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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo aplicar herramientas de inteligencia de
mercados para sustentar la seleccion del mercado objetivo y disefiar una propuesta de
exportacion de rosas para la empresa Susan Flowers en el aiio 2026. El estudio se contextualiza
en un entorno internacional caracterizado por alta competencia y mayores exigencias en
calidad, logistica, trazabilidad y cumplimiento normativo, especialmente en productos

perecibles como las flores de corte.

La metodologia adoptd un enfoque mixto (cuantitativo y cualitativo). Se aplicaron
encuestas a actores vinculados a la comercializacion en el mercado objetivo y se realizaron
entrevistas semiestructuradas a informantes clave internos y externos. El andlisis permitio
identificar criterios de compra del importador mayorista, atributos del producto mas valorados,
condiciones comerciales preferidas y requerimientos logisticos y fitosanitarios relevantes para

el ingreso al mercado estadounidense.

Como resultado, se estructurd una propuesta de exportacion dirigida a Miami, Estados
Unidos, que integra: definicion del producto exportable (variedades y especificaciones),
estandares de calidad, esquema logistico de operacion, fijacion referencial de precio bajo el
Incoterm FOB, canal de comercializacion B2B y lineamientos de gestion de riesgos
regulatorios. Se concluye que la inteligencia de mercados aporta evidencia aplicada para
reducir la incertidumbre, respaldar la toma de decisiones estratégicas y fortalecer la

competitividad de Susan Flowers en su proceso de internacionalizacion.

Palabras clave: Inteligencia de mercados, exportacion de rosas, comercio exterior.



ABSTRACT

This study aims to apply market intelligence tools to support the selection of a target market
and to design an export proposal for cut roses produced by Susan Flowers for the year 2026. The
research is framed within an increasingly competitive international context, where cut-flower
markets demand higher standards in quality, logistics performance, traceability, and regulatory

compliance; especially for perishable products.

A mixed-method approach was adopted. Quantitative data were collected through surveys
administered to actors involved in commercialization within the target market, while qualitative
insights were obtained through semi-structured interviews with key internal and external
informants. The analysis identified the main purchasing criteria of wholesale importers, the most
valued product attributes, preferred commercial terms, and the logistical and phytosanitary

requirements associated with entry into the U.S. market.

As a result, an export proposal focused on Miami, United States, was developed. The
proposal integrates the exportable product definition (varieties and technical specifications), quality
standards, an operational logistics scheme, a reference FOB pricing structure, a B2B
commercialization channel, and key guidelines for regulatory risk management. The study
concludes that market intelligence provides applied evidence to reduce uncertainty, strengthen
strategic decision-making, and enhance Susan Flowers’ competitiveness in its internationalization

process.

Keywords: Market intelligence, rose exports, foreign trade.
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1. INTRODUCCION

El comercio internacional, la floricultura se ha posicionado como una de las actividades
de mayor relevancia por tratarse de un cultivo de alto valor agregado y fuerte orientacion
exportadora. La comercializacion internacional de rosas no solo dinamiza las cadenas
productivas, sino que también genera empleo e ingresos de divisas a los paises exportadores
para las economias nacionales; en este sentido, las exportaciones floricolas aportan de manera
significativa al Producto Interno Bruto (PIB), fortaleciendo la balanza comercial y
contribuyendo al crecimiento econdmico sostenido de los productores y mejorando su

competitividad internacional (Chichande et al., 2024).

En el caso ecuatoriano, las flores naturales se mantienen entre los principales rubros de
exportacion no petrolera del pais. De acuerdo con el Reporte Estadistico Anual 2024 de
Expoflores, en 2024 las exportaciones ecuatorianas de flores registraron un valor aproximado
de USD 1.016 millones, lo que reafirma la importancia econémica del sector dentro del
portafolio exportador nacional (Expoflores, 2024). Dentro de estos flujos comerciales, Estados
Unidos constituye un destino prioritario: para 2024 se reporta que este mercado concentrd
alrededor de USD 333 millones y una participacion cercana al 33% del total exportado en
flores, lo que refleja su relevancia como mercado objetivo para la industria floricola

ecuatoriana (Thursd, 2026).

A nivel nacional, la industria floricola ecuatoriana se ha consolidado por su récord en
exportaciones hacia mercados estratégicos como Estados Unidos, Europa y Asia, que reafirma
su liderazgo en el comercio internacional de flores. Esto responde no solo a la reconocida
calidad premium de las rosas cultivadas en los Andes, favorecidas por condiciones climaticas
excepcionales, sino también por la sofisticada logistica que las respalda, con proyecciones de
crecimiento solido y continuo, ademds la implementacion de tecnologias en la cadena de
suministro y su enfoque en sostenibilidad y eficiencia, permite que las rosas ecuatorianas sigan

liderando el comercio internacional (Embarko, 2025).

Bajo este contexto internacional, la empresa Susan Flowers ubicada en la cuidad de
Cayambe provincia de Pichincha, se orienta a analizar los mercados potenciales, para la
seleccion de un destino estratégico para la exportacion y posicionamiento de su producto. El
estudio busca aportar informacion relevante que permita a la empresa reducir la incertidumbre
comercial, optimizar su planificacion exportadora y fortalecer su posicionamiento en el

mercado con mejores ventajas comerciales. De este modo, la investigacion adquiere relevancia
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para establecer las bases tedricas para el disefio de una propuesta de exportacion en base a la

aplicacion de la inteligencia de mercados y sus herramientas de analisis.

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el escenario del comercio internacional, el afio 2025 se proyecta como un periodo
decisivo para los paises exportadores que han logrado adaptarse a un entorno global dindmico
y altamente competitivo. En este contexto, las flores ecuatorianas, consideradas el séptimo
producto no petrolero de exportacion del pais, evidencian dicha capacidad de ajuste y
crecimiento, sin embargo, para la expansion hacia mercados internacionales, es clave para las
empresas invertir en tecnologia y diversificacion, fortalecer alianzas, conectar con el

consumidor y crear estrategias comerciales aprovechando acuerdos vigentes (La CCQ, 2025).

El sector floricola ecuatoriano ha mostrado un desempefio s6lido a nivel internacional,
destacandose como uno de los mayores exportadores de rosas frescas con destinos como
América del Norte, Europa y Asia. Sin embargo, este crecimiento no ha estado exento de
desafios, siendo evidentes las complejidades derivadas de la competencia global, los cambios
en las preferencias del consumidor y los requisitos regulatorios de los mercados importadores

(Thursd, 2026).

En el caso de la empresa Susan Flowers, a pesar de contar con ventajas estratégicas
como la calidad de su producto y experiencia exportadora, enfrenta el desafio de estructurar su
crecimiento hacia mercados estratégicos como Estados Unidos bajo un enfoque mas analitico
y planificado. La ausencia de un estudio especifico de inteligencia de mercados orientado al
mercado de Miami limita la capacidad de la empresa para identificar con claridad las
caracteristicas del cliente objetivo, las condiciones comerciales més adecuadas y los factores

que determinan la competitividad en dicho destino.

Entre las problematicas que enfrenta la empresa, se evidencia la falta de informacion
sistematizada sobre la demanda real del mercado estadounidense, las preferencias de los
importadores mayoristas y las exigencias logisticas y regulatorias propias de este mercado, a
ello se suma la alta competencia de otros paises proveedores, situacion que incrementa el riesgo
comercial y puede derivar en decisiones poco eficientes en cuanto a precios, volimenes y

seleccion de canales de comercializacion.

Las consecuencias de no abordar este problema de manera estructurada se reflejan en

una mayor exposicion a riesgos operatorios, perdida de oportunidades comerciales y un
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aprovechamiento limitado del potencial del mercado objetivo. Ante esta situacion, surge la
necesidad de desarrollar un estudio que permita analizar el mercado objetivo, comprender su
dindmica y traducir dicha informaciéon en una propuesta de exportacion coherente con la

capacidad productiva y estratégica de Susan Flowers.

1.2. PREGUNTA DE INVESTIGACION

En el comercio internacional de rosas, caracterizado por alta competencia entre paises
proveedores y por importadores mayoristas que exigen calidad, cumplimiento y trazabilidad,
las empresas exportadoras necesitan sustentar sus decisiones con informacion objetiva y
actualizada. En este contexto, la inteligencia de mercados permite analizar la demanda, perfilar
al cliente objetivo, identificar variables criticas de compra y anticipar riesgos comerciales y
regulatorios del mercado de destino. Para Susan Flowers, un analisis estructurado del mercado
de Miami es clave para convertir los hallazgos en decisiones concretas sobre el producto
exportable, la estrategia comercial, la logistica de exportacion y el cumplimiento normativo,

alineando la propuesta con las condiciones del mercado y las capacidades reales de la empresa.

Por tal motivo, la pregunta de investigacion que guia este trabajo es: ;Como contribuye
la inteligencia de mercados al disefio de una propuesta de exportacion de rosas para la

empresa Susan Flowers en el ario 2026?

1.3. JUSTIFICACION

La presente investigacion es de gran relevancia en el contexto actual del comercio
internacional, ya que aborda la necesidad de diversificacion de mercados para la exportacion
de rosas ecuatorianas, frente a un entorno global cada vez mas competitivo y dindmico. De
acuerdo con la OMC (2023), la diversificacion y consolidacion de exportadores agricolas de
alto valor constituyen un mecanismo clave para mejorar la insercion competitiva de economias
en desarrollo en el comercio global. En consecuencia, esta investigaciéon responde a la
necesidad del entorno productivo y contribuye al fortalecimiento del comercio exterior

ecuatoriano.

La creciente dinamica del comercio internacional crece a un ritmo acelerado y exige la
necesidad de que las empresas fundamenten sus decisiones estratégicas en procesos
sistematicos de analisis de informacioén y evaluacién de oportunidades. En este contexto la
investigacion de mercados se ha convertido en una herramienta esencial para reducir la

incertidumbre y mejorar la competitividad en mercados externos (Kotler P. , 2003).



18

Desde el punto de vista empresarial, el estudio aporta valor directo a la empresa Susan
Flowers, al permitirle identificar oportunidades concretas en el mercado de Miami, comprender
las preferencias y exigencias de los importadores mayoristas para el disefio de una propuesta
de exportacion alineada con su capacidad productiva, logistica y comercial. La adecuada
planificacion de una propuesta de exportacion permite optimizar recursos, minimizar riesgos
comerciales y mejorar la probabilidad de éxito en el proceso de insercion internacional (Daniels

etal., 2018).

En el ambito académico, la investigacion se justifica por su contribucion al analisis
aplicado al comercio exterior, al integrar conceptos tedricos de inteligencia de mercados con
informacion empirica obtenida mediante encuestas y entrevistas a actores clave del sector. Este
enfoque permite generar conocimiento contextualizado, Util para el estudio y aplicacion de
conocimientos para el comercio de productos perecibles, como referencia para futuras

investigaciones relacionadas con la exportacion de rosas u otros bienes agricolas.

La investigacion demuestra la importancia del uso de herramientas de analisis de
mercado para la formulacion de propuestas de exportacion estructuradas, superando enfoques
basados tinicamente en la experiencia empirica. El uso de informacion cualitativa y cuantitativa
permite construir una propuesta fundamentada, coherente con las exigencias del mercado

objetivo y las percepciones de los clientes referente al producto que se desea ofertar.

