo que genera incertidumbre al

momento de controlar la calidad del producto final.

La evaluacion que se realizo a través de la ficha de observacion obtuvo los siguientes resultados:
10 puntos excelentes, 20 muy buenos, 10 regulares y 7 malos. Por lo anteriormente nombrado,
la empresa Tinpacs debe trabajar conjuntamente en la infraestructura y renovacion de las
instalaciones, ademas buscar alternativas de financiacién para la capacitacion e implementacion

de una estructura organizacional que garantice su sostenibilidad a largo plazo.

4.1.7. Resultados encuestas dirigidas a los consumidores de Amsterdam.

Las encuestas fueron traducidas al idioma neerlandés y se elaboraron con relaciéon a las
posibilidades de gustos y preferencias de los consumidores de rosas de la ciudad de Amsterdam,
la muestra a considerar es 73 consumidores potenciales, de los cuales se obtuvo los siguientes

resultados:

Género

Tabla 133 Género del encuestado

GENERO DEL ENCUESTADO

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Masculino 29 25,0 39,7 39,7
) Femenino 41 35,3 56,2 95,9
Valido Puede ser otro 3 2,6 41 100,0
Total 73 62,9 100,0
Perdidos Sistema 43 37,1
Total 116 100,0

Fuente: Autoria propia
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GENERO DEL ENCUESTADO
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Porcentaje

IMasculine Femenino Puede ser otro

Gréfica 13 Género del encuestado

Fuente: Autoria propia

Los datos obtenidos muestran que del total de los 73 encuestados, 29 son hombres
representando el 39,73%, 41 mujeres representando el 56,16% y 3 personas se catalogan de
otro género con un 4,11%. Existe mayor afluencia de compra por parte de las mujeres.

Edad

Tabla 134 Edad del encuestado

EDAD DEL ENCUESTADO

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje -
valido acumulado
10 a 20 afios 6 5,2 8,2 8,2
20 a 40 afios 44 37,9 60,3 68,5
Vélido 40 a 60 afios 19 16,4 26,0 94,5
Mas de 60 afios 4 3,4 55 100,0
Total 73 62,9 100,0
Perdidos Sistema 43 37,1
Total 116 100,0

Fuente: Autoria propia
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EDAD DEL ENCUESTADO

Porcentaje

10 a 20 afios 20 a 40 afios 40 a 60 afios mas de 60 afios

Grafica 14 Edad del encuestado

Fuente: Autoria propia

promedio de edad de los encuestados es de los 20 a 40 afios, con una participacion del 60,72%
del total de los encuestados, seguido por un 26,03% de encuestados que ronda el rango de edad
de 40 a 60 afios. También se observo que el rango de edad minimo es los 10 a 20 afios con un

8,22%, seguido de las personas mayores de 60 afios con un 5,48%.

¢Ha adquirido rosas provenientes de Ecuador?

Tabla 135 adquisicién de rosas ecuatorianas

ADQUISICION DE ROSAS DE ECUADOR

. ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Si 62 53,4 84,9 84,9
Vaélido No 11 9,5 15,1 100,0
Total 73 62,9 100,0
Perdidos Sistema 43 37,1
Total 116 100,0

Fuente: Autoria propia
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ADQUISICION DE ROSAS PROVENIENTES DE ECUADOR

100

Porcentaje

Gréfica 15 adquisicion de rosas ecuatorianas
Fuente: Autoria propia

El resultado expuesto muestra que 62 personas que representan el 84,93% del total de los
encuestados afirman a ver adquiridos rosas provenientes de Ecuador, las razones que
manifestaron se encuentran que se caracterizan por sus colores llamativos y hermosos, por su
gran tamafio, son conocidas por su calidad y por su agradable aroma. Las manifestaciones
hechas por los consumidores denota el gran potencial que tiene el producto ecuatoriano en el
pais europeo siendo el principal ventaja sobre los competidores el tamafio y la variedad de
colores, sin embargo 11 personas del total de las encuestadas representadas con el 15,07% no
han adquirido rosas ecuatorianas dado que no estan acostumbradas a regalar o comprar este
producto, también manifiestan que sus precios son muy elevados en relacion a rosas

provenientes de otros paises o también por su escasez.
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¢Donde adquiere usted las rosas ecuatorianas?

Tabla 136 Lugar de adquisicion

LUGAR DE ADQUISICION

. ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Tienda de regalos 40 34,5 54,8 54,8
Ferias 9 7,8 12,3 67,1
Valido Péaginas web 17 14,7 23,3 90,4
tiendas departamentales 7 6,0 9,6 100,0
Total 73 62,9 100,0
Perdidos Sistema 43 37,1
Total 116 100,0

Fuente: Autoria propia
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Grafica 16 Lugar de adquisicion
Fuente: Autoria propia

Con la siguiente pregunta se busco identificar los puntos de compra recurrentes por los clientes
donde se obtuvo que un total de 40 personas que representan el 54,79% del total encuestado
adquieren rosas ecuatorianas en tiendas de regalos o tiendas de arreglos, manifestaron que es
mas facil de encontrarlas y estan méas cercanas a su domicilio o lugar de trabajo, ademas
manifiestan que su precio es mas econdmico si se las compra en esos lugares. Un total de 17
personas representadas con el 23,29% de los encuestados adquieren rosas ecuatorianas por
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medio de paginas web por la falta de tiempo y por la facilidad que tienen, también 9 personas
representadas con el 12,33% manifestaron que adquieren rosas en ferias por que los costos son
mas bajos, éstas ferias son mejores en la época de invierno ya que las flores internacionales y
locales tienen menor precio. Ademas 7 personas representan el 9,59% afirman que adquieren
rosas ecuatorianas en tiendas departamentales por la ubicacion y por la facilidad de obtencion
del producto.

¢Marqgue con x Segun su criterio que tan agradable le resulta este estilo de rosas
naturales?

Tabla 137 Criterio de estilo

CRITERIO DE ESTILO

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje -
vélido acumulado
muy agradable 58 50,0 79,5 79,5
. agradable 14 12,1 19,2 98,6
Valido
poco agradable 1 9 1,4 100,0
Total 73 62,9 100,0
Perdidos Sistema 43 37,1
Total 116 100,0

Fuente: Autoria propia
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Grafica 17 Criterio de estilo

Fuente: Autoria propia
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Se present6 una imagen de rosas tinturadas multicolores para que los encuestados reaccionasen
a la misma, 58 personas representan el 79,45% del total de los encuestados afirmaron que la
imagen es muy agradable a la vista. EI 19,18% manifestd que es agradable, pero se puede
mejorar y el 1,37% afirmé que la imagen es poco agradable o muy saturada de colores en la
flor.

¢Le agrada la idea de adquirir rosas con colores personalizados?

Tabla 138 Personalizacion

PERSONALIZACION

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje -
valido acumulado
Si 70 60,3 95,9 95,9
Valido No 3 2,6 4,1 100,0
Total 73 62,9 100,0
Perdidos Sistema 43 37,1
Total 116 100,0
Fuente: Autoria propia
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Grafica 18 Personalizacion

Fuente: Autoria propia
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El grado de personalizacion permitira determinar la aceptacion de las rosas en el pais europeo,
70 personas que representan el 95,89% del total de los encuestados afirma que le agrada la idea
de adquirir rosas con colores personalizados, hay una gran aceptacion por la idea de negocio
que se propone, afirman que es una buena idea que se puede dar mas ideas de personalizacion
a las rosas para decorar y surgieran modelos Unicos. Por otro lado 3 personas encuestadas
representan el 4,11% dicen que no les gustaria adquirir este producto personalizado debido a

que le quitan la belleza natural de la flor.

¢ Qué tonalidades de color en las rosas prefiere?

Tabla 139 Tonalidades de color

TONALIDADES DE COLOR

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Oscuros 24 20,7 32,9 32,9
Claros 22 19,0 30,1 63,0
Valido )
Combinados 27 23,3 37,0 100,0
Total 73 62,9 100,0
Perdidos Sistema 43 37,1
Total 116 100,0

Fuente: Autoria propia
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Gréfica 19 Tonalidades a considerar
Fuente: Autoria propia
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Para conocer los tonos de color que los clientes les agrada en mayor medida se obtuvo los

siguientes datos: 24 personas que representan el 32,88% afirman que les agrada las tonalidades

oscuras especialmente en época de invierno y lluvias ya que en el interior de las oficinas y casas

se ven elegantes por lo que se opta por las rosas tratadas por aspersion. También 22 personas

que representa el 30,14% afirma que le agradan las tonalidades claros o pasteles para sus

decoraciones ornamentales y de interior ya que consideran que son mas arménicos y combinan

con toda clase de flores, ademas se usan mejor para eventos sociales o formales, se considera

ofrecer a este tipo de clientes las rosas tratadas por absorcién. No obstante 27 encuestados

representa el 36,99% afirma que le agradaria tonalidades combinadas entre brillantes y oscuras

para resaltar la decoracion, para este tipo de clientes se ofrece las rosas bicolores que pueden

variar entre 5 a 6 tonalidades dependiendo del pedido del cliente.