1.4. OBJETIVOS DE INVESTIGACION

1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Aplicar la inteligencia de mercados para el disefio una propuesta de exportacion de

rosas de la empresa Susan Flowers en el afio 2026.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Fundamentar tedricamente la teoria sobre inteligencia de mercados, el comercio
exterior y la exportacion de rosas, con el fin de construir el marco conceptual que
sustente el desarrollo de la investigacion.

e Desarrollar el marco metodologico de la investigacion.

e Disefiar una propuesta de exportaciéon para Susan Flowers basada en los

resultados de la inteligencia de mercados.



19

2. CAPITULO I: MARCO TEORICO

Este capitulo presenta los fundamentos teoricos y conceptuales que sustentan el disefio
de una propuesta de exportacion en el sector floricola. Se abordan la inteligencia de mercados
y comercial como marcos para comprender el entorno competitivo y orientar decisiones
basadas en evidencia; la ventaja competitiva y el andlisis de la competencia; las dimensiones
de mercado para la seleccion de destinos; la segmentacion y el marketing internacional B2B
aplicados a rosas de corte. En el plano técnico, se revisan datos y analitica para comercio
exterior, Incoterms 2020, logistica internacional de perecibles y cadena de frio, asi como
calidad del producto y estructura de precios internacionales. Adicional, se precisan definiciones
conceptuales (atractividad de mercado, propuesta exportadora, factores de riesgo) que serviran

de base a los capitulos posteriores.

2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

El comercio mundial de rosas de corte se encuentra dominado por un pequeio grupo
de paises exportadores altamente competitivos, con una produccion centrada en las regiones
ecuatoriales y templadas. Por ejemplo, en un analisis reciente del mercado global de rosas,
acorde a los diez principales paises proveedores por valor de exportacion, los patrones de oferta
en los paises importadores analizados indican que Ecuador, los Paises Bajos, Colombia, Kenia
y Etiopia siguen siendo los principales exportadores tanto en valor como en volumen. La
constante expansion de Ecuador subraya su continuo liderazgo en calidad y escala con una
participacion del 24,3 % en el 2024, mientras que Kenia y Etiopia consolidan sus posiciones
como productores de bajo costo y alto volumen gracias a la mejora de la logistica y la capacidad

de transporte con temperatura controlada (GTAIC, 2025, pag. 14).

Las exportaciones de rosas muestran un crecimiento sostenido impulsado por fechas
estacionales como el dia de la Madre, San Valentin, Dia de los Muertos, donde es fundamental
para el sector floricola el buen manejo de sus ciclos de produccion para satisfacer la demanda
de los grandes mercados importadores como EE. UU. y Europa; la industria se ha recuperado
a pesar de varios eventos que han afectado el comercio como la pandemia, con las variaciones
de sus precios ligadas a costos logisticos y a ciclos estacionales que generan picos de
exportacion en semanas claves. A su vez, la competencia internacional con menores costos en
algunos paises obliga al Ecuador a diferenciarse de su competencia por calidad, tallo largo,

durabilidad y estética. Finalmente, las exportaciones de rosas ecuatorianas han explorado
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nuevos destinos no tradicionales y en crecimiento dentro de Asia, aprovechando tratados

comerciales y mejoras en la cadena logistica (Guaita-Pradas et al., 2023).

Dentro de este contexto la aplicacion de una inteligencia de mercados es fundamental
como un enfoque estratégico para la toma de decisiones, este se ha desarrollado para diversos
sectores y puede aplicarse a bienes perecederos como flores, frutas o vegetales. Por ejemplo,
el libro Inteligencia de mercados: Una vision integral e interdisciplinaria para la
internacionalizacion de las PYME explica como este enfoque ayuda a las empresas a construir
perfiles de mercados, analizar la demanda, competidores y seleccionar destinos internacionales

(Avedafio Cardenas et al., 2022).

Por ello, cuando una organizacion u empresa es competitiva en el mercado, va
consiguiendo un posicionamiento y una gran participacion; es necesario que el vendedor o
exportador este atento a los cambios que la competencia presenta, alteraciones en el
comportamiento del consumidor, en sus gustos, preferencia, habitos, etc. Segiin Sandra ( 2017,
pag. 7) la tendencia en los mercados es mas ecoldgica, porque se hace énfasis en preservar el
medio ambiente, es por eso por lo que las empresas utilizan la inteligencia e investigacion de
mercados como una herramienta de comunicacion con el entorno, colaborando en la
recoleccion, el procesamiento, el andlisis e interpretacion de informacién para una solucion

apropiada.

La inteligencia de mercados es el resultado de la convergencia de la evolucion de la
inteligencia competitiva. Los autores Jenster y Seilen (2009) indican que el estudio de la
inteligencia y de la competencia se remonta el siglo XVIII, con Adam Smith, y que en su
evolucion tuvo varios titulos como inteligencia de negocios, inteligencia corporativa, y
finalmente quedo como inteligencia competitiva. Sin embargo, en el caso de los productos
perecederos, aun se sefialan limitaciones para este tipo de investigacion por la falta de datos

robustos y la dificultad de integrar logistica, calidad y precio en tiempo real.

Dentro de contexto sectorial, Cayambe es un territorio con amplia presencia floricola
dentro del tercer mayor exportador de flores del mundo Ecuador, cubriendo el 9,7% de la
demanda, es un canton de gran importancia nacional en la produccion y comercializacion de
rosas, que ha evolucionado en las ultimas décadas hacia cultivos protegidos y concentracién
de productores; investigaciones locales describen un claster con integracion productiva, sin
embargo el 71% de los representantes de las fincas dentro del canton no han escuchado hablar

sobre clusteres, por lo que desconocen como es su organizacion, funcionamiento, ventajas y
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beneficios vinculados a mercados de exportacion, pero también de la prevencion de desafios

ambientales y logisticos (Diaz Gispert et al., 2022, pags. 225-229).

En lo relativo a cadenas de frio, los antecedentes locales y programas técnicos muestran
esfuerzos por mejorar practicas de postcosechas, transporte logistico y calidad para mercados
internacionales, aunque persisten necesidades de inversion en infraestructura y coordinacion

entre actores (Diaz Gispert et al., 2022).

2.2. BASES TEORICAS

2.2.1. Inteligencia de mercados

La inteligencia de mercado es la adquisicion y el analisis de informacion disponible
para el publico, acerca de la competencia y los acontecimientos del entorno, la meta del sistema
es mejorar la toma de decisiones estratégicas, evaluar, seguir movimientos de los competidores,
y anticipar con tiempo de la existencia de oportunidades y peligros que se pueden presentar en
el mercado, mediante el manejo permanente del flujo de informacion, para determinar el
comportamiento de las empresas y las tendencias del mercado donde tienen presencia dichas

empresas (Armstrong y Kotler, 2003).

Dentro de este panorama, la inteligencia de mercados se convierte en una herramienta
necesaria para el sector empresarial, ya que contribuye de manera significativa en el desarrollo
de este, tomando en cuenta factores que influyen en el comercio: proveedores, compradores,

vendedores, competencia y consumidor (Armstrong y Kotler, 2003).

Realizar un estudio de este tipo es un paso necesario para que las empresas que deseen
incursionar o mejorar su participacion en el comercio internacional, también se puede decir
que es un mecanismo de informacion y monitoreo estratégico que relaciona variables de
marketing utilizando para ello diversas metodologias y herramientas que optimicen la toma de
decisiones gerenciales (Bernal, 2017, pag. 9). Ademas, este valioso instrumento puede aportar
en informacion de la situacion del mercado al que se quiere ingresar por primera vez,
determinando debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades, datos que ayudan para la
toma de decisiones. Segun Bernal (2017) la inteligencia de mercado es aplicada en todo el
mundo, con el tnico propdsito de conquistar nuevos mercados de una manera menos riesgosa

y con fundamentos fuertes para lograr la aceptacion del producto o servicio que se brinda.



22

Los objetivos fundamentales de la inteligencia de mercados pueden agruparse en varias
dimensiones como el entorno competitivo, la mejora del posicionamiento estratégico de la
empresa, minimizacion riesgos, mejora de la eficiencia operativa y la toma de decisiones. La
inteligencia tiene un elemento critico para su desarrollo y es su informacion expresada en forma
de datos, métricas, analiticas y opiniones, mismos que son diseminados por varias vias, que al
final se transforman en conocimiento accionable que guie el planteamiento estratégico de
marketing, en el cual, los lineamientos estratégicos propuestos segun el diagndstico situacional
de la empresa u organizacion, desde la vision del cliente, deben ser coherentes con la vision

que se pretende alcanzar (Bernal, 2017, pags. 9-13).

El ciclo de la inteligencia de mercados describe las etapas que una organizacién debe
seguir para generar valor a partir de la informacion obtenida; se presentan fases como:
planificacion, recoleccion, andlisis, diseminacion y retroalimentacion. Es por ello por lo que,
una vez realizada la planificacion, se levanta la informacion correcta en el tiempo esperado
minimizando errores muestrales y no muestrales, mejorando la efectividad en el analisis de
datos, ya que el propio negocio o empresa permiten que la inteligencia de mercados se convierta
en un ntcleo de flujo permanente de datos, en el centro de analisis de mercados para la empresa

(Bernal, 2017, pags. 10-13).

Estos datos posteriormente son diseminados, y esta informacion puede ser estructurada
o no estructurada de manera cualitativa o cuantitativa. Asi mismo para refinar el entendimiento
de la informacion obtenida se puede recurrir a una retroalimentacion; después de conocer esta
informacion acerca de la inteligencia de mercados y sus aplicaciones; la publicidad, el

marketing y las negociaciones toman un sentido mas claro (Bernal, 2017, pags. 10-13).

2.2.2. Ventaja competitiva y analisis de la competencia

La ventaja competitiva se entiende como la capacidad de una firma de generar
rendimientos superiores a los de sus rivales mediante la creacion de mayor valor para el cliente
(diferenciacion) o mediante una estructura de costos mas eficientes (liderazgo en costos). Porter
(1985) dio a conocer que la ventaja competitiva no es fruto del azar sino de actividades
interrelacionadas en la cadena de valor, la forma en que una empresa organiza y coordina sus
actividades productivas, logisticas y comerciales determina si puede diferenciarse o competir
por costos. En el sector de la floricultura, estas actividades abarcan desde la seleccion varietal

hasta el transporte en cadena de frio y las relaciones con compradores internacionales; cada
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eslabon puede ser fuente de ventaja cuando aporta valor dificil de replicar por competidores

(Porter M. , 1985).

El enfoque de las Cinco .Fuerzas de Porter ofrece una lente externa para comprender la
estructura competitiva de una industria: poder de negociacion de compradores, poder de
proveedores, amenaza de nuevos entrantes, amenaza de sustitutos y rivalidad entre
competidores (Porter M. , 1989). Aplicado teéricamente a la floricultura, este modelo permite
identificar las palancas que presionan rentabilidad y define las estrategias defensivas u

ofensivas.

Por ejemplo, el poder de grandes compradores internacionales incrementa la exigencia
sobre precio, calidad y cumplimiento; el poder de proveedores de insumos especializados o
servicios logisticos puede condicionar costos; las barreras de entrada incluyen capital en
invernaderos y certificaciones; y la rivalidad se expresa en diferenciacion por calidad, variedad
y servicio logistico. Entender las intensidad relativa de cada fuerza permite priorizar

inversiones (Porter M. , 1989).

Al aplicar las Cinco Fuerzas de Porter a los canales retail y wholesale, se destacan
diferencias estratégicas: en el retail la competencia se focaliza en experiencia, disefio, marca y
la valoracion del cliente final, por lo que la diferenciacion a través de valor percibido es
prioritaria; en wholesale es cliente mayoritariamente otra empresa (distribuidor o importador)
que exige volumenes, consistencia y cumplimiento, elevando la importancia de la eficiencia
logistica y la gestion de la cadena de frio. Teoricamente, esto implica que las mismas fuerzas
se manifiestan con distinta intensidad y, por tanto, requieren respuestas estratégicas diferentes:
en retail estrategias de branding y servicio; en wholesale, optimizacion de costos y fiabilidad
operativa. La literatura de gestion estratégica y estudios de horticultura ornamental respalda

esta distincion de palancas competitivas por canal (Porter M. E., 1980).

Las matrices de evaluacion competitiva son herramientas practicas para convertir teoria
en diagnodstico, se enlistan competidores (proposiciones propias vs competidoras) en filas y
criterios estratégicos en columnas (precio, calidad fisica, servicio y escalabilidad). Desde la
teoria de decisiones estratégicas, estas matrices permiten comparar cualitativamente o con
puntajes estandarizados las fortalezas y debilidades relativas, y ponderar elementos segin su
impacto en la ventaja competitiva del sector (David y David, 2017). En floricultura se deberia

considerar ponderar criterios ligados a postcosecha y logistica y certificaciones de acceso a los
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mercados, pues influyen directamente en la aceptabilidad por importadores y en la capacidad

de mantener precios premium.

2.2.3. Dimensiones de mercado para la seleccion del destino (constructos)

La evaluacion del tamafio y la tasa de crecimiento de un mercado objetivo es central
para la seleccion de un destino comercial, porque permite estimar la demanda potencial de
dicho destino, la cobertura necesaria y la sostenibilidad de la entrada. En la préctica, el anélisis
combina estadistica de importaciones (volumen y valor), serie temporales (para estimar
tendencias y tasas de crecimiento o CAGR) y reportes de mercado que identifican los
principales subsegmentos (rosas premium) (Guaita-Pradas et al., 2023). Las fuentes
especializadas en comercio de flores recomiendan complementar datos macro con informes
comerciales cualitativos que identifiquen evoluciones en canales (e-commerce, wholesale,

retail) y en preferencias (Guaita-Pradas et al., 2023).

Dentro del contexto ecuatoriano, las dimensiones del mercado de exportacion, segun
datos oficiales del CFN, las exportaciones del sector cultivo de flores tuvieron un valor FOB
de USD 950.50 millones de 2022, con un volumen de 164.97 miles de toneladas, con una gran
presencia comercial en paises como EE. UU., con una participacion del 39,2%, Kazajistan

10,1%, Paises Bajos 10,1%, Italia 4,0%, Rusia 3,6% y otros paises con el 29,5% (CFN, 2023).

Estos porcentajes provienen del desglose oficial por pais y permite dimensionar hacia
donde se dirige la mayor parte del valor exportado; ademads acorde a la tendencia entre el afio
2018 y 2022, se puede estimar que el valor de la Tasa de Crecimiento Anual Compuesta en
términos FOB, determina que las exportaciones del sector crecieron en un 3.03%, y en afios
posteriores las exportaciones mantienen valores consistentes, y se evidencia que las
importaciones de destinos no tradicionales como Kazajistan han ido en aumento, dando mayor

apertura comercial (CFN, 2023).

La no dependencia de destinos tradicionales de exportacién ayuda en minimizar los
riesgos ante cambios en normativas arancelarias y politicas de ciertos paises, sin embargo, para
seleccionar nuevos destinos comerciales es necesario comprender la estructura de la oferta
mundial, que paises dominan las importaciones del destino y como se distribuye la cuota entre
proveedores (Guaita-Pradas et al., 2023). Conceptualmente, se analiza la posicion competitiva
de Ecuador en funcion de su propuesta de valor (calidad de tallo, vida en florero, largo de tallo,

color) y su capacidad logistica para llegar a dicho mercado y las investigaciones sobre la
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competitividad ecuatoriana muestran que las rosas concentran la mayor parte del valor del
sector floricola y que Ecuador figura entre los proveedores especializados en rosas de alta

calidad (Guaita-Pradas et al., 2023).

Desde la perspectiva teérica y de politica comercial, las NTMs pueden ser barreras
técnicas o requisitos legitimos de sanidad y seguridad para el ingreso de mercancias; su analisis
requiere identificar cuales aplican a cada producto (fitosanitarios, residuos de plaguicidas,
requisitos de etiquetado, certificaciones sociales y ambientales) y planificar la evidencia
documental y procesos de cumplimiento. Las guias metodologicas de organismos
internacionales recomiendan mapear NTMs por mercado y evaluar su impacto en costos y

tiempos como parte esencial de la seleccion de destino (UNCTAD, 2013).

La seleccion del destino exige conocer las preferencias especificas de compradores e
importadores; variedad de rosas, longitud del tallo, vida en florero, uniformidad y presentacion
del producto final. Segiin Mayorga-Gomez et al. (2024) las investigaciones de comportamiento
del comprador y estudios de preferencias muestran que la origen y vida en florero influyen
significativamente en la eleccidn, junto al precio; por eso, mercados con demandas de rosas
premium valoran atributos que Ecuador puede ofrecer (tallos largos y estética), mientras que
mercados mas sensibles al precio priorizaran costos. A nivel tedrico se recomienda segmentar
destinos por perfil de comprador (premium vs. commodity) y adaptar variedad, longitud y

presentacion al canal objetivo (Mayorga-Gomez et al., 2024).

La dimension relativa a canales y precios objetivo exigen distinguir entre retail (clientes
finales, floristerias), wholesale (distribuidores y mayoristas) y B2B (acuerdos con cadenas o
plataformas e-commerce). Cada canal tiene requerimientos distintos; retail demanda disefio,
presentacion y plazos de entrega cortos; wholesale exige volimenes, consistencia y precios
competitivos; B2B puede demandar certificaciones y acuerdos contractuales. Yépez (2017)
menciona que, para fijar un precio objetivo es clave entender el margen requerido por cada
eslabon, la sensibilidad del comprador y la propuesta de valor (si e producto es premium se
trabaja sobre margen diferencial, si es commodity sobre eficiencia). Las guias sectoriales
publicas y analisis comerciales recomiendan mapear canales y sus exigencias antes de priorizar

destinos (Yépez, 2017).
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2.2.4. Seleccion y segmentacion de mercados

La seleccion inicial de mercados es una etapa critica en la internacionalizacion, su
propdsito es reducir el universo de paises a un conjunto manejable mediante criterios externos
que reflejan atractivo y factibilidad. En la literatura sobre Internacional Market Selection,
Deaza et al. (2020) recomienda criterios como tamafio de la demanda, tasa de crecimiento del
mercado (CAGR), aranceles y medidas no arancelarias, accesibilidad logistica, riesgo pais
(politico, cambiario y regulatorio) y estacionalidad (coincidencia con picos de demanda).
Segun Deaza et al. (2020) estos criterios combinan indicadores de mercado con barreras y
costos de acceso, de modo que el screening funciona como filtro objetivo antes de analisis mas
detallados. El proceso se describe en los modelos clésicos de seleccion internacional que

separan una etapa preliminar de una evaluacion posterior.

Conceptualmente, cada criterio cumple una funcién, por ejemplo, la demanda
importada indica el potencial de ventas; crecimiento (CAGR) muestra dindmica estructural;
aranceles y NTMs determinan costos y requisitos de entrada; accesibilidad logistica evalua la
capacidad real de entregar un producto perecedero en condiciones; riesgo pais mide exposicion
a shocks politicos o econdémicos; la estacionalidad determina si el calendario del destino
armoniza con los picos del exportador en su ciclo de produccién o exige capacidad de escalado
(Lopez-Cadavid et al., 2023). En la practica del comercio exterior estos criterios se usan
primero de forma cuantitativa y luego cualitativa para priorizar mercados segun la tolerancia

al riesgo y las capacidades de la empresa exportadora (Lopez-Cadavid et al., 2023).

En mercados B2B la segmentacion suele basarse menos en demografia y mas en
caracteristicas del comprador y la relacion comercial, tipo de cliente (mayorista, retail,
marketplaces o B2B platforms), tamafio y volumen de compra, complejidad de la relacion,
requisitos técnicos (certificaciones, trazabilidad) y comportamiento de compra (frecuencia,
estacionalidad), por ello, segmentar permite adaptar la propuesta de valor a mayoristas, que se
les ofrece eficiencia, precio y consistencia logistica; a retailers, presentacion, SKU y servicio
de valor agregado; a B2B se ofrece integracion de inventario, cumplimiento y condiciones
contractuales (Freytag & Clarke, 2001). El marketing industrial y B2B enfatizan que el
posicionamiento debe seguir a la segmentacion, solo si existen segmentos de mercado
claramente definidos es posible disefiar una propuesta de valor creible y comunicable (Freytag

& Clarke, 2001).
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La seleccion y priorizacion de mercados suele requerir un método multicriterio porque
las decisiones integran aspectos econémicos, comerciales, logisticos y de riesgo. Los métodos
MCDM (Multi-Criteria Decision Making) proporcionan una estructura para definir criterios,
ponderarlos seglin importancia, evaluar alternativas y obtener un ranking. Dentro de enfoques
usados en diagnostico de mercados aparece la matriz POAM, que permite cuantificar y
comparar oportunidades y amenazas por pais o mercado mediante puntuaciones normalizadas

(Avramova et al., 2025).

Teéricamente, la POAM organiza factores del entorno y cuantifica su peso relativo,
facilitando una priorizacion transparente y reproducible; su valor radica en combinar
informacion cuantitativa (indices de demanda, aranceles) y cualitativa (facilidad operativa,
percepcion del comprador) en una sola herramienta que guia decisiones de focalizacion
(Castaneda Ramirez, 2014). La literatura reciente sobre IMS y MCDM valida la utilidad de
enfoques hibridos (POAM + MCDM) para empresas con restricciones de recursos que deben

partir de la eleccion de dos a tres mercados para abordar (Castafieda Ramirez, 2014).

2.2.5. Marketing internacional B2B para flores de corte

Kotler y Keller (2016) insisten en que la segmentacion B2B es funcional porque permite
disenar ofertas, canales y sistemas de ventas adaptados a las exigencias operativas de
compradores profesionales. En la floricultura, esto se traduce en separar segmentos como
mayoristas consolidadores, retailers especializados y plataformas marketplace que demandan

servicios y condiciones muy diferentes.

La segmentacion B2B aplicada a flores de corte suele usar criterios transaccionales y
tecnicos: volumen de compra, capacidad de almacenamiento y cadena de frio, exigencia de
certificaciones, y perfil del comprador. Investigaciones recientes sobre preferencias de
productores y canales muestran que estas dimensiones determinan la eleccion del canal y la
negociacion comercial. Teoricamente, la segmentacion permite priorizar recursos comerciales

y disefiar paquetes de servicio diferenciados por segmento (Kenanoglu, 2023).