¢ Que factor considera importante al adquirir una rosa?

Tabla 140 Factores a considerar

FACTOR PARA CONSIDERAR

. . Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
vélido
Durabilidad 9 7,8 12,3
Calidad 20 17,2 27,4
valido Precio 33 28,4 45,2
Diferenciacion 11 9,5 15,1
Total 73 62,9 100,0
Perdidos Sistema 43 37,1
Total 116 100,0

Porcentaje
acumulado
12,3
39,7
84,9

100,0

Fuente: Autoria propia
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Gréfica 20 Factores a considerar
Fuente: Autoria propia

Los posibles consumidores se les pidio su criterio sobre el aspecto més relevante que consideran
ellos al momento de adquirir una flor, 9 personas representan el 12,33% consideran que el factor
mas importante es la durabilidad debido a que pueden gastar menos en decoracion y los arreglos
pueden perdurar mas tiempo en casa, 20 personas representan el 27,40% manifestd que la
calidad es lo mas importante para que la vida de la flor sea méas prolongada como también del
tratamiento que tiene la flor. Cerca de 33 personas representan el 45,21% manifestaron que el
precio es lo mas importante y es la referencia de brindar durabilidad y calidad a un excelente
precio, la diferenciacion posee un 15,07% y consideraron que brindar una buena flor con colores

unicos sera lo que el cliente opte antes que la competencia.

¢Si las rosas tinturadas que tienen una durabilidad entre 15 a 20 dias lleguen a

comercializarse, usted estaria dispuesto a adquirirlas?

Tabla 141 Durabilidad

DURABILIDAD
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Si 70 60,3 95,9 95,9
Valido No 3 2,6 41 100,0
Total 73 62,9 100,0
Perdidos Sistema 43 37,1
Total 116 100,0

Fuente: Autoria propia
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Grafica 21 Durabilidad
Fuente: Autoria propia
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La durabilidad de las rosas tinturadas de la empresa es de 15 a 20 dias con la posibilidad de

alargar su vida si han cumplido con todos los estandares climatolégicos, 70 personas

representan el 95,89% afirmaron que estarian dispuestos a adquirir rosas tinturadas dado que

gastaran menos en decoracion y duraran méas durante las épocas de verano y primavera; también

3 personas representan el 4,11% del total de encuestados dijeron que no estarian dispuestos a

adquirir este producto por que no estan acostumbrados a comprar flores 0 son demasiado

costosas.

¢En qué presentacion le gustaria adquirir las rosas?

Tabla 142 Presentacion

PRESENTACION

Por unidad
valido Bonches

Bouquets

Total
Perdidos Sistema

Total

Frecuencia Porcentaje
31 26,7
20 17,2
22 19,0
73 62,9
43 37,1
116 100,0

Porcentaje
valido
42,5
27,4
30,1
100,0

Porcentaje
acumulado

42,5

69,9
100,0

Fuente: Autoria propia
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Gréfica 22 Presentacion

Fuente: Autoria propia

El resultado de las encuestas denotaron que 31 personas que representan el 42,47% adquieren
rosas por unidades ya que no estan acostumbrados a regalar flores, también manifestaron que
se compra unidades para poder combinar con otro tipo de flor como los tulipanes, 20 personas
representan el 27,40% manifestaron que adquieren bonches de rosas dado que es mucho mas
barato que comprar por unidad y 22 personas que representan el 30,14% del total de encuestados
afirman que les gustaria adquirir rosas por bouquets que son perfectos para regalar y para

realizar arreglos florales para decoracion u ocasiones especiales.

¢ Qué tamafio de tallo prefiere?

Tabla 143 Tamafio del tallo

TAMANO DEL TALLO
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
40 cm 11 9,5 15,1 15,1
. 70 cm 40 34,5 54,8 69,9
Valido
80 cm 22 19,0 30,1 100,0
Total 73 62,9 100,0
Perdidos Sistema 43 37,1
Total 116 100,0

Fuente: Autoria propia
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Gréafica 23 Tamario del tallo

Fuente: Autoria propia

Conocer el tamafio del tallo es importante para determinar las caracteristicas de la flor final a

enviar a Amsterdam, se obtuvieron los siguientes resultados: 11 personas que corresponde al

15,07% les agrada un tamafio de tallo de 40cm consideran que es un tamafio estandar y que

puede acoplarse a distintos usos, 40 personas que corresponde al 54,79% considerd que el

tamafio del tallo ideal es de 70cm dado que se ven mejores en jarrones decorativo y otro tipo de

arreglos y 22 personas que representa el 30,14% estan de acuerdo que un tallo de 80cm se ve

elegante y se lo puede moldear de diferentes formas para realizar arreglos florales.

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una rosa de éstas caracteristicas?

Tabla 144 Precio

PRECIO
) . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
1-2 euros 35 30,2 47,9 47,9
. 2-3 euros 32 27,6 43,8 91,8
Valido
4-5 euros 6 52 8,2 100,0
Total 73 62,9 100,0
Perdidos Sistema 43 37,1
Total 116 100,0

Fuente: Autoria propia
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Gréafica 24 Precio

Fuente: Autoria propia

En relacion a los precios 35 personas que corresponde al 47,95% considerd que el rango de
precio estimado para un tallo de rosa tinturada es de 1-2 euros esto cumpliendo con la calidad
y especificaciones ya detalladas, 32 encuestados que representan el 43,84% manifestaron que
el precio de un tallo de rosa tinturada es de 2-3 euros, que se encuentra en el rango de precio
que la empresa puede ofrecer a sus clientes y 6 personas que corresponde al 8,22% del total de
encuestados manifestaron que el rango de precio oscila entre los 4-5 euros, sin embargo el
precio es relativamente alto en comparacion con las flores africanas y colombianas que ya estan

en el mercado con lo cual se restaria competitividad y participacion en el mercado neerlandés.

4.2. DISCUSION

La realizacion del presente trabajo investigativo determina como relacion la teoria de la ventaja
comparativa propuesta por David Ricardo que afirma la especializacion, produccion y
exportacion de bienes en los cuales el pais obtenga mayor beneficio y menor costos, el caso de
la flor ecuatoriana es altamente cotizada en mercados internacionales, entre ellos Paises Bajos
que se estima un incremento promedio de la demanda de rosas en los proximos cinco afios de

16,53%. La empresa Tinpacs ofrece a sus clientes rosas tinturadas de alta calidad teniendo
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ventaja comparativa en clima, estaciones, la posicion del sol y otros factores Gnicos que hacen

que la rosa ecuatoriana sea Unica con respecto a los demas paises.

La teoria de las restricciones propuesta de Eliyahu Goldratt plantea un sistema interconectado
y armonizado para que la informacion fluya de manera constante reafirmando su importancia
en el ambito logistico, la empresa Tinpacs no tiene un sistema de procesos productivos y
logisticos que puedan ser medibles esto disminuye las posibilidades de reafirmar su
competitividad en el mercado local e internacional a largo plazo, no obstante si la misma aplica
gestion de procesos en cada proceso individual: productivo, administrativo y logistico la
propuesta de valor incrementara generando beneficios y disminuyendo costos, logrando una
gestion integral de todo el sistema logistico de entrada y salida. La implementacion de un claster
logistico requiere de recursos y cooperatividad entre lo publico y privado, de otro modo se
buscar la eficiencia en cada uno de los procesos operacionales de la empresa Tinpacs para
maximizar la competitividad, un modelo de logistica tradicional permitira tener mayor control
en la entrada y distribucidn de rosas considerando el control de calidad en cada uno de ellos

hasta llegar al cliente en el mercado destino.

Para la realizacion de la investigacion se requirid de un analisis detallado fue el articulo
cientifico publicado por: Maria Teresa Verduzco Garza, Luis V. Cabeza Llanos que titula
“Iniciativa de claster como habilitador de competitividad para MIPYMES de transporte y
logistica” donde se reafirma la importancia de la fluidez de la comunicacion y datos dentro de
las pequefias empresas para lograr la internacionalizacion y competitividad, asi como también
del control total del transporte, proveedores, estaciones de almacenaje, entradas y salidas de
todo material y operador que este dentro del circulo empresarial. El control logistico integral
de laempresa Tinpacs acelerara la productividad y los tiempos estimados requeridos. El articulo
cientifico realizado por: Bernal Escoto Blanca Estela, Portal Melena, Feito Duniesky que se
titula “Modelo para evaluar el grado de conformacion del cluster floricultor de Baja California:
un enfoque de cadena de valor” aport0 a la presente investigacion ya que propone un modelo
de cluster basado en una gestion logistica basada en la optimizacion de los costos generales de
envio, produccion y transporte, de igual manera se coincide con la necesidad de la basqueda de
cooperacion local entre otras empresas o con otras fuentes cooperativas para desarrollar un plan
estratégico basado en la generacion de nuevas ideas de negocio conjuntas para incrementar la
competitividad en toda la zona, no basta con la cooperacion académica y empresarial, se

requiere de cooperacion financiera para que la idea de negocio sea viable a largo plazo.
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El desarrollo de la investigacion responde al objetivo general planteado apoyado en tres
objetivos especificos que fueron respondidos mediante la recopilacion de informacion primaria
y secundaria. El primer objetivo se establece: “Fundamentar bibliograficamente la
implementacion de un claster logistico para la microempresa Tinpacs y su competitividad en
mercados internacionales” el mismo que se logré concretar con la informacion obtenida de
fuentes como: Trada Map, Pro Ecuador, Banco Mundial entre otros, ademéas por medio del
andlisis de los instrumentos de investigacion como las encuestas dirigidas a los consumidores
de Amsterdam, se realiz6 cuatro entrevistas estructuradas para conocer los procesos logisticos
y operacionales que se maneja en el mercado floricola y como mejorar su competitividad:
Propietaria de la empresa Tinpacs, dos empresas floricolas ya posicionadas y Pro Ecuador,
ademas se realiz6 una entrevista no estructurada a la embajada de Ecuador en Paises Bajos y
una ficha de observacion para conocer la realidad de la empresa.

El segundo objetivo, “Identificar el mercado meta para la comercializacion de flores tinturadas
de la empresa Tinpacs” para cumplir con el mismo se identifico los tres principales
importadores de rosas, considerando la subpartida arancelaria 0603.11.00.00 utilizando el
sistema Trade Map obteniendo que Estados Unidos, Alemania y Paises Bajos son los que
presentan mayor demanda del producto. Analizando a detalle los factores: politicos,
econémicos, culturales, demograficos, sociales, geograficos y tecnologicos mediante una
ponderacion se determind que el mercado que presenta las condiciones Optimas para la
exportacién y negocios a largo plazo es Paises Bajos, obtuvo una puntuacion total de 1,17 con
respecto a Estados Unidos con 0,66 y Alemania con 0,84 ademas se considera que Paises Bajos
es el principal puerto de Europa y cuenta con una demanda insatisfecha estimada en 91485,03
toneladas de las cuales Tinpacs puede cubrir 0,03 % considerando que se aumente la produccion

total anual a 238550,4 tallos y un crecimiento promedio del 38,52%.

El tercer objetivo planteado fue: “Desarrollar un estudio Técnico-Financiero que permita la
creacion de modelos logisticos y comerciales enfocados a la competitividad internacional” para
lo cual se estructuré una propuesta operativa y de gestion de todos los procesos de la
microempresa para mejorar la competitividad y generar valor a largo plazo, la meta del proyecto
es crear una empresa con una propuesta de valor generada desde el inicio de la seleccion de
materias primas, elaboracion y envio a destino. También se considerd importante estructurar

una identidad corporativa que se adapte a todo tipo de mercado con la finalidad de darle mayor
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dinamismo para que el cumplimiento de metas y objetivos estén encaminados con la misién y
vision de Tinpacs. El proceso y gestion logistico integral permitird que la cadena de suministro
sea constante y fluida en todo proceso operacional, de igual manera el control de calidad se
realizara de manera constante con una serie de indicadores que deberan ser monitoreados en el
transcurso de toda la cadena de suministro. El estudio financiero determind que se requiere de
una inversion total de 188389,33 doblares cuyo financiamiento se lo manejara 56516,799 dolares
de capital propio y 131872,53 con préestamo en Ban Ecuador con una tasa anual de 9,34% a 10
afios plazo a cancelar en 120 cuotas y una tasa ajustada del 21%, la tasa interna de retorno es
del 57,06% con un periodo de recuperacion de la inversion de 2 afios y 3 meses lo que afirma

que la proyecto de Tinpacs es factible.

Para lograr una competitividad sostenible la empresa debe considerar tres aspectos
fundamentales: el primero es la de adaptarse al mercado obteniendo las certificaciones
requeridas como: Flor Ecuador, ISO y FSI 2025 para garantizar la calidad y sostenibilidad del
producto y generar confianza a los consumidores. Las rosas tinturadas son un producto que
genera valor y ha incrementado su demanda en los ultimos afios, pero requiere de una
manipulacion diferente para garantizar su calidad, es por ello por lo que se necesita la utilizacion
de indicadores de calidad para que éstas puedan ser comercializadas. Las caracteristicas que
tiene que presentar la rosa para ser exportada a Paises Bajos es de un tallo de 70 cm un botdn
cerrado de 4 cm a 6 cm con tonalidades combinadas personalizadas a gusto del cliente.

El proceso logistico de exportacion inicia con el trazo de la ruta interna hasta el Aeropuerto
Mariscal Sucre de 47.34 km con tiempo de arribo de una hora aproximadamente,
posteriormente la ruta externa hasta el Aeropuerto Schiphol de Amsterdam a recorrer en 11
horas de viaje. La exportacién del producto se maneja acorde a las reglas Incoterms 2020 CPT
donde se especifica que la entrega de las mercancias hasta el punto acordado por ambas partes
con la contratacion del transporte principal por parte del vendedor. Las mercancias estan sujetas
a régimen 40 exportacion definitiva por lo que se requiere de la obtencion de documentacion
previa a la exportacion, factura comercial, lista de empaque, guia aérea, certificado de origen
EUL, certificacion sanitaria y emision de la declaracion aduanera de exportacion. Se maneja un
canal de distribucién indirecto considerando que la empresa no tiene experiencia propia en
mercados internacionales.

En el muestreo se calcula la aplicacion de 73 encuestas dirigidas a los consumidores de

Amsterdam, mediante la plataforma de Google Forms y promocién por medio de redes sociales,

253



esto con la finalidad de identificar los gustos y preferencias, precio estimado, lugares de

compra, reacciones por el producto y criterios de valor.

En vinculacién con la competitividad internacional se recolectd informacién primaria por
medio de una entrevista estructurada al Ing. Oscar Ruano especialista de Pro Ecuador Zona 1
que reafirma de la importancia de la constancia y adaptabilidad del negocio floricola, y de la
gran oportunidad que es el mercado neerlandés, sin embargo hace hincapié en los procesos
logisticos y comerciales que requiere una floricola para que logre una competitividad a largo
plazo considerando que las flores ecuatorianas estan siendo muy populares en mercados
europeos dado la preferencia arancelaria de 0%, el Ing. Oscar Ruano afirma que se requiere de
una inversion de aproximadamente unos 200 mil dolares para poner en funcionamiento una
floricola que pretende exportar y que pueda cumplir con la demanda internacional, sin embargo

requiere de un trabajo conjunto entre las instituciones privadas y pablicas.

Las dos entrevistas que se realizaron a floricolas que ya estan exportando afirman que el negocio
de las rosas tinturadas es mas costoso y demanda mas mano de obra, ademas consideran que el
mercado es limitado, no obstante, dicho mercado esta en crecimiento y es importante dar valor
agregado a este producto ya que incrementa su variedad y reconocimiento internacional,
Tinpacs pone a disposicién un mecanismo de tinturado patentado por la propietaria Carmen
Granda lo que le da una gran ventaja con respecto a los competidores. Estudios anteriores
publicados por Jenny Avila Castro perteneciente a la Universidad de Guayaquil, analizé la
incidencia y promocion de exportaciones en Estados Unidos donde ratifica que se requiere de
innovacion y nuevas propuestas por parte de las empresas floricolas del sector de Pichincha y
Cotopaxi para generar mayor ganancia y volimenes al momento de exportar. El estudio
realizado por Joselyn Michell Corrales Vallejo, sobre los efectos de la politica comercial en el
sector floricola ecuatoriano ratifica las exportaciones a Estados Unidos, ya que considera que
es uno los principales socio comerciales, sin embargo no se plantea la diversificacion de flores
a paises europeos debido a las barreras no arancelarias, no obstante se comprob6 que las
exportaciones a paises como los Paises Bajos tienen una gran oportunidad comercial para este
tipo de producto dado que presentan preferencia arancelaria de 0% y disminucién de las barreras
de entrada, sin embargo se requiere de controles logisticos y de calidad para garantizar la
permanencia en este mercado a largo plazo, el mercado europeo es el segundo socio comercial
mas importante cuando se refiere a flores con lo cual dar valor y calidad garantizara el éxito en

las operaciones comerciales.
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5.1.

V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Mediante la determinacion del mercado destino se establecié que las rosas tinturadas
tendran gran aceptacion en el mercado neerlandés, especificamente en la ciudad de
Amsterdam, el pais cuenta con oportunidades de negocio factibles teniendo un
incremento promedio de rosas en los ultimos cinco afios de 24,07%, siendo el afio 2020
uno de los méas importantes con un incremento en las importaciones neerlandesas de
rosas ecuatorianas de 77,35%. Ecuador es el segundo proveedor de rosas de Paises Bajos
por debajo de Kenia y seguido por Etiopia. Los precios referenciales promedio de un
tallo de rosa ecuatoriana en Paises Bajos es de 3,80 un precio alto considerando la
competencia, en especial de los paises africanos que ronda el 1.57 ddlares lo que restaria

competitividad a empresas ecuatorianas.