La propuesta de valor de B2B debe articular beneficios funcionales, econdomicos y
relacionados; beneficios funcionales (vida en florero, uniformidad, tallos largos) resuelven
problemas técnicos del comprador; beneficios econémicos (coste total de propiedad, menores
perdidas por deterioro) justifican el precio; beneficios relacionales (fiabilidad logistica,

acuerdos contraactuales, soporte posventa) construyen confianza a largo plazo (Jagodi¢ &
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Milfelner, 2022). En B2B la comunicacién de la propuesta de valor se basa en que formalizan
calidad, tiempos y condiciones; la teoria de marketing industrial subraya que la propuesta de

valor debe traducirse en KPIs comerciales (Jagodi¢ & Milfelner, 2022).

Todos estos aportes guian las decisiones sobre el producto y su mercado objetivo,
acorde a segmentacion y a la propuesta de valor que presente la empresa. En B2B esto significa
adaptar lotes y embalajes y desarrollar pruebas técnicas que respalden la vida ttil demandada
por importadores; en la decision de precio, la comprension del canal y del valor percibido
determina si se compite por precio o por margen, y que descuentos o contratos estacionales
aceptar (Kenanoglu, 2023). Respecto al canal, el analisis B2B orienta si vender por
consignacion a mayoristas, mediante contratos estacionales a retailers, o a traves de
marketplaces; cada opcion implica distintos requisitos, documentacion y niveles de servicio.
En sintesis, los marcos B2B traducen la segmentaciéon y la propuesta de valor en
especificaciones de producto, politicas de precio y eleccion de canales coherentes con la

estrategia de internacionalizacion (Kenanoglu, 2023).

2.3. BASES CONCEPTUALES

2.3.1. Datos y analitica para comercio exterior

Las bases de datos de comercio internacional como Trade Map, administrada por el
International Trade Centre (ITC), son herramientas fundamentales para el analisis comercial.
Trade Map ofrece estadisticas de comercio para mas de 220 paises y territorios, con mas de
5.300 productos codificados segtn el Sistema Armonizado (International Trade Centre, 2025).
La plataforma proporciona series historicas desde el afio 2001, lo que permite a los analistas
realizar estudios de tendencias, comparar mercados y evaluar la evolucion de exportaciones o
importaciones de un bien concreto. Ademds de valores y cantidades, Trade Map incluye
indicadores como cuotas de mercado, valores unitarios y crecimiento, lo que facilita el disefio
de estrategias de inteligencia comercial y la identificacion de mercados alternativos

(International Trade Centre, 2025).

La base de datos UN Comtrade, gestionada por la Division de Estadistica de las
Naciones, es otra fuente esencial para el comercio exterior, que se encarga de recopilar datos
anuales e incluso algunos casos mensuales sobre importaciones, exportaciones y
reexportaciones por pais y por producto (United Nations Statistics Division, 2025). Su

cobertura es muy amplia: incluye casi todos los paises del mundo y es usada por organizaciones
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internacionales, gobiernos y académicos para realizar andlisis estructurales del comercio
global. Debido a su profundidad y confiabilidad, permite a los usuarios construir series largas,
estimar indicadores de crecimiento y entender la participacion de cada pais en los flujos

comerciales mundiales (United Nations Statistics Division, 2025).

Asi mismo, para estadisticas comerciales el manual del UNSD (2024) propone que un
conjunto de indicadores principales de comercio como: la tasa de crecimiento anual compuesta,
ITC y otros, robustecen el analisis de la demanda, su evolucion, estructura de la oferta y su
grado de concentracion, y el dinamismo comecial, recomendando su uso para estudios de

mercado y toma de decisiones.

2.3.2. Incoterms 2020 y términos de negociacion

Los incoterms 2020 establecen reglas internacionales que determinan cuando se
transfiere el riesgo, quien asume costos logisticos, seguros y tramites, y que responsabilidades
recaen en el vendedor y comprador, para seleccionar un Incoterm adecuado se deben considerar
criterios como la capacidad logistica del exportador (si puede gestionar transporte
internacional, seguros y coordinacion en destino), el canal comercial (los mayoristas pueden
preferir FOB y los retailers exigen servicio completo CIP o DAP) y el riesgo pais-cliente donde
si el comprador tiene debilidades logisticas, el exportador puede asumir mas responsabilidades

(International Chamber of Commerce, 2020).

También influyen factores como perecibilidad del producto, tiempos de transito,
modalidad area o maritima y estructura de costos negociados. Estos criterios garantizan
operaciones eficientes y reducen incertidumbres contractuales (International Chamber of

Commerce, 2020).

FOB (Free On Board) establece que el vendedor transfiere el riesgo al comprador,
cuando las mercancias estan cargadas a bordo del buque (Santander Trade Markets, 2020). El
comprador asume el flete internacional, seguro y manejo posterior al embarque, mientras que
el vendedor debe efectuar el despacho de exportacion y entregar documentos base como
factura, el conocimiento de embarque (packing list) y Bill of lading. Teoéricamente, se
recomienda utilizar FOB cuando el comprador controla mejor los costos del transporte o tiene
contratos logisticos mas competitivos, ya que, es un Incoterm usado para mercancia maritima

y permite al comprador manejar directamente la cadena logistica; favorece transparencia en
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costos de flete, pero implica que el vendedor garantice el correcto embarque (Santander Trade

Markets, 2020, pag. 17).

CIP (Carriage and Insurance Paid to), el vendedor contrata y paga el transporte hasta el
lugar convenido y también contrata un seguro minimo para cubrir el riesgo hasta ese lugar; sin
embargo, el riesgo se transfiere al comprador al entregar las mercancias al primer transportista,
es decir, el vendedor asume costos hasta el destino, pero el riesgo cambia en el punto de entrega
al transportista (ICC Academy, 2024). Incoterms 2020 introdujo requisitos de seguro mas
exigentes para CIP; documentos clave incluyen el conocimiento de transporte, poliza de seguro
o certificado de seguro, factura comercial y documentaciéon aduanera de exportacion.
Teoricamente, CIP es util cuando el vendedor quiere ofrecer mayor servicio, pero no asumir

formalidades de importacion (ICC Academy, 2024).

DAP (Delivered At Place), el vendedor transfiere las responsabilidades cuando pone la
mercancia a disposicion del comprador en el lugar convenido en el pais de destino lista para su
descarga; el vendedor asume la mayoria de los costes y riesgos hasta ese punto, pero no realiza
la gestion ni el pago de la importacion, salvo que se acuerde lo contrario (ICC Academy, 2025).
Documentos clave incluyen el conocimiento de transporte, factura comercial, packing list y, si
el vendedor coordina anticipadamente, preavisos logisticos; sin embargo, la importacion
(documentos y pagos) queda a cargo del comprador. Conceptualmente DAP es una opcion casi
puerta abierta que exige elevada capacidad logistica y confianza entre partes si el vendedor

asume riesgos hasta el destino (ICC Academy, 2025).

Para la exportacion de rosas, la eleccion entre FOB, CIP y DAP depende de nivel de
servicio esperado por el comprador, la capacidad logistica del exportador y la naturaleza del
producto, por ejemplo, FOB funciona cuando el comprador gestiona su propia cadena logistica.
CIP es frecuentemente es mas adecuado para flores porque el exportador controla el transporte
aéreo y asegura la cadena de frio, incluyendo el seguro internacional. DAP solo es conveniente
cuando el exportador tiene amplia infraestructura logistica internacional y desea ofrecer una
entrega casi final. En productos perecederos, CIP suele maximizar confiabilidad, reduce riesgos

comerciales y facilita la trazabilidad del envio (iContainers, 2024).

2.3.3. Logistica internacional de perecibles y cadena de frio

La logistica de productos perecederos, gira en torno a la velocidad y control térmico,

en minimizar el tiempo desde la cosecha hasta la entrega manteniendo temperaturas constantes
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que no afecten la cadena de frio, para reducir la respiracion, perdida de agua y produccion de
etileno (Castelein et al., 2020). Es por eso, por lo que, la eleccion entre transporte aéreo o

maritimo depende de la relacion velocidad vs costo/volumen.

El transporte aéreo prioriza tiempo y, por tanto, preserva mejor la vida util de las flores;
es la opcidon predominante para mercados distantes y productos altamente perecederos, por
ejemplo, el maritimo permite enviar grandes volimenes a menor costo, pero implica tiempos
mas largos y mayor complejidad en control atmosférico; es utilizado en cadenas donde la vida
util y la logistica lo permiten o cuando se implementan soluciones refrigeradas y de atmosfera
controlada. La decisiéon debe balancear precio, venta de vida del producto y requisitos del

comprador (Castelein et al., 2020).

En el transporte maritimo, los contenedores reefer ofrecen un control activado de
temperatura gracias a una unidad de refrigeracion integrada, que se monitorea continuamente
para mantener una temperatura 6ptima, por ello, el contenedor esté4 bien aislado para evitar que
el calor extremo afecte la carga, y su exterior suele pintarse de blanco para reducir el impacto

térmico de la radiacion solar (Castelein et al., 2020).

En cambio, en aéreo, el control térmico se apoya en el pre-enfriado manejado desde la
postcosecha hasta la carguera y posterior a su carga en contenedores isotérmicos o0 a su vez se
paletizan y se almacenan en cdmaras frias, antes de subirlas al area de carga en el avidén
(Pelletier et al., 2018). Ambos modos requieren monitoreo continuo de sensores o telemetria y

protocolos de manipulacién para evitar fluctuaciones térmicas.

Para flores, los tiempos cortos reducen la necesidad de tratamientos conservantes y
permiten llegar a canales premium; tiempos largos exigen embalaje especializado, atmdsferas
controladas o tratamientos quimicos que mantengan la calidad (Pelletier et al., 2018). En la
planificacion logistica se integran plazos de pre-enfriado, consolidacidon en aeropuerto o puerto,
transito y despacho aduanero; cada sub-fase suma tiempo y riesgo, por lo que reducir
manipulaciones y optimizar rutas es clave; por ello, los cortos plazos de entrega del transporte
aéreo son la opcion mas viable para satisfacer las necesidades de la poblacion de mercados de
productos perecederos, sin embargo es fundamental el control de las variaciones de temperatura
durante las operaciones de este tipo de transporte, ya que pueden ser perjudiciales para

productos sensibles a la temperatura (Pelletier et al., 2018).

Segtn Dahal (2013) los riesgos que puede presentar la logistica, es la ruptura en la

cadena de frio, retrasos logisticos, dafios mecanicos en manipulacidon, exposicion a etileno y
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problemas regulatorios aduaneros. Los controles recomendados en la teoria y la practica son,
el pre-enfriado en finca, embalaje isotérmico certificado, uso de trazadores de temperatura,
consolidacion minima, contratos claros con los transportistas que incluyan SLAs para
perecederos con rangos de temperatura objetivo, desde los 0°C a 5°C segun la especie, tiempos
maximos de transito aceptables y métricas de entre OTD (On Time Delivery) o OTIF (On Time
In Full), estos KPIs son fundamentales para alinear las responsabilidades de entrega, para
activar acciones correctivas y reclamos, ademas se debe contar con pdlizas de seguro y

procedimientos de contingencia antes desvios o retrasos de las exportaciones (Dahal, 2013).