Con el desarrollo del estudio técnico se propone la aplicacién de una estructura
organizacional lineal que garantice la cooperatividad y ambiente laboral éptimo entre
los miembros de la empresa, ademas de adoptar una imagen corporativa basada en la
ética, innovacion y cooperacion. Se propone una identidad de marca diferente para que
sea mas dinamica y pueda adaptarse de forma facil a las tendencias de los préximos
afios, generando valor de marca y que transmita las emociones y sensaciones a los

clientes.

La empresa Tinpacs no ha logrado construir su idea de negocio debido dado que no
cuenta con el financiamiento estimando en 188389,33 dolares destinados para la
construccion de la infraestructura, invernaderos y demas operaciones que permitan a la
empresa generar competitividad internacional y nacional. Otro factor que determinar es
la operacional y logistica propuesta, para mantener los estandares de calidad se requiere
de un control logistico integral donde se tenga absoluto control del constante flujo de
informacion y recursos entre cada proceso individual y cooperativo, se debe gestionar
la calidad desde la logistica de entrada a la logistica de salida para que la rosa cumpla
con las especificaciones requeridas para ser exportadas. La empresa deberd manejar una
cadena logistica tradicional para que el clister este interconectado, esta cuenta con el

control de los insumos entrantes, el control en los procesos productivos, el control de la
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5.2.
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calidad en cosecha y postcosecha, la seleccidn, el transporte primario acondicionado,
traslado y almacenamiento, control de calidad en almacén, transporte secundario y su

Ilegada al cliente.

La logistica de exportacion fue determinada partiendo de la capacidad instalada de la
empresa gque es de 20000 unidades mensuales las cuales seran transportadas por via
aérea, acondicionada en un pallet de aluminio con 100 cajas, un tiempo estimado de
Ilegada de 11 horas y un costo total de 5000 ddlares americanos. La distribucion fisica
internacional se realiza de forma indirecta para que los mayoristas y minoristas se
encarguen de distribuir el producto. El término de negociacion se maneja en CPT-
Amsterdam-2020, considerando que el vendedor se encargara de poner a disposicion
del comprador las mercancias en un punto acordado por ambas partes, a la vez que el
vendedor se encarga de los gastos de transporte hasta dicho punto, a su vez que se debera
cumplir con las formalidades aduaneras y documentacion requerida para el ingreso y

nacionalizacion.

Instituciones publicas como Pro Ecuador reiteran de la importancia de seguir la ruta Pro
Ecuador que consta del seguimiento constante de los procesos empresariales y de
exportacién para que las empresas puedan internacionalizarse en corto tiempo, se hace
hincapié en que la forma mas sencilla es la busqueda de financiamiento en instituciones
como BanEcuador mediante la presentacion de un estudio de factibilidad de minimo 2
afios para empezar a generar utilidades, Tinpacs presenta una tasa interna de retorno del
57,06% y un periodo de recuperacion de 2 afios y 3 meses lo que demuestra que la

empresa es factible a largo plazo.

RECOMENDACIONES

La idea de negocio de la empresa Tinpacs tiene gran potencial para transformarse en
una empresa exportadora de rosas, pero para ello necesita de una estructura empresarial
solida y adaptada a las nuevas oportunidades de mercado que evolucionan

constantemente.

La empresa necesita estructurar los procesos operacionales y logisticos para tener

control dentro de la cadena de suministro, de esta forma la empresa maximizara



utilidades y minimizara los costos y riesgos que puedan presentarse en cada operacion

conjunta e individual.

La empresa Tinpacs deberd integrar todos los procesos logisticos de transporte,
produccion, comercializacion y distribucion para que la cadena integral funcione de
forma Optima, de igual manera el cluster logistico busca la cooperatividad entre

instituciones pablicas y privadas para incrementar la oferta y disminuir costos.

Se debe trabajar juntamente con instituciones financiera para buscar alternativas de
financiamiento para la construccién de la infraestructura requerida especialmente para
invernaderos, ya que uno de los principales problemas de Tinpacs es la adquisicion de
rosas ya que no puede producir sus propias flores, con lo cual la fluidez de los envios y
los costos son elevados con respecto a la competencia, limitando su fortalecimiento de

la marca en el medio local e internacional.

El mercado neerlandés presenta una gran oportunidad de mercado, las exportaciones
ecuatorianas de rosas se han incrementado constantemente al pais europeo, es el
principal puerto europeo de distribucion a toda Europa, Paises Bajos presenta gratas
condiciones para la inversién a largo plazo en lo respecta al mercado floricola estimando
un crecimiento promedio de importaciones de rosas ecuatorianas en los ultimos 5 afos
del 24,07%.

La empresa debe buscar alianzas estratégicas con otras empresas del sector para
incrementar la competitividad colectiva e individual ademas de aumentar la

competitividad de las rosas ecuatorianas.

Para que la cadena de valor tenga éxito se requiere de un monitoreo constante de todos
los procesos de entrada y salida de la empresa, de esta forma la calidad del producto e
imagen corporativa se mantendran cumpliendo las expectativas de los clientes

internacionales.

Utilizar la presente propuesta de mejoramiento logistico, productivo y administrativo
para desarrollar la idea de negocio de la empresa Tinpacs y lograr la

internacionalizacion de sus rosas y generar mas fuentes de empleo.
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Anexo 3 Carta de aceptacién empresa Tinpacs




Anexo 4 Tabla de amortizacion de la deuda

Tabla 145 Monto de financiamiento

MONTO DE FINANCIAMIENTO
DETALLE VALOR
Crédito total 131872,531
Entidad BANECUADOR
Tipo de crédito Productivo empresarial
Tasa de interés anual 9,34%
Tasa de interés mensual 0,0077833
Plazo 10 afios
Cantidad de cuotas 120
Fuente: Autoria propia
Monto
Cuota fija = 1-(1+i)-
i
131872,531
Cuota fija = 1-(1+0,0077833) ~-120
0,0077833
131872,531
Cuota fija = 0,60559618
0,0077833
Cuota fija = 131872,53
77,806789456397
Cuota fija = 1694,87177
Tabla 146 Amortizacion de la deuda
; CAPITAL
N° FECHA CAPITAL CUOTAFIJA | INTERES | PAGADO EN
CUOTAS
0 8/1/2022 131872,531
1 8/2/2022 131204,0689 1694,87 1026,41 668,46
2 8/3/2022 130530,4039 1694,87 1021,21 673,66
3 8/4/2022 129851,4955 1694,87 1015,96 678,91
4 8/5/2022 129167,303 1694,87 1010,68 684,19
5 8/6/2022 128477,7852 1694,87 1005,35 689,52
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CAPITAL

Ne FECHA CAPITAL CUOTAFIJA | INTERES | PAGADOEN
CUOTAS
6 8/7/2022 127782,9006 1694,87 999,99 694,88
7 8/8/2022 127082,6075 1694,87 994,58 700,29
8 8/9/2022 126376,8638 1694,87 989,13 705,74
9 8/10/2022 125665,627 1694,87 983,63 711,24
10 8/11/2022 124948,8545 1694,87 978,10 716,77
11 8/12/2022 124226,5031 1694,87 972,52 722,35
12 8/1/2023 123498,5294 1694,87 966,90 727,97
13 8/2/2023 122764,8896 1694,87 961,23 733,64
14 8/3/2023 122025,5397 1694,87 955,52 739,35
15 8/4/2023 121280,4351 1694,87 949,77 745,10
16 8/5/2023 120529,5312 1694,87 943,97 750,90
17 8/6/2023 119772,7827 1694,87 938,12 756,75
18 8/7/2023 119010,1442 1694,87 932,23 762,64
19 8/8/2023 118241,5698 1694,87 926,30 768,57
20 8/9/2023 117467,0133 1694,87 920,31 774,56
21 8/10/2023 116686,4283 1694,87 914,28 780,59
22 8/11/2023 115899,7676 1694,87 908,21 786,66
23 8/12/2023 115106,9842 1694,87 902,09 792,78
24 8/1/2024 114308,0302 1694,87 895,92 798,95
25 8/2/2024 113502,8577 1694,87 889,70 805,17
26 8/3/2024 112691,4183 1694,87 883,43 811,44
27 8/4/2024 111873,6631 1694,87 877,11 817,76
28 8/5/2024 111049,5431 1694,87 870,75 824,12
29 8/6/2024 110219,0088 1694,87 864,34 830,53
30 8/7/2024 109382,01 1694,87 857,87 837,00
31 8/8/2024 108538,4967 1694,87 851,36 843,51
32 8/9/2024 107688,418 1694,87 844,79 850,08
33 8/10/2024 106831,7228 1694,87 838,17 856,70
34 8/11/2024 105968,3597 1694,87 831,51 863,36
35 8/12/2024 105098,2768 1694,87 824,79 870,08
36 8/1/2025 104221,4217 1694,87 818,01 876,86
37 81212025 103337,7418 1694,87 811,19 883,68
38 8/3/2025 102447,1839 1694,87 804,31 890,56
39 8/4/2025 101549,6945 1694,87 797,38 897,49
40 8/5/2025 100645,2196 1694,87 790,40 904,47
41 8/6/2025 99733,70489 1694,87 783,36 911,51
42 8/7/2025 98815,09556 1694,87 776,26 918,61
43 8/8/2025 97889,33638 1694,87 769,11 925,76
44 8/9/2025 96956,37172 1694,87 761,91 932,96
45 8/10/2025 96016,14548 1694,87 754,64 940,23
46 8/11/2025 95068,60114 1694,87 747,33 947,54
47 8/12/2025 94113,68176 1694,87 739,95 954,92
48 8/1/2026 93151,32991 1694,87 732,52 962,35

271



CAPITAL

Ne FECHA CAPITAL CUOTAFIJA | INTERES | PAGADOEN
CUOTAS
49 8/2/2026 92181,48776 1694,87 725,03 969,84
50 8/3/2026 91204,09701 1694,87 717,48 977,39
51 8/4/2026 90219,0989 1694,87 709,87 985,00
52 8/5/2026 89226,43422 1694,87 702,21 992,66
53 8/6/2026 88226,0433 1694,87 694,48 1000,39
54 8/7/2026 87217,866 1694,87 686,69 1008,18
55 8/8/2026 86201,84172 1694,87 678,85 1016,02
56 8/9/2026 85177,90939 1694,87 670,94 1023,93
57 8/10/2026 84146,00745 1694,87 662,97 1031,90
58 8/11/2026 83106,07388 1694,87 654,94 1039,93
59 8/12/2026 82058,04615 1694,87 646,84 1048,03
60 8/1/2027 81001,86128 1694,87 638,69 1056,18
61 81212027 79937,45577 1694,87 630,46 1064,41
62 8/3/2027 78864,76563 1694,87 622,18 1072,69
63 81412027 77783,72639 1694,87 613,83 1081,04
64 8/5/2027 76694,27306 1694,87 605,42 1089,45
65 8/6/2027 75596,34015 1694,87 596,94 1097,93
66 8/7/2027 74489,86167 1694,87 588,39 1106,48
67 8/8/2027 73374,77109 1694,87 579,78 1115,09
68 8/9/2027 72251,00139 1694,87 571,10 1123,77
69 8/10/2027 71118,48502 1694,87 562,35 1132,52
70 8/11/2027 69977,15389 1694,87 553,54 1141,33
71 8/12/2027 68826,93941 1694,87 544,66 1150,21
72 8/1/2028 67667,77242 1694,87 535,70 1159,17
73 8/2/2028 66499,58325 1694,87 526,68 1168,19
74 8/3/2028 65322,30167 1694,87 517,59 1177,28
75 8/4/2028 64135,85692 1694,87 508,43 1186,44
76 8/5/2028 62940,17767 1694,87 499,19 1195,68
77 8/6/2028 61735,19206 1694,87 489,88 1204,99
78 8/7/2028 60520,82763 1694,87 480,51 1214,36
79 8/8/2028 59297,01141 1694,87 471,05 1223,82
80 8/9/2028 58063,66981 1694,87 461,53 1233,34
81 8/10/2028 56820,72871 1694,87 451,93 1242,94
82 8/11/2028 55568,11338 1694,87 442,25 1252,62
83 8/12/2028 54305,74853 1694,87 432,51 1262,36
84 8/1/2029 53033,55827 1694,87 422,68 1272,19
85 8/2/2029 51751,46614 1694,87 412,78 1282,09
86 8/3/2029 50459,39505 1694,87 402,80 1292,07
87 8/4/2029 49157,26734 1694,87 392,74 1302,13
88 8/5/2029 47845,00474 1694,87 382,61 1312,26
89 8/6/2029 46522,52836 1694,87 372,39 1322,48
90 8/7/2029 45189,7587 1694,87 362,10 1332,77
91 8/8/2029 43846,61566 1694,87 351,73 1343,14
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CAPITAL

Ne FECHA CAPITAL CUOTAFIJA | INTERES | PAGADOEN
CUOTAS
92 8/9/2029 42493,01848 1694,87 341,27 1353,60
93 8/10/2029 41128,88581 1694,87 330,74 1364,13
94 8/11/2029 39754,13564 1694,87 320,12 1374,75
95 8/12/2029 38368,68533 1694,87 309,42 1385,45
96 8/1/2030 36972,4516 1694,87 298,64 1396,23
97 8/2/2030 35565,35051 1694,87 287,77 1407,10
98 8/3/2030 34147,29749 1694,87 276,82 1418,05
99 8/4/2030 32718,20729 1694,87 265,78 1429,09
100 8/5/2030 31277,994 1694,87 254,66 1440,21
101 8/6/2030 29826,57105 1694,87 243,45 1451,42
102 8/7/2030 28363,8512 1694,87 232,15 1462,72
103 8/8/2030 26889,74651 1694,87 220,77 1474,10
104 8/9/2030 25404,16837 1694,87 209,29 1485,58
105 8/10/2030 23907,02748 1694,87 197,73 1497,14
106 8/11/2030 22398,23384 1694,87 186,08 1508,79
107 8/12/2030 20877,69676 1694,87 174,33 1520,54
108 8/1/2031 19345,32483 1694,87 162,50 1532,37
109 8/2/2031 17801,02595 1694,87 150,57 1544,30
110 8/3/2031 16244,70727 1694,87 138,55 1556,32
111 8/4/2031 14676,27524 1694,87 126,44 1568,43
112 8/5/2031 13095,63558 1694,87 114,23 1580,64
113 8/6/2031 11502,69328 1694,87 101,93 1592,94
114 8/7/2031 9897,352572 1694,87 89,53 1605,34
115 8/8/2031 8279,516966 1694,87 77,03 1617,84
116 8/9/2031 6649,089206 1694,87 64,44 1630,43
117 8/10/2031 5005,971284 1694,87 51,75 1643,12
118 8/11/2031 3350,064427 1694,87 38,96 1655,91
119 8/12/2031 1681,27 1694,87 26,07 1668,80
120 8/1/2032 0,00 1694,35 13,09 1681,26

203383,88 | 71511,35 | 131872,53

203383,88

Fuente: Autoria propia
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Anexo 5 Depreciaciones
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Tabla 147 Depreciacion 1

CALEFACTOR
Activo Maquinaria
Valor de adquisicion 77,5
Valor de recuperacion 40
Vida atil 10 afios
Fecha de compra 1/1/2022
Método Legal
Fuente: Autoria propia
Dep. Anual= 3,75
Dep. mensual= 0,3125

Tabla 148 Valor residual 1

DEP. DEP. VALOR
ASCIAA ANUAL ACUMULADA NETO
1/1/2022 77,5
31/12/2022 3,75 3,75 73,75
31/12/2023 3,75 75 70
31/12/2024 3,75 11,25 66,25
31/12/2025 3,75 15 62,5
31/12/2026 3,75 18,75 58,75
31/12/2027 3,75 22,5 55
31/12/2028 3,75 26,25 51,25
31/12/2029 3,75 30 47,5
31/12/2030 3,75 33,75 43,75
31/12/2031 3,75 37,5 40
Fuente: Autoria propia
Tabla 149 Depreciacion 2
BANDAS TRANSPORTADORAS

Activo Equipos de transporte
Valor de adquisicion 600
Valor de recuperacion 250
Vida atil 5 afios
Fecha de compra 1/1/2022
Método legal

Fuente: Autoria propia



Dep. anual= 70
Dep. mensual=  5,833333333
Tabla 150 Valor residual 2
DEP. DEP. VALOR

AECS ANUAL ACUMULADA NETO

1/5/2022 600
31/12/2022 70 70 530
31/12/2023 70 140 460
31/12/2024 70 210 390
31/12/2025 70 280 320
31/12/2026 70 350 250

Fuente: Autoria propia
Tabla 151 Depreciacion 3
TANQUES DE GAS INDUSTRIAL

Activo Maquinaria

Valor de adquisicion 45

Valor de recuperacion 20

Vida util 10 afios

Fecha de compra 1/1/2021

Método legal

Fuente: Autoria propia
Dep. anual= 2,5
Dep. mensual=  0,208333333
Tabla 152 Valor residual 3
DEP. DEP. VALOR
FEeal ANUAL ACUMULADA NETO

1/1/2022 45
31/12/2022 2,5 2,5 42,5
31/12/2023 2,5 5 40
31/12/2024 2,5 7,5 37,5
31/12/2025 2,5 10 35
31/12/2026 2,5 12,5 32,5
31/12/2027 2,5 15 30
31/12/2028 2,5 17,5 27,5
31/12/2029 2,5 20 25
31/12/2030 2,5 22,5 22,5
31/12/2031 2,5 25 20

Fuente: Autoria propia
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Tabla 153 Depreciacion 4