2.3.4. Calidad del producto y especificaciones técnicas

Las especificaciones de producto para rosas de corte incluyen atributos varietales (tipo
de cultivo y color), longitud y grado del tallo (medida en cm; existen escalas estandar para
tallos largos y cortos), estado de madurez (etapa de capullo al corte) y vida en florero, que
depende tanto de la genética, factores geograficos y climaticos, manejo de cultivos; en el caso
para su exportacion, la seleccion varietal cultivares de tallo recto, botén uniforme y buena
respuesta al transporte refrigerado; la longitud y el grado para exportacion dependeran del

mercado objetivo y de las preferencias del cliente (UNECE, 2010).

En embalaje, se usan separadores de proteccion para proteger los botones en conjunto
con una ldmina que forma el bonche a exportar, se protegen con capuchones para controlar la
humedad. Las practicas de empaquetado y el manejo correcto de cultivos o invernaderos

influyen directamente en la vida util y la aceptacion en el destino (UNECE, 2010).

Las rosas ecuatorianas han logrado una aceptacion destacada en mercados
internacionales por su especializacion productiva y la percepcion de calidad que acompaiia a
su oferta. Estudios académicos de Guaita-Pradas et al. (2023) muestran que Ecuador se ha
concentrado mayoritariamente en la produccion de rosas con una participacion del 73% entre
los afios 2016 y 2020, siendo la industria floricola una de las mas importantes en el pais,
compitiendo internacionalmente por la calidad de sus rosas, ocupando un lugar relevante entre
los proveedores globales gracias a la calidad estética y premium asociada a su altitud y buenas
practicas agrondmicas; esa especializacion ha favorecido la demanda en destinos de alto valor,
y se subraya el papel central de la rosa en la estructura exportadora, lo que evidencia tanto la

aceptacion como la dependencia comercial de este producto.
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2.3.5. Definiciones conceptuales

e Atractividad de mercado

La atractividad de mercados es la medida del potencial de un mercado para ofrecer
oportunidades rentables y sostenibles a una empresa. Suele evaluarse por dimensiones como
tamafo y tasa de crecimiento del mercado, intensidad competitiva, acceso al mercado, poder
de compra del cliente y factores institucionales o tecnologicos que afectan la rentabilidad
futura. En estudios empiricos se operacionaliza mediante indicadores que combinan fuerzas

del mercado, competencia y acceso al mismo (Lazzi et al., 2015).
e Propuesta de exportacion

Es un andlisis previo o fase inicial, que se enfoca en reunir datos clave para decidir si
se profundiza en el estudio de mercados; el trabajo posterior a este se define como un plan de
exportacion que permite evaluar y analizar los posibles beneficios y riesgos que implica el
ingreso y la estipulacion de objetivos de ventas generales y especificos que se planea alcanzar

(Moquillaza, 2021).

e Cadena de frio

Una cadena de frio es una cadena de suministro con temperatura controlada desde la
etapa de produccion, pasando por etapas de transporte, almacenamiento, procesos de
distribucion y entrega al destinatario. Es una cadena controlada de productos sensibles, que
requieren sistemas de evaluacion y control basados en las caracteristicas de los productos para
mantener su frescura y calidad (Organizacion Panamericana de la Salud, 2019; Bamakan et al.,

2021, pags. 1-3).
e Perecible

Las mercancias perecederas son aquellas que en poco tiempo pierden sus propiedades,
pueden estropearse, decaer y perder calidad; debido a sus caracteristicas naturales y a que su
vida util es limitada, se deterioran bajo la ausencia de condiciones de almacenamiento

apropiadas o transporte (Abad Puchaicela, 2024).
e Canal B2B

El concepto de para Businnes to Businnes, hace referencia al enfoque de mercado que

se caracteriza por ser un tipo de transaccion comercial basada en el intercambio de productos
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y servicios de negocio a negocio, productos que seran utilizados para la produccion de otros

productos o servicios (Ayala, 2016, pag. 14).
e Precio unitario de importacion

El precio o indice unitarios es el valor por unidad fisica de un bien importado, utilizado
en estadistica comercial para estimar precios medios. En metodologia de estadisticas de
comercio se usan indices de valor unitario para analizar efectos de precio y volumen, a partir
de datos detallados del comercio de mercancias de importacion y exportacion (International

Monetary Fund, 2009).
e [Estacionalidad

Estacionalidad son los patrones periddicos y predecibles de variacion en produccion,
oferta, demanda precios de un bien o servicio. En comercio y analisis de mercados, la
estacionalidad afecta la planificacion de la cosecha, logistica, almacenamiento, estrategias de
precios y negociaciones contractuales entre exportadores e importadores (Food and Agriculture

Organization, 2011).
e Riesgo pais

El riesgo asociado a un pais se entiende como la vulnerabilidad a problemas de pago en
acuerdos de deuda con inversionistas internacionales o con obligaciones emitidas fuera del pais
de origen. Este busca medir probabilidad que de que un pais sea incapaz de cumplir con sus
obligaciones financieras en materia de deuda externa, esto puede ocurrir por repudio de deudas,

atrasos, moratorias, renegociaciones o por atrasos técnicos (Guzman, 2006).

2.4. BASES NORMATIVAS

2.4.1. Normativa Internacional

Para exportar e importar productos vegetales, incluido flores, se debe cumplir con una
normativa internacional fitosanitaria que exigen la presentacion de un Certificado Fitosanitario
(CF) conforme a normas internacionales como la NIMF 12 o ISPM 12, gestionado por la
Organizacion Nacional de Proteccion Fitosanitaria del pais exportador, para demostrar que ¢l
envio estd libre de plagas cuarentenarias o que ha sido sometido a tratamiento apropiado (IPPC,

2022). Estas medidas estan alineadas con el Acuerdo SPS de la OMC, que exige que los
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requisitos fitosanitarios estén basados en riesgo cientifico y sean proporcionales al objetivo

sanitario (IPPC, 2023).

En muchos destinos también se requieren inspecciones, muestreos y declaraciones de
conformidad técnica bajo medidas TBT para etiquetado y embalaje, lo que implica preparar
documentacién compleja, cumplir con los estandares internacionales y garantizar que los
certificados sean emitidos por autoridades competentes para lograr la admisibilidad comercial

(IPPC, 2023).

Desde la perspectiva préactica y comparativa, estudios sectoriales y notas técnicas
recomiendan que los exportadores integren el cumplimiento SPS/TBT + ISPM en sus sistemas
(certificacion fitosanitaria, trazabilidad y etiquetado armonizado) para asegurar el acceso a
mercados y reducir rechazos (Riisgaard, 2009). La investigacion y guias sectoriales subrayan
ademas la importancia de la transferencia regulatoria; notificaciones SPS/TBT, uso de
estandares internacionales (ISPM, UNECE H-1) y didlogo técnico con NPPOs facilitan la
previsibilidad del comercio y ayudan a mantener la reputacion del exportador frente a requisitos

cambiantes del pais de destino (Riisgaard, 2009).

En el articulo de Berki-Kiss y Menrad (2019) sobre estdndares y mercados de flores
muestra que los compradores y consumidores valoran cada vez mas las certificaciones y
etiquetado, no solo por seguridad, sino también por aspectos sociales y ambientales.
Investigaciones sobre etiquetados y preferencia indican que la presencia de certificaciones
sostenibles o de informacion de origen influye en la decision de compra, puede generar primas
de precio y costos auditoria elevados; sin embargo, la proliferaciéon de estandares también
implica costos de cumplimiento para exportadores que deben incorporarse en su estrategia

comercial (Berki-Kiss & Menrad, 2019).

2.4.2. Nacional

El proceso de exportacion en Ecuador se articula entre varias entidades publicas, el
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador regula y autoriza el despacho aduanero de
exportacion mediante la Declaracion Aduanera de Exportacion (DAE) a través de los sistemas
electronicos (ECUAPASS), controla el despacho anticipado y emite la normativa operativa que
rige los procedimientos (SENAE, 2025). El exportador o su declarante (agente aduanero)
transmite la DAE y documentacion asociada (factura comercial, packing list, manifiesto) para

que el SENAE autorice la salida. SENAE también publica los procedimientos operativos que
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detallan pasos, tiempos y requisitos para la exportacion e importacion, incluyendo facilidades
como despacho anticipado y regimenes que se aplican a la salida o entrada de productos

(SENAE, 2025).

Paralelamente, PRO-ECUADOR ofrece asistencia técnica y documentacion practica al
exportador, que explica la ruta del exportador, requisitos obligatorios, canales de
comercializacion y enlaces a tramites como el registro de la empresa y acceso a inteligencia
comercial. Estas guias orientan sobre la documentacion requerida y facilitan el contacto con
agentes logisticos para contratos de transporte y organismos técnicos (PRO-ECUADOR,

2024).

La Agencia de Regulacion y Control Fito y Zoosanitario (Agrocalidad) es la autoridad
técnica que registra operadores, inspecciona lotes y emite el Certificado Fitosanitario de
Exportacion (CFE) para las plantas y productos vegetales; su manual y resoluciones detallan
requisitos de registro, toma de muestras, andlisis de laboratorio, inspeccion en campo o
empacado y emision del CFE que debe acompanar la partida hasta el destino.
AGROCALIDAD también publica protocolos técnicos para la exportacion de ornamentales y
requisitos especificos por mercado, como protocolos sanitarios o control de acaros, que los
exportadores deben cumplir para evitar rechazos y garantizar admisibilidad en el pais

importador (AGROCALIDAD, 2024).

2.4.3. Estandarizacion y calidad

Las buenas practicas de postcosecha para rosas son clave para garantizar la calidad
durante su transporte y su llegada a los distintos mercados. El procedimiento incluye cosecha
en el momento de capullo, hidratacion en solucion fresca, enfriamiento del lugar de almacenado
a bajas temperatura con alta humedad relativa para minimizar la perdida de turgencia, controlar
la respiracion y alejandolo de la luz solar directa, ya que, eso acelera la apertura de los pétalos

(Dahal, 2013).

Ademads, se recomienda eliminar las hojas bajas del tallo (deleafing) y aplicar
tratamientos quimicos con nutrientes o conservantes, y quimicos de control de plagas anterior
a su ingreso a postcosechas para prolongar la vida en florero. Estos pasos estandarizados son
esenciales porque permiten reducir perdidas por marchitamiento, perdidas por afecciones,
mantener la integridad del botén y garantizar la calidad desde finca hasta el destino (Dahal,

2013).
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Es fundamental, preservar la calidad de flores cortadas que se van a exportar y
responder a las exigencias de los mercados finales. Los tratamientos de preservacion, como los
pulse de solucion antioxidante y el uso de nanomateriales, pueden extender significativamente
la vida floral, al reducir la biosintesis de etileno y mejorar el balance hidrico de las flores, lo
que es critico para exportaciones que requieren que las rosas mantengan su frescura durante el

transporte y en exhibicion (Wu et al., 2025).