COMPRESOR 24 LITROS

Activo Maquinaria

Valor de adquisicion 110

Valor de recuperacion 80

Vida atil 10 afios

Fecha de compra 1/1/2022

Método legal

Fuente: Autoria propia
Dep. anual= 3
Dep. mensual= 0,25
Tabla 154 Valor residual 4
DEP. DEP. VALOR
Foala ANUAL ACUMULADA NETO
1/1/2022 110

31/12/2022 3 3 107
31/12/2023 3 6 104
31/12/2024 3 9 101
31/12/2025 3 12 98
31/12/2026 3 15 95
31/12/2027 3 18 92
31/12/2028 3 21 89
31/12/2029 3 24 86
31/12/2030 3 27 83
31/12/2031 3 30 80

Fuente: Autoria propia

Tabla 155 Depreciacion 5

MONTACARGAS MANUAL

Activo Equipo de transporte
Valor de adquisicion 385
Valor de recuperacion 280
Vida dtil 5 afos
Fecha de compra 1/1/2022
Método legal
Fuente: Autoria propia
Dep. anual= 21
Dep. mensual= 1,75
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Tabla 156 Valor residual 5

DEP. DEP. VALOR
FECHA  ANUAL ACUMULADA NETO
1/1/2022 385
31/1212022 21 21 364
31/1212023 21 42 343
31/12/2024 21 63 322
31/12/2025 21 84 301
31/12/2026 21 105 280

Fuente: Autoria propia

Tabla 157 Depreciacion 6

COMPUTADORA DE ESCRITORIO

Activo Equipo de computo
Valor de adquisicion 250

Valor de recuperacion 167,5

Vida util 5 afios
Fecha de compra 1/1/2022
Método legal

Fuente: Autoria propia

Dep. anual= 27,225
Dep. mensual= 2,26875

Tabla 158 Valor residual 6

DEP. DEP. VALOR

FECHA ANUAL ACUMULADA NETO
1/1/2022 250

31/12/2022 27,225 27,225 222,775
31/12/2023 27,225 54,45 195,55

31/12/2024 27,225 81,675 168,325
31/12/2025 27,225 108,9 1411

31/12/2026 27,225 136,125 113,875

Fuente: Autoria propia



Tabla 159 Depreciacién 7

COMPUTADORA PORTATIL

Activo Equipo de computo
Valor de adquisicion 500

Valor de recuperacion 350

Vida atil 5 afios
Fecha de compra 1/1/2022
Método legal

Fuente: Autoria propia

Dep anual= 49,5
Dep mensual= 4,125

Tabla 160 Valor residual 7

DEP. DEP. VALOR

FECHA ANUAL ACUMULADA NETO
1/1/2022 500

31/12/2022 49,5 49,5 450,5
31/12/2023 49,5 99 401

31/12/2024 49,5 148,5 351,5
31/12/2025 49,5 198 302

31/12/2026 49,5 247,5 252,5

Fuente: Autoria propia
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Anexo 6 Entrevista dirigida a la empresa Tinpacs

st | UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

- ~» FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION,
AUMPEC ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL COMERCIO EXTERIC

o %2323 Pt NIt caEran oF o
CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR

Objetivo: Conocer por medio de la propietaria de la microempresa Tinpacs la situacion
actual de la empresa.

La informacion obtenida en la presente entrevista se manejari con fines académicos,
considerando que los datos primarios obtenidos forman parte de la investigacion “Clister
logistico para la microempresa Tinpacs  del cantén  Cayambe- Pichincha vy su
competitividad en mercados internacionales,”. Se guarda absoluta confidencialidad y
reserva de la informacion brindada.

Fecha: }1 /'7,/2.’32'

Datos: mllwo Z:u
Entrevistadora: /v/ p /ﬁ-/
Entrevistado: //w avwan | ymv/

Cargo: o ‘(_i:{;,\la
1. f(»mo se mnstiluyé la empresa Tinpacs?

/ i f’& 8. ; SR
..cfm‘;a.a de > . wﬁ%
M‘wnd L e i

Z ';Cmil es su expericncia en ¢l mercado floricola?

.-Lk..-.@%l.j.\....“.l.m.-..- - N, Jh.ﬂ.-
...... ..fx!’u.'l‘ D s \.....-.‘Z'..-.}LQL &....

3. :Cudl es su experiencia comercializando rosas tinturadas en mercados
internacionales?

da,

Ay b o et eyl

PR 1Y 42277 R— .....-t:7ac...." VIR
-....a(macmx

f A —

4. (Cuiles fueron los principales obsticulo e inconvenientes que llevaron a la
decision de suspender las exportaciones a mercados internacionales?
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£ 2 £ s “L-.f‘.m’%‘r ';:ﬁf.::;z::::
..... ....J..lk%’x....j.......fh&éub&tmnm NS

remeee e —— -—

5. Actualmente cudl es su cauilogo 7 ‘n:;«l-los"
o S e

———— R

(f

6. ;Cudl es la propuesta de valor que posee o le gustaria incorporar a su

44 @2 Z (ferr 3 Eifmu. 25 s .é......

1“71[1(\ .{ / .x/u, /\ s 1
[ v

“ssssscsssncansnne -

7z8u empresa posee imagen corporativa y una estructura orgnnizacionnl?

jLa empresa cuenta con mecanismos de gestion de procesos"

't"“""’ SO, V. & ......—”J‘Jéﬁﬂ. sidsson
st 7 M«mx .,4«1&.....- = RS

- ......_Qt,hmma{.

£... mx.m....m;,..ﬁ,éfc
. BB AIN

s &Cuil es su capacidad de produccion?
../.ef......}i.{ﬂ..t.. #ﬁhu‘uﬁ.m.&nn 2200 _a A dibbo......

clasia
<~




11. ;Cudl es el principal obsticulo que le he impedido fortalecer su modelo de
negocio en una empresa va constituida?

M-mﬁé« /A L A J% ﬁ .ra.dg. 74:.&.....

"
ANakiclews...... Z:.. Jerit i‘)&AHIA ﬂb_ Me®Aaus

12. ;La microempresa ha recibido algin tipo de incentivo por parte del
gobierno?

Aéj..,.-- J..}fm Kiz_om.-.-,z.....fivl; Sl e

/44 le'

13. ,,Cuél el costo de produccnon"

..&'(...-.«ié»...-...a il J!J.L"M.-_ZJ.‘L‘A &

MSQL...«‘Q.--L@" Gl

Gracias por responder la prese ntrevista
( "(’

Co/ s q.cﬁ
‘rffé’h "-fo,,,
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Anexo 7 Entrevista dirigida a la empresa Green Soul

M““t;,'
{3

\&)/
=3

COMERCIO EXTERIOR

Unversdad Mo Moo 5300t o Carch

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION,
ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL

CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR
Objetivo: Conocer el proceso productivo y logistico de las empresas floricolas.

La informacion obtenida en la presente entrevista se manejara con fines académicos,
considerando que los datos primarios obtenidos forman parte de la investigacion “Clister
logistico para la microempresa Tinpacs del canton Cayambe- Pichincha y su
competitividad en mercados internacionales.”, Se guarda absoluta confidencialidad y
reserva de la informacion brindada.

Fecha:...:)76/1.4/240.2‘1....................,......
Entrcvudor:.._g-ﬁnv.,.\.{,\ s
Entrevistado: .. ;/-m»o Dul.éé?\o
Cmgoz«tj);.l‘wx;'

A

é piisu exporta o ha pensado expor;ar rosas?

3. ;Cudl es el precio internacional de un bonche de rosas en un mercado

internacignal? B
? f 39 / )
_dl L ,/hl-.! L 4
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6. ;Cudl es el proceso productivo para obtener una flor de calidad para
, exportacién?

7. ;Cuil es el medio y el modo de pago que usted utiliza con sus clientes tanto
nacional e‘internacional? ’ p

~
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107\;Cuiles so}n las entidades que

regulan la calidad de las rosas?
| 1 / / \

74

leCﬂil es el proceso logistico adecuado para las rosas?

L P B o ) L
Ok T lls : s 14 s [ X g 4 g
(A puclocr  _mrondom L colon oL A
4 AL e ST . » 0y - G
g L0 4 “ LR, ’.

S

PAT AW

13, ;Cémo usted inicio en el negocio floricola?

> ' A rA /A/& Jyéé/é

14. ;Cuiles son las temporales donde existe mayor demanda de rosas?

)
W[u)’.

15. ’éCémo su empresa logro internacionalizarse?

Gracias por mpo.d« la presente eatrevista

CL: 172390240
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Anexo 8 Entrevista dirigida a la finca Maria Bonita

(ECNICA Qﬁ -
‘>
5 VIR

&),

.upsq COMERCIO EXTERIOR

UNWers0aa Poitecnos 22195 08 Carch

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION,
ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL

CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR
Objetivo: Conocer el proceso productivo y logistico de las empresas floricolas.

La informacién obtenida en la presente entrevista se manejara con fines académicos,
considerando que los datos primarios obtenidos forman parte de la investigacion “Clister
logistico para la microempresa Tinpacs del canton Cayambe- Pichincha y su
competitividad en mercados internacionales.”. Se guarda absoluta confidencialidad y
reserva de la informacion brindada.

Fecha: ... 2.5/10.7

Datos: . &fuua & Q« x'W' /M/'w .3 4
Entrevistador: % au ..
Entrevistado: . j ﬁnﬂmw. 5,10
Cargo: &Ma/.mj / . 4'/'///"’ /M‘\

1. }A qué paises exporta o ha pensado exportar rosas?
/

ﬁvf&p\ v&lk‘r/; Liraamets / A /Ayé ’/
//'.u’r 1% A!{/, // < Aﬂ 1% M/I/ ./’ /LZ& v/ A < /1
| Vo ! vV

-

2. 4 Qué tipo de rosas usted produce?

" @ww-h L

odandt

3. (Cuil es el precio internacional de un bonche de rosas en un mercado
internacional?
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5. ;Su empresa cuenta con alguna certificacion?

v, <% Al (]

6. ;Cuil es el proceso productivo para obtener una flor de calidad para
exportacion?
'6“:1 L {!"1’/.[1_»4'/' ,(,:'L,/; ://f// ;/ {)"ZWL/{
_AZ.‘ &( }IA[ /:4 e Va7i //A Ll L :. LL2y ’ Laac.
/, /

A . v

{ —

7. iCudl es el medio y el modo de pago que usted utiliza con sus clientes tanto
jgacioual ¢ internacional?

"

RIL/%) LN s Uaa j;'/ l#’x-.ﬁrv: X k‘: //lig

SaBris. p ﬂll/ll

8. iUstedes trabajan con algin termino de neggciacion?
Ak ’nm 4 / :

9. ;Cuiles son los principales requisitos que debe cumplir las rosas para ser

exportadas a un mercado europeo? "
: i Li {LA» Ldir L .’gi':\;}‘ez‘.-'n A, g‘a]’/h'yﬁ;

320 Z1 Lo

<




l‘();,;Cuila son las entidades que regulan la calidad de las rosas?
4

2L A l// fh?’JI/Zlé’/{ 2 /2:/’ [/l 3

Lol e P20 g
/ i

"{LE/ //[ 084 / /Zji{,)//l/‘:/

I1. ;Usted ofrece a sus clientes rosas tinturadas?

W veoromice. _condels o,

U Lo

12. ;Cuil es el proceso logistico adecuado para las rosas?

Vvt
W

!

Lkna I.-u 3

2. 4Como usted inicio en el negocio floricola?

QL

/ y ” /
yIRYAN /VbL‘\.-' 1 lLé Q. 1Lty ~ d’ K/A
."/ I O™
"

‘)/// (4/

LD

W a7 ] LATE _Yhsn
. X3

111 A0 _alen

14, ;Cudles son las temporales donde ex'?e mayor demanda de rosas?

.'M'L:’tu ety 3 /‘" é\

5 L7 ‘A

ﬁ ;1 L(I.L‘Gg // ;u Lles
51:{ :

of {/J;v, 1(

er; u‘h‘L/' = |

\

LI '1'4_&1‘1‘—[‘

’

15, ;Cémo su empresa logro internacionalizarse?
i aéu?/ Lol oo b

.

)

ot e td s st rds DAl Ar Lo L

™

i e
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Gracias por responder la presente entrevista
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Anexo 9 Entrevista dirigida a Pro-Ecuador

ﬁcm 2, .(’
'

)
{ U ) UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION,
ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL COMERCIO EXTERIO|

LR E 323 Poicnca ENnata o Carc
CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR

Objetivo: Conocer ¢l fomento a las exportaciones por medio de Pro-Ecuador para facilitar
la exportacion de rosas tinturadas a mercados intemacionales

La informacion obtenida en la presente entrevista se manejard con fines académicos,
considerando que los datos primarios obtenidos forman parte de la investigacion “Cluster
logistico para la microempresa Tinpacs del canton Cayambe- Pichincha y su competitividad
en mercados internacionales.”. Se guarda absoluta confidencialidad y reserva de la
informacion brindada.

Fecha: ?/JZJZC.’ ........................

/ /
Entrevistador: . g

Entrevistado: .. (4«». ,Quom‘-
Cargo: v& W g'o.tfwét

1. ;Qué instituciones ofrecen créditos que permitan la construccién de una idea de

2. ;Pro-Ecuador cuenta con capacitaciones dirigidas para la produccion y
comercializacion de rosas?

3. ;Cudles son los requerimientos necesarios para la exportacion de rosas

tinturadas al mercado neerlandés?

\/
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4. ;Como incentiva Pro Ecuador a las Mipymes para empezar a exportar o

ﬂliversiﬁcar sus mercados?
i

»
e
o)
E
]
~
=
~
(-9
)
=
-
c
~
=
=g
~
<
=
=
=5
=
w
5
-
=
©
Q.
<
=
e
2
‘-
-~
e
3
e
2
-
e
2
~
®
s
2
~
q
'
=
=
73
B

: : vt i &—M -Z'ft’ é/J /Aﬁ—ﬂ&hﬂﬁ—,ﬂlﬁ_
) ‘ G " 2 G = : AL AR
e Z/; { XY _ﬁwnl L it

00 o Yo

‘n::' I ) e \

_‘&MA Aa‘-‘ L Aﬂfx‘/".
|

6. ;Cual seria el ganal de distribucién recomendable para la exportacién de rosas?

=

8. ;Cuiles son los costos estimados de la exportacion de rosas al continente

9. (Cuil es el proceso logistico optimo que debe seguir las rosas, hasta llegar al
mercado destino?
' L 71/ . *
YA ALd L 30ﬁ§b -A-A /' s

Aol aArey L

. Kol 'r
A?a“/nl _&é N /anlr;m
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10. ;Existen acuerdos comerciales que beneficien la exportacion de rosas
ecuatonanas a paises europeos?

e —— T ———

Gracias por responder la presente entrevista

PRO ECUADOR

L ; INSTITUTO DE PROMOCION DE
T— = e ‘.' 2T T PXPORTACIONES E INVERSIONE

ZONA 1
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Anexo 10 Ficha de observacion

JBCNICA gy

& %
%
(&),

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

ACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION,
ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL

COMERCIO EXTER

Unver3 303 Fotecncs €3t o8

CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIACION COMERCIAL
INTERNACIONAL

Objetivo: Obtener informacion primaria para conocer los factores internos de la empresa
que facilite el establecimiento del proceso de exportacion y formulacion de estrategias.

Calificacion:

5 4

Excelente Muy bueno

Bueno

Regular

Malo

Ficha de observacion:

Z

Aspectos a Evaluar

Excelente

Muy
bueno

Bueno

Regular | Malo

Infraestructura

Maquinaria

Equipo de proteccion

Tecnologia

Materia prima € insumos

Talento humano

Seguridad para los trabajadores

Ambiente laboral

E=Rl- R RN R L

Manejo de procesos
cumpliendo normas sanitarias

b (\<<

Manejo adecuado de inventario

Innovacion

Calidad de procesos

Manejo de residuos

Organizacion de los procesos

Control de los procesos

Cumplimiento de la imagen
corporativa

Atencion a los clientes

Competitividad

NI

Etica y transparencia

Calificaciéon

<
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Anexo 11 Evidencia entrevistas aplicadas

llustracion 12 Entrevista Ing. Oscar llustracion 13 Entrevista Ing. Patricia
Ruano Pro-Ecuador Teyo asistente de gestion humana,
finca Maria Bonita

llustraciéon 14 Entrevista Ing. Jairo
Arellano subgerente empresa Green
Soul
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Sdenciar (Ctrl + Mayds + M)

Particip o (M
3 bre Q

SHlenciar & todos

AT ESTERAN AYALA CASANOVA M

@ Carmen Granda (Invitado) 2
3 !

HBEoPuloamvHeCOQaAW® AR UL B

lHustracién 15 Entrevista online Sra. Carmen Granda propietaria de la empresa Tinpacs

lustracion 16 Conversatorio, Ing. Andrea Montoya, Cdnsul en la embajada ecuatoriana en Paises Bajos
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Anexo 12 Encuesta dirigida al consumidor en Paises Bajos

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI
FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION, 44l
ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL COMERCIO‘ EXTERIOR
CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR Jremass Folsenes S e e

Objetivo: Conocer el comportamiento de los posibles consumidores de rosas tinturadas en la

ciudad de Amsterdam- Paises Bajos.

La informacion obtenida en la presente entrevista se maneja con fines académicos,
considerando que los datos primarios obtenidos forman parte de la investigacion “Cluster
logistico para la microempresa Tinpacs del cantén Cayambe- Pichincha y su competitividad en
mercados internacionales.”. Se guarda absoluta confidencialidad y reserva de la informacion
brindada.

Instrucciones: El presente instrumento de investigacion consta de 10 preguntas, se solicita de
la manera mas comedida seleccionar una respuesta acorde a sus gustos y preferencias.