Estas practicas no solo apoyan la estabilidad o mejora de parametros de calidad, sino
que ademds facilitan el cumplimiento de estandares més estrictos de los compradores
internacionales que exigen vida util minima, lo cual estd estrechamente vinculado con la

reputacion del exportador (Wu et al., 2025).
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3. CAPITULO II: MARCO METODOLOGICO

3.1. Enfoque y disefio de la investigacion

3.1.1. Enfoque de la investigacion

El presente trabajo se desarrolld bajo un enfoque de métodos mixtos, integrando de
manera complementaria los enfoques cuantitativo y cualitativo. Esta combinacion resulta
especialmente pertinente en estudios de inteligencia de mercado, donde es necesario medir con
precision el comportamiento del mercado y, al mismo tiempo, comprender en profundidad las

percepciones y motivaciones de los actores involucrados.

El enfoque cuantitativo aporta objetividad, estandarizacién y posibilidad de
generalizacion, lo que resulta util cuando se requiere medir variables como tamafio del
mercado, porcentajes de demanda, tendencias de consumo o participacion de potenciales
compradores en mercados internacionales. Este enfoque se emplea con frecuencia cuando los
investigadores buscan confirmar o contrastar hipdtesis a partir de datos numéricos obtenidos

mediante instrumentos estructurados (Nitish et al., 2023).

Por su parte, el enfoque cualitativo permite explorar aspectos mas complejos y
subjetivos como percepciones de expertos, motivaciones de compra, barreras culturales o
expectativas de clientes internacionales, elementos cruciales en un contexto de exportacion.
La investigacion cualitativa suele basarse en técnicas como observaciones, entrevistas y
analisis de documentos o publicaciones especializadas, que permiten profundizar en el

significado que los actores atribuyen a sus decisiones y comportamientos (Nitish et al., 2023).

Para la presente investigacion se optd por un enfoque mixto, integrando técnicas
cuantitativas y cualitativas con el fin de obtener una vision mas amplia, rigurosa y comprensiva
que sirva de base solida para la propuesta de exportacion. Los métodos mixtos permiten abordar
preguntas de investigacion complejas con mayor precision gracias a tres rasgos fundamentales:
la capacidad de generalizar a partir de datos numéricos, la posibilidad de contextualizar los
hallazgos en realidades especificas y el incremento de la credibilidad al contrastar distintas
fuentes de informacion; al mismo tiempo, exigen una mayor organizacion, coordinacion y

colaboracion en el disefio y ejecucion del estudio (Nitish et al., 2023).

Este enfoque resulta coherente con la naturaleza de la inteligencia de mercado, que

requiere integrar datos cuantitativos y cualitativos para comprender de manera integral el
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entorno comercial. Los datos cuantitativos, generalmente mas extendidos en la practica,
permiten recoger y procesar informacion estadistica sobre volimenes de comercio,
participacion de mercado, evolucion de la demanda y otros indicadores clave; mientras que la
informacion cualitativa exige un tratamiento mas exhaustivo, debido a la complejidad y al costo
de su obtencidn, pero aporta matices indispensables para interpretar adecuadamente el contexto

competitivo (Trespalacios et al., 2016).

En el caso especifico de este trabajo, el componente cuantitativo se materializo en el
analisis de estadisticas de comercio internacional (por ejemplo, a partir de bases de datos
especializadas) y en la aplicacion de una encuesta estructurada a importadores y mayoristas de
flores en el mercado objetivo, con el proposito de medir volumenes de compra, atributos
valorados y condiciones comerciales preferidas. El componente cualitativo se desarrolld
mediante entrevistas semiestructuradas a directivos de la empresa Susan Flowers y a un import
manager de un mayorista en la ciudad seleccionada, asi como mediante la interpretacion de
opiniones y percepciones recogidas a través de preguntas abiertas, lo que permitié profundizar
en motivaciones, expectativas, barreras y factores subjetivos que influyen en las decisiones de

compra de los clientes actuales y potenciales.

3.1.2. Tipoy nivel de investigacion

La presente investigacion se adscribe a un disefio exploratorio - descriptivo, acorde con

la naturaleza del problema de estudio y con los objetivos planteados.

La investigacion exploratoria tiene como proposito principal proporcionar un
conocimiento inicial y una comprension general del problema que enfrenta el investigador. Se
utiliza cuando es necesario definir con mayor precision el problema, identificar variables
relevantes, reconocer posibles cursos de accion u obtener informacion adicional antes de
estructurar un método mas formal; sus resultados suelen considerarse preliminares o
introductorios a estudios posteriores, y permiten familiarizarse con fendémenos poco conocidos,
asi como generar hipotesis o formular preguntas de investigacion mas especificas (Malhotra,

2004).

Por su parte, la investigacion descriptiva se orienta a responder al “quién, donde,
cuando, como y por qué¢” de un fendmeno determinado, proporcionando informacion
sistematica sobre las caracteristicas de personas, organizaciones, mercados u objetos de
estudio. Este tipo de investigacion se centra en detallar rasgos como caracteristicas,

frecuencias, comportamientos, preferencias y relaciones observadas, sin pretender explicar
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causalmente los hechos, sino mdas bien retratar con precision la realidad analizada

(Namakforoosh, 2000).

En el contexto de este trabajo, el objeto de estudio requiere en una primera fase explorar
variables relevantes (tendencias del mercado, posibles segmentos, factores criticos de compra,
competencia, barreras y percepciones de los actores) y luego describir con detalle las
caracteristicas del mercado seleccionado (volumen, perfil de compradores, preferencias,
competencia, condiciones del mercado), este estudio adopta una estrategia exploratoria-

descriptiva.

Por ello, el estudio adopta una estrategia exploratoria - descriptiva: es exploratorio
porque permite aproximarse a un mercado especifico en el que la empresa Susan Flowers atin
no ha consolidado su presencia, identificando variables clave y escenarios potenciales de
insercion; y es descriptivo porque, a partir de la informacién recopilada mediante analisis
documental, encuestas e intervenciones cualitativas, se caracteriza de manera sistematica el

mercado objetivo, los clientes potenciales y las condiciones del entorno.

3.1.3. Modalidad de investigacion

La investigacion se desarrolld bajo una modalidad documental, dado que fue necesaria
la revision sistematica de informacion secundaria proveniente de bases de datos especializados
en comercio exterior, informes sectoriales, estadisticas internacionales y documentacion
normativa relacionada con la exportacion de rosas. Esta modalidad permiti6 recopilar, analizar
e interpretar informacion ya existente con el fin de comprender el comportamiento del
comercio internacional de rosas, identificar paises y mercados relevantes, y sustentar las

decisiones estratégicas sobre la seleccion del mercado objetivo.

La investigacion adopté una modalidad de campo, ya que se recopild informacion
primaria directamente de los actores vinculados al mercado objetivo. Para ello, se aplicé una
encuesta estructurada a importadores y mayoristas de flores ubicados en la ciudad seleccionada
de Estados Unidos, con el propdsito de conocer sus volimenes de compra, atributos valorados
del producto, condiciones comerciales preferidas y disposicion a incorporar nuevos
proveedores de rosas ecuatorianas. Complementariamente, se realizaron entrevistas
semiestructuradas a directivos de la empresa Susan Flowers y a un import manager de un
mayorista en el mercado objetivo, con el fin de profundizar en percepciones, expectativas,

barreras y oportunidades desde la perspectiva de la oferta y de la demanda.
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La modalidad de campo nos permiti6é obtener datos directos de la realidad estudiada,
captando percepciones, expectativas y comportamientos que siempre se reflejan en los datos
secundarios. En el d&mbito de la inteligencia de mercados, este tipo de aproximacion resulta
fundamental para comprender con mayor precision las tendencias de consumo y los factores
que influyen en la decision de compra, insumos indispensables para el disefio de una propuesta

de exportacion pertinente y viable.

Se trabajo bajo la modalidad de estudio de caso, lo que permitié examinar en
profundidad las particularidades operativas, comerciales y estratégicas de la empresa Susan
Flowers, vinculandolas con las oportunidades de mercado internacionales identificadas. Segun
Yin (2017) sefiala que el estudio de caso es adecuado cuando se busca comprender fendmenos
contemporaneos dentro de un contexto real, especialmente cuando los limites entre el

fenomeno y el contexto no son claramente visibles.

3.1.4. Diseiio de la investigacion

Los estudios no experimentales, en conjunto con los estudios de corte transversal, se
caracterizan por observar y describir los fendmenos tal como ocurren en su contexto natural,
sin intervenir ni manipular las variables de interés y en un momento especifico del tiempo. Este
tipo de disefo se utiliza para comprender la situacion o las caracteristicas de una poblacion, un
diagnostico, pronostico e historia natural (Manterola et al., 2019). Por ello, la eleccion del
disefio de estudio es una de las etapas mas complejas en el proceso de investigacion, puesto

que, se deben tomar en consideracion una serie de hechos y factores involucrados.

El disefio que se empled en este estudio es no experimental, dado que no se manipulo
variables ni se intervino directamente en el comportamiento del mercado o de los actores
involucrados. En este enfoque, se limitd a observar y analizar los fendmenos tal como ocurren
en su contexto natural, permitiendo obtener informacion objetiva sin alterar los factores que
influyen en la realidad comercial. Este tipo de disefio resulta especialmente adecuado para
estudios de inteligencia de mercado, en los que el proposito central es comprender patrones,
tendencias y caracteristicas del entorno internacional con base en la evidencia disponible, sin

modificar las condiciones bajo las cuales se generan los datos.

De igual manera, la investigacion adopt6 un disefio de corte transversal, lo que significa
que la recopilacion y andlisis de datos se realizdé en momento unico del tiempo, mejorando la
eficiencia de la investigacion y reduciendo tiempos para la recopilacion de datos; este enfoque

permitid describir la situacion actual del mercado objetivo, identificar el comportamiento de
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los clientes, reconocer la participacion de competidores y analizar condiciones relevantes para

el disefo de la propuesta de exportacion (Gennaro, 2003).

3.2. Variables de estudio y operacionalizacion

3.2.1. Tablas de operacionalizacion

Tabla 1

Operacionalizacion Variable Independiente

Variable Definicion . . . :
7 Dimensiones Indicadores Instrumento Item
Independiente Conceptual
o . Inteligencia * Competidores
La inteligencia enfocadaen  nacionales 01
de mercado se ¢ * Competidores Encuestas 02
reﬁgre' al competidores  internacionales
conocimiento
detallado del
entorno en el
que opera una
Inteligencia de empresa,
Mercados facilitando
analizar la
posicion de la .
empresa o de  Inteligencia * Tendencias de
un producto en enfocada en 201? SUmo Encuestas 03
el mercado  los clientes referencias de 04
consumo

(Cérdova y
Arroyo, 2023).

Nota. Elaboracion propia



43

Tabla 2

Operacionalizacion Variable Dependiente

Variable Definicion

. Dimensiones Indicadores Instrumento Item
dependiente  Conceptual
Encuesta
Las . ersonal general
: ., Capacidad p g ’
exportaciones  Produccion oductiva observacion de 05
en el comercio p procesos
internacional internos.
son los bienes
que son
producidos en Canales de  £ncuestas
un pais y Comercial distribucién personal ventasy 06
., vendidos a otro gerencia.
Exportacion .
pais para el C d
crecimiento ostos de
transporte,

econémicoy  Logistica Encuesta clientes 07

desarrollo de tiempos de
economias a entrega.
escala
(Anwarulhaq y . .
Mohammad, [ egal Requ181tqs Analisis de la
2025). regulatorios.  documentacion

Nota. Elaboracion propia

3.3. Poblacion, muestra y unidades de analisis

3.3.1. Poblacion de estudio

La poblacion de estudio se define como el conjunto de unidades sobre las cuales se
pretende obtener informacién y respecto de las cuales se formulan las conclusiones de la
investigacion, de acuerdo con criterios de inclusién y exclusién previamente establecidos
(Fuentelsaz Gallego et al., 2006). En el presente trabajo, dicha poblacion se estructura en dos
grandes grupos: poblacién externa, vinculada al mercado objetivo, y poblacion interna,

correspondiente a la empresa objeto de estudio.

La poblacion externa estd conformada por 22 actores directamente relacionados o
Brooker’s con el mercado objetivo seleccionado y 5 clientes potenciales con relacion directa a
la empresa para el disefio de la propuesta de exportacion. Especificamente, incluye a los

importadores, distribuidores y mayoristas de flores ubicados en la ciudad de Miami, Estados
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Unidos, quienes representan los principales compradores y agentes decisores en el proceso de
adquisicion de rosas frescas de origen internacional. Estos actores permitieron conocer de
manera directa las dindmicas de la demanda, los volumenes de compra, las preferencias de
producto y servicio, asi como las condiciones comerciales y logisticas requeridas para la

comercializacion de rosas en dicho mercado.

La poblacion interna esta integrada por el personal directivo y responsable de las areas
comercial y de exportaciones de la empresa Susan Flowers. Este grupo aportd informacion
sobre las capacidades productivas, la oferta disponible para exportacion, los procesos
logisticos, las estrategias comerciales y el potencial de la empresa para atender de manera
sostenida la demanda del mercado objetivo. La inclusion de esta poblacion interna resultd
fundamental para vincular el analisis del mercado con las condiciones reales de la organizacion,
permitiendo evaluar la viabilidad y coherencia de la propuesta de exportacion formulada en el

estudio.

De esta manera, la poblacion de estudio combina, por un lado, a los clientes actuales y
potenciales en el mercado internacional seleccionado y, por otro, a los decisores internos de
Susan Flowers, lo que posibilité articular la inteligencia de mercado con el diagndstico de las
capacidades de la empresa y sustentar la propuesta de exportacion en informacion tanto externa

como interna

3.3.2. Muestra

La muestra se entiende como el subconjunto de la poblacion de estudio que
efectivamente es analizado en la investigacion y sobre el cual se obtienen los datos que

permiten responder a los objetivos planteados (Fuentelsaz Gallego et al., 2006).

El estudio adoptd un muestreo no probabilistico por conveniencia, debido a las
limitaciones practicas para acceder a la totalidad de compradores e importadores de rosas
ubicados en la ciudad de Miami, estado de Florida. Este tipo de muestreo es adecuado cuando
la poblacién objetivo, aunque geograficamente concentrada, presenta restricciones de acceso,
disponibilidad de tiempo y disposicion a participar, lo que dificulta la conformaciéon de un

marco muestral completo.

Bajo este criterio, la muestra externa estuvo conformada por aquellas empresas
importadoras y distribuidoras mayoristas de flores localizadas en Miami que aceptaron

responder el cuestionario aplicado, y que mantienen una vinculacion directa con la importacion
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y comercializacion de rosas frescas. La seleccion de estas unidades se realizd en funcion de su
accesibilidad y relevancia para el mercado objetivo, permitiendo obtener informacion
especifica sobre volumenes de compra, atributos valorados del producto, condiciones

comerciales preferidas y disposicion a trabajar con nuevos proveedores ecuatorianos.

Adicionalmente, se considerd una muestra intencional de informantes clave internos y
externos para la fase cualitativa, integrada por directivos de la empresa Susan Flowers (gerente
general y responsable de exportaciones) y por un import manager de un mayorista en la ciudad
de Miami. Estos informantes aportaron una vision especializada sobre las capacidades internas
de la empresa y sobre las oportunidades y barreras del mercado objetivo, complementando los

resultados cuantitativos obtenidos mediante las encuestas.

3.3.3. Unidades de analisis

Las unidades de andlisis de esta investigacion se centraron en los actores y procesos

directamente vinculados con la exportacion de rosas ecuatorianas hacia el mercado objetivo.

En primer lugar, se consideraron como unidades de analisis a las empresas importadoras
y distribuidoras mayoristas de flores en la ciudad de Miami, dado que su comportamiento de
compra, sus requerimientos logisticos y sus criterios de seleccion de proveedores permiten
comprender la dinamica de la demanda en el destino. A través de estas unidades fue posible
identificar patrones de consumo, volimenes adquiridos, atributos mas valorados del producto

y condiciones comerciales predominantes, mediante la aplicacion de encuestas estructuradas.

En segundo lugar, se analizo las operaciones de exportacion realizadas por la empresa
Susan Flowers, incluyendo volumenes, costos logisticos, modalidades de transporte y
estructura de precios. Esto permitié evaluar la capacidad operativa actual de la empresa y

determinar la factibilidad técnica y econdmica de ingresar al mercado objetivo.

En el marco del analisis de la cadena de comercializacion, se consideraron también
como unidades de andlisis a los segmentos de compradores mayoristas y minoristas
especializados en flores presentes en el mercado objetivo, en la medida en que influyen de
forma directa en la formacion de precios, la estacionalidad de la demanda y la aceptacion del

producto ecuatoriano.
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion

3.4.1. Técnicas de recoleccion

La investigacion empleo, en primer lugar, la técnica de revision documental, mediante
la consulta sistematica de informacidon secundaria proveniente de informes especializados,
bases de datos estadisticas de comercio exterior, articulos cientificos, publicaciones en revistas
académicas y documentos institucionales relacionados con el sector floricola y la exportacion
de rosas. Esta técnica permitid recopilar, organizar y analizar informacion ya existente para
comprender el contexto del comercio internacional de rosas, identificar mercados relevantes y
sustentar la aplicacion de la inteligencia de mercados en el disefio de la propuesta de
exportacion. Asimismo, facilité el contraste de tendencias de mercado, indicadores clave y

marcos conceptuales necesarios para fundamentar tedricamente el estudio.

En segundo lugar, se aplicd las encuestas dirigidas a importadores mayoristas y
potenciales clientes internacionales, utilizando un cuestionario estructurado que permitid
recopilar datos cuantitativos y cualitativos sobre preferencias, percepciones, volimenes de
compra, requisitos de calidad y factores de decision comercial. Esta técnica resultd pertinente
porque facilitdé la obtencion de informacion comparable y estandarizada, permitiendo

identificar patrones de demanda y evaluar la viabilidad de exportacion.

Se utilizd la entrevista semiestructurada dirigida al gerente o responsables del
departamento de ventas de Susan Flowers, con el fin de obtener informacidn cualitativa sobre
los procesos internos de la empresa, sus capacidades productivas, estrategias comerciales y
desafios operativos. Esta técnica permitié profundizar en aspectos estratégicos que no pueden
captarse mediante instrumentos cuantitativos; asi mismo, favorecen a una comprension integral
del funcionamiento organizacional y del criterio experto que orienta la gestion exportadora,

aportando elementos clave para fortalecer la propuesta que se disefi6 para el mercado objetivo.

3.4.2. Instrumentos

La encuesta es una técnica de investigacion utilizada para recopilar datos de un conjunto
de personas a través de preguntas estructuradas, con el proposito de conocer opiniones,
percepciones o caracteristicas relacionadas con un fenomeno de estudio; se aplica mediante un
cuestionario impersonal que se puede aplicar a sectores mas amplios del universo de manera

eficiente y con menor costo en comparacion con otros métodos (Valencia, 2005).
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Para la recoleccion de datos cuantitativos se emple6 un cuestionario de encuesta
disefiado con preguntas estructuradas y de formato principalmente cerrado, que incluyeron
escalas tipo Likert, opciones multiples y preguntas dicotomicas. Este instrumento permitid
medir percepciones, preferencias de compra, frecuencia de importacion y requisitos
comerciales de forma estandarizada; su disefio responde a la necesidad de obtener informacion
comparable y facilmente procesable, asegurando coherencia con los objetivos del estudio y

facilitando su andlisis estadistico posterior.

La entrevista es una técnica de investigacion cualitativa que consiste en una interaccion
directa entre el investigador y el participante, orientada a obtener informacion relevante sobre
un tema especifico de estudio y se caracteriza por el uso de preguntas mayormente abiertas,
aunque esto depende de si es estructurada, semiestructurada o no estructurada, para profundizar
en percepciones, experiencias y conocimientos especializados del entrevistado (Valencia,

2005).

Como instrumento cualitativo se utilizd6 un guion de entrevista semiestructurada,
orientado a explorar la visién y experiencia de los responsables del proceso de exportacion de
Susan Flowers. Este guion incluyo preguntas abiertas que aborden temas como capacidades
operativas, estrategias comerciales, logistica internacional y desafios en mercados externos. Su
estructura flexible permitid profundizar en aspectos clave segun las respuestas del entrevistado,
garantizando un nivel de detalle adecuado sin perder la coherencia tematica, ademas, el guion
facilita mantener un orden l6gico durante la sesion, asegurando la obtencion de informacion

relevante para el andlisis.

Para la gestion de la informacion secundaria se utilizaron matrices de sistematizacion,
elaboradas con el proposito de organizar los datos provenientes de bases de datos
internacionales de comercio exterior, informes sectoriales y literatura académica. Estas
matrices permitieron clasificar indicadores comerciales, variables econémicas y sociales, asi
como registrar los resultados de las comparaciones entre paises y ciudades mediante las
matrices POAM. De esta manera, los instrumentos documentales facilitaron el analisis y la
comparacion de la informacion recopilada, sirviendo de insumo para la seleccion del mercado
objetivo y para la formulacion de la propuesta de exportacion de rosas de la empresa Susan

Flowers.
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3.4.3. Validacion y confiabilidad

La validacion de los instrumentos de recoleccion de informacion se realizo mediante la
técnica de juicio de expertos, contando con la revision de profesionales con experiencia en
comercio exterior y en metodologia de la investigacion. Este proceso permitié evaluar la
pertinencia, claridad y coherencia de las preguntas planteadas en el cuestionario de encuesta y
en el guion de entrevistas, asi como su alineacion con los objetivos e hipotesis del estudio. Las
observaciones emitidas por los expertos llevaron a ajustar la redaccion de algunos items,
eliminar ambigiiedades y reforzar la consistencia conceptual de los instrumentos. De esta
manera, se procurd que las preguntas recogieran informacion relevante, comprensible para los

participantes y adecuada para el analisis posterior.

Para asegurar la confiabilidad y la coherencia de la informacion, se aplicaron
procedimientos de revision y depuracion de los datos recopilados. Esta etapa incluy6 la
verificacion de respuestas incompletas, la deteccion de inconsistencias internas y la correccion
de posibles errores de registro, con el fin de garantizar la integridad de la base de datos.
Asimismo, se contrasté la informacion obtenida a través de las distintas fuentes e instrumentos;
revision documental, encuestas y entrevistas; con el propdsito de identificar convergencias y
divergencias significativas. Este proceso de triangulacion contribuyd a fortalecer la
consistencia de los resultados y a aportar mayor rigor metodolédgico al andlisis desarrollado en

la investigacion.