Datos:

Género:  Masculino () Femenino ( ) Otro ( )

Edad: 10-20 afios ( ) 20-40 afios () 40-60 afios ( ) Mas de 60 afios ()

1. ¢Haadquirido rosas provenientes de Ecuador?

Si

2. ¢Ddbnde adquiere usted las rosas ecuatorianas?

Tienda de regalos

Ferias

Péaginas web

Tiendas

departamentales

otros
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3. ¢Marque con x Segun su criterio que tan agradable le resulta este estilo de rosas
naturales? -

Muy agradable

Agradable

Poco agradable

El I N

Desagradable

Si

5. ¢Que tonalidades de color en las rosas prefiere?

Oscuros

Claros

Combinados
Otros

6. ¢Queé factor considera importante al adquirir una rosa?

Durabilidad 1
Calidad 2
Precio 3
Diferenciacion | 4
POTqUE. ... e

7. ¢Si las rosas tinturadas que tienen una durabilidad entre 15 a 20 dias lleguen a
comercializarse, usted estaria dispuesto a adquirirlas?

Si




8. ¢En qué presentacion le gustaria adquirir las rosas?

Por unidad

Bonches

Bouquets

Cajas

Otros ¢Cual?

9. ¢Qué tamafio de tallo prefiere?

40
70
80

Otros ¢Cual?

1-2€
2-3€
4-5€

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Gracias por responder la presente encuesta
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Anexo 13 Encuesta traducida

\‘fEIT INTERNATIONALE HANDEL, INTEGRATIE, MANAGEMENT EN"“
BEDRIJFSECONOMIE COMERCIO' EXTERIOR
BUITENLANDSE HANDELSCARRIERE SR e FR e e
Doelstelling: Het gedrag van potentiéle consumenten kennenis van geverfde rozen in de stad

Amsterdam.

De in dit interview verkregen informatie zal worden behandeld voor academische doeleinden,

aangezien de verkregen primaire gegevens deel uitmaken van het onderzoek "Logistiekcluster

voor de Microenterprise Tinpacs van het kanton Cayambe-Pichincha en zijn
concurrentievermogen op internationale markten. *. Absolute vertrouwelijkheid en
vertrouwelijkheid van de verstrekte informatie wordt bewaard.

Instructies: Dit onderzoeksinstrument  bestaat uit 10 vragen, het wordt op de meest
terughoudende manier gevraagd om een antwoord te selecteren op basis van uw smaak en

voorkeuren.

Gegevens:

Geslacht:  Man (') Vrouw () Overig ()

Leeftijd: 10-20 jaar (') 20-40 jaar () 40-60 jaar () Ouder dan 60 jaar ()

11. Heb je rozen uit Ecuador gekocht?

Ja

12. Waar koop je Ecuadoriaanserozen?

Cadeauwinkel

Beurzen
Websites

Warenhuizen

ander
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13. Markeer met x Volgens uw criteria hoe aangenaam is deze stijl van natuurlijke

rozen?

Heel leuk

Aangenaam

Onaangenaam

@ N o a

Onaangenaam

Ja

15. Welke kleurschakeringen in rozen heb jeliever?

Donker

Duidelijk

Gecombineerd

Ander

16. Welke factor vind je belangrijk bij het aanschaffen van een roos?

Duurzaamheid | 4
Kwaliteit 3
Prijs 2
Differentiatie | 1

17. Als geverfde rozen die tussen de 15 en 20 dagen meegaan op de markt zouden

worden gebracht, zou u dan bereid zijn om ze te kopen?

Ja

299



18. In welke presentatie wilt u de rozen aanschaffen?

Per eenheid

Bonches

Boeketten

Dozen
Anderen Welke?

19. Welke maat stengel heeft uwvoorkeur?
40
70
80
Anderen
Welke?

1-2€
2-3€
4-5€

Bedankt voor het beantwoorden van deze vraag
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Anexo 14 Encuesta aplicada mediante Google Forms

B formubnosn thue 3 ¥

it AP vur te ViRt ety
L S P R T S

rertred prent

) rfoiOnt U e HEO0 9 Saate X WA ST B Yhotkiuer

A, I G I, ek 1o el 1] B ot erairie, et 20 e Bkoert

Het gedrag van potentiéle consumenten kennenis
van geverfde rozen in de stad Amsterdam.

el gham! W

P LT L ST ———

lHustracion 17 Encuesta aplicada en Google Forms

Anexo 15 Evidencia, envié de correo electrénico a la embajada de Paises Bajos

“ ESTEBAN AYALA CASANCVA

14 Ao 2021 0

miassyecuador.nl

Buenas tardes, reciba un cordial saludo de Esteban Paul Ayala Casanova, mi cedula de Identidad es 0401893508, soy
estudiante de la Universidad Politécnica Estatal del Carchi, El motive de mi mensaje es para pedirle de la manera mis
comedida su ayuda en |a aplicacion de 246 encuestas en la ciudad de Amsterdam con el objetivo de levantar informacion
para mi proyecto de Integracion curricular: "Cluster logistico para la microempresa “Tinpacs™ ubicada en el canton
Cayambe-Pichincha y su competitividad en mercados internacionales”. L encuesta esta enfocada en conocer log gustos y
preferencias con respecto a rosas tinturadas, la encuesta ya se encuentra traducida, en caso de brindarme su ayuda le

enviaria, le estaria eternamente agradecido

llustracion 18 Mensaje solicitando ayuda a la embajada en Paises Bajos

Para. ESTESAN AYALA CASANOVA

Estirnado &, Ayala

Kecita un cordaal saludo

S0y Andrea Boskhoud-Montoya de la Oficna Comercial en Paises dajos

Leyendo su email, entiendo que usted detes que s envié 245 encuestas & cor

asi?

Yo me encuentro &n periodo de vacacone fuers de Paises Bajos hasta el 10 de

13 de septiembra & las 08,30 hora Ecuador
Quedo pendients de su gentll respusta

Kind regards/ Saludos cordiales/ Mat vriendetijks

Andrea Boekhoud - Montoya
Trade & Investment Commissioner

Koninginnegracht 84

2514 A) Den Haag, Netherlands
Tel. » 31 102681198

Mabile + 31 6 8166 4920
skype: andrem&41

BC inkadin comyrvandssamm
www.rreduccion.geb.ec

sumidores neerlandeses sobre flores preservadss, des

sepbembre. NO s s| podtiamos reunirnos por oom ¢l

o« hiteefieomex oroduceion aoh echvecontent'uninads/ 2020008/ OGO-MPCEIP.nnn

lustracion 19 Mensaje de respuesta por parte de la embajada de Ecuador en Paises Bajos
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@ Andrea Montoya M. <amontoya@produccion.gob.ec> o5 S
Lun 30 Ago 20071 20041

Para ESTEBAN AYALA CASANOVA

Estimado Esteban
Suenas noches!
Le remito &l hink pare nueston reunion &l lunes 13 de sepbembre por 20om & las 08130 hora Ecuador

Unirse a la reunicn Zoom

https: /us02web. zoom us/j/891 738600867 pwd=SmsvUWRmaWkSSnhaNzZIMON2OWIvZ2z09

1D de reunidon: 891 7386 0086
Codigo de acceso: 720644

Que tenga un buendial

Kind regards/ Saludos cordiales/ Met viendelljke groet,

Andrea Boekhoud - Montoya
Trade & Investment Commissioner

Konirginnegracht B4

2514 Al Den Haag, Netherlands
Tel. + 21 102681108

Mobile + 31 6 8166 4920
skype: andremBA41

& Imiadin comvin/andreanmm

www,preduscion.gob.ec

lustracion 20 Evidencia, programacion de reunion con la embajada de Ecuador en Paises Bajos

Anexo 16 Evidencia, envio de encuestas a la embajada en Paises Bajos

Lun 13 Sep 208

“ ESTEBAN AYALA CASANOVA &y N

Fara. Andrea Montoya M. <amontoya@produccion.gob.ec>

Buenos dias, muchisimas gracias por su ayuda le envid el enlace de la encuesta, cualquier problema que se presente me
comunica, muchas gracias,

bitns://forms,ale/oARVeBezliviudGRY

Het gedrag van potentiéle consumenten kennenis van

S severfde razen in de stad Amsterdam
e S s— T 4

e 40 T e wwd
pebovindey

Hallo, hoe gaat het, help me algieblieft met de volgende enquite. het zal me

helpen mijn universitaire graad te behalen De in dit inteeview verkregen

mformatie zal worden behandeld voor academische doeleinden sangezien
de yerkregen pamaire gegevens dee! uitmaken van het onderzoek
‘Logistiskciustes voor de Microentarprise Tinpacs van het kanton Cayambe

llustracion 21 Envié de las encuestas online a la embajada para su llenado
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Anexo 17 Visita técnica a la empresa Tinpacs

lustracion 24 Tintes e insumos

llustracion 25 Area de seleccion L . . ‘2
Ilustracién 26 Trituracion por llustracion 27 Rosas

absorcion tinturadas, prueba de calidad
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