3.5. Proceso de recoleccion y procesamiento de datos

El proceso de recoleccion y procesamiento de datos se desarrolld de manera secuencial,

tal como se sintetiza en la Figura 1, y comprendio cinco etapas principales.

Busqueda y descarga

Elaboracién y validacion de instrumentos

1

2

3. Aplicacion de encuestas y entrevistas
4 Codificacion y tabulacion de los datos
5

Organizacion de la informacion secundaria y la integracion de resultados
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Figura 1

Proceso de Recoleccion y Procesamiento de Datos

- Estadisticas relevantes

1. Bisqueda y descarga

- Documentos pertinentes

- Disefio de instrumentos
2. Elaboracion y validacion

- Validacién de herramientas

.. ~ - Presencial
Proceso de Recoleccion
y Procesamiento ~ Aplica e encuestas y e evistas g - - Métodos de recoleccion - - - Enlinea
de Datos '
- Correo

- Codificacion de respuestas

[ 4. Codificacion y tabulacion }<

- Uso de Excel o software estadistico

- Tablas comparativas

- Gréaficos comparativos

Nota. Elaboracion propia

3.6. Plan de analisis de la informacion

3.6.1. Analisis cuantitativo

El andlisis cuantitativo de la investigacion se sustentd en el uso de estadistica
descriptiva, con el objetivo de organizar, resumir e interpretar de manera clara la informacion
recopilada. Para ello se emplearon frecuencias y porcentajes que permitieron identificar
patrones de respuesta y tendencias relevantes dentro de los datos obtenidos. Asimismo, se
utilizaron promedios como medida de tendencia central para facilitar la comparacion entre
variables de interés, especialmente en las preguntas con escalas tipo Likert. El procesamiento
de esta informacion se realizo mediante hojas de célculo en Excel, lo que permitiéo generar

tablas y graficos de manera sistematica.

La representacion mediante graficos de barras y pastel contribuyé a una visualizacién
comprensible de los resultados, favoreciendo la identificacion de comportamientos
predominantes. Este enfoque permitié transformar datos numéricos en informacion relevante

para el anélisis del mercado objetivo.
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De forma complementaria, se efectud un analisis cuantitativo de variables comerciales
claves obtenidas de bases de datos de comercio exterior, tales como volumenes de importacion
de rosas, tasas de crecimiento en distintos periodos y niveles de participacion de mercado de
los principales paises exportadores. La comparacion entre periodos facilito la identificacion de
tendencias de crecimiento sostenido o de fluctuaciones significativas en la demanda, mientras
que el analisis de la participacion de mercado permitid dimensionar el posicionamiento relativo
de Ecuador frente a otros competidores. Estos resultados cuantitativos sirvieron de base para
la seleccion del mercado destino y para la posterior elaboracion de las matrices POAM que

guiaron la determinacion del pais y de la ciudad objetivo.

3.6.2. Analisis cualitativo

El andlisis cualitativo se desarrolld a partir de la interpretacion sistematica de la
informacion obtenida mediante entrevistas semiestructuradas, aplicando un andlisis tematico
que permitio identificar patrones recurrentes en los discursos de los participantes. Las
respuestas fueron organizadas en categorias analiticas como capacidades internas de la
empresa, percepcion del mercado internacional, preferencias del consumidor y oportunidades

comerciales.

Este proceso facilité una comprension profunda de las experiencias y valoraciones de
los actores involucrados, permitiendo captar elementos estratégicos que no pueden

cuantificarse de manera directa.

Asimismo, el andlisis permitid contrastar las percepciones internas de la empresa en
torno a sus capacidades productivas, logisticas y comerciales, las exigencias del mercado
internacional vinculadas a aspectos logisticos, normativos, de acceso a informacion, criterios
de calidad, precios y cumplimiento, mientras que las oportunidades se asociaron con la
demanda del producto y la diversificacion de destinos con la finalidad de generar una vision

integral del entorno competitivo y comercial.

Como resultado del analisis cualitativo, la informacion fue sintetizada en matrices de
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, orientadas especificamente al proceso de
exportacion de rosas. Las fortalezas se relacionaron con atributos internos como calidad,
experiencia productiva y manejo de la cadena de frio, mientras que las debilidades evidenciaron

limitaciones en capacidades comerciales o acceso a ciertos mercados.
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Las oportunidades y amenazas se identificaron a partir del analisis del entorno externo,
considerando factores de mercado, competencia y condiciones normativas. Las oportunidades
reflejan el crecimiento de mercados no tradicionales y la preferencia por flores de alta calidad,
mientras que las amenazas se asociaron a la competencia internacional, variaciones en costos

logisticos y exigencias regulatorias.

3.6.3. Herramientas de sintesis

Para la integracion y organizacion de la informacion se utilizé una matriz POAM, la
cual es una herramienta metodoldgica que permite examinar los factores externos que influyen
en una organizacion, identificando aquellos elementos del entorno que representan
oportunidades favorables o amenazas potenciales para su desempefo; esta herramienta parte
del reconocimiento de que el medio en el que opera una empresa es la principal fuente de
condiciones externas, tanto positivas como negativas, que pueden afectar sus resultados

estratégicos y competitivos (Castafieda, 2014).

De forma especifica, se elabor6 una primera matriz POAM orientada a la comparacion
de tres paises potenciales como mercados de destino para la exportacion de rosas ecuatorianas.
En ella se contrastaron factores econdémicos, sociales, demograficos, politicos, geograficos,
culturales y tecnologicos, calificando cada factor segin su nivel de oportunidad o amenaza.
Para ello se asignaron valores positivos (+3, +2, +1) a las oportunidades alta, media y baja, y
valores negativos (-3, -2, -1) a las amenazas correspondientes, lo que permitio obtener un indice
comparativo para cada pais. Esta matriz facilito la priorizacion del pais que presentaba mejores
condiciones globales para el desarrollo de la propuesta de exportacion, apoyando la toma de

decisiones con criterios objetivos y sistematicos.

Posteriormente, se aplico una segunda matriz POAM enfocada en la comparacion de
regiones o estados dentro del pais seleccionado, con el proposito de identificar las areas con
mayor potencial comercial. A partir de criterios relacionados con consumo de flores,
infraestructura logistica, competitividad, accesibilidad y barreras de entrada, se evaluaron
distintas ciudades y estados empleando el mismo esquema de valoracidon. Esta herramienta
permitio analizar las diferencias regionales y delimitar con mayor precision el mercado

objetivo especifico (ciudad) hacia el cual orientar la propuesta de exportacion.

Como complemento al analisis, se utiliz6 otras herramientas de sintesis, tales como

matrices comparativas y graficos de tendencias. Estas herramientas facilitaron la presentacion
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ordenada de la informacién, permitiendo visualizar de forma clara los resultados del anélisis

cuantitativo y cualitativo.

3.7. Resultados de la inteligencia de mercado

3.7.1. Caracterizacion de la empresa Susan Flowers

La empresa con el nombre Susan Flowers, es una empresa familiar con el liderazgo del
Sr. Pedro Quimbiamba y sus socios: Miguel Quimbiamba, Carlos Quimbiamba, Luis
Quimbiamba, Lilian Quimbiamba y Gloria Quimbiamba. La empresa fue fundada en el afio
2012 y empezo6 a desarrollar la produccion de rosas en ese mismo afio, aprovechando los
recursos humanos y condiciones climéticas que existen en el Ecuador, es debido a ello que, la
empresa nace de la idea de una familia emprendedora y con gran proyeccion empresarial, con

el deseo de formar una plantacion para la exportacion de rosas.

La floricola Susan Flowers ubicada en la parroquia de Ayora en la ciudad de Cayambe
cuenta con una cantidad de 64 trabajadores, dedicada a la produccion y comercializacion de
rosas, cuenta con areas de: bodega, oficina, cultivo, con 5 hectareas de produccion, el primer
cultivo se encuentra en las calles 13 de abril y Santo Domingo de Guzman, el segundo se ubica
en la comunidad “La Chimba”, el tercer cultivo en la comunidad “El Chaupi” y con un area de

postcosecha para sus procesos de exportacion.

Figura 2

Ubicacion Geogrdfica Susan Flowers (Postcosecha)
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Los procesos operativos se inician en el area de cultivo, donde se ejecutan actividades
de preparacion de suelos, siembra, injertacion, fumigacion, fertilizacion, cosecha y labores
culturales complementarias. Una vez cosechadas, las rosas son transportadas a la postcosecha,
donde se someten a un proceso de fumigacion inicial y posteriormente se clasifican los tallos
seguin variedad, tamafio de boton y longitud de tallo para su correspondiente boncheo. Los
bonches se someten luego a operaciones de corte, enligado, etiquetado, control de calidad,
hidratacion y mantenimiento de la cadena de frio, para finalmente ser empacados con sus

respectivas etiquetas y acondicionarse para su envio a los mercados internacionales.

En la actualidad Susan Flowers cuenta con 15 variedades de rosas (Magic Times,
Explorer, Country Blues, Mondial, Pink Mondial, Red Panther, Gotcha, Kahala, Candlelight,
Mandarin X-pression, Be Sweet, Pink Floyd, Hermosa, Mandala, Lola) de exportacion de
cultivos propios y 7 variedades adicionales (Freedom, Shimmer, Frutteto, Nina, Paloma, Playa
Blanca, Luciano) de pequefios productores que viven alrededor del sector Santo Domingo de
Guzman y la comunidad de Cangahua. Esta combinacion le permite diversificar su portafolio

y adaptarse a distintas preferencias de los compradores internacionales.

La capacidad de disefio mensual de produccion de la empresa Susan Flowers se estima
en aproximadamente 392.426 tallos, los cuales son destinados diariamente a los diversos
mercados internacionales con los que la empresa mantiene relaciones comerciales, alcanzando
un total de 24 destinos distribuidos en distintos continentes. No obstante, esta capacidad puede
experimentar variaciones asociadas a los ciclos productivos propios de cada variedad cultivada,
lo que genera fluctuaciones naturales en los volimenes disponibles para la exportacion. En este
contexto, la empresa registra sus picos mas altos de productividad entre los meses de enero a
marzo, mientras que durante el resto del afilo mantiene niveles estables dentro de los pardmetros

habituales de su operacion agricola y logistica.

La empresa cuenta con la Certificacion Fitosanitaria emitida por Agrocalidad, misma
que implica registrar la empresa en el sistema ECUAPASS, cumplir con protocolos
fitosanitarios (Manejo Integrado de Plagas, monitoreo) previo a cada envio, asegurando el

cumplimiento de los requisitos del pais de destino.

3.7.2. Panorama del comercio internacional de rosas

El comercio internacional de rosas esta concentrado en unos pocos paises que dominan
tanto la produccion como la exportacion de flores de corte a nivel mundial. Segin datos

comerciales recientes, Paises Bajos continta siendo uno de los principales exportadores de
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rosas, seguido por paises con ventajas comparativas en produccion y logistica como Ecuador
y Kenia, que capturan una parte significativa del valor comercial global de este producto y

destacan por su capacidad productiva durante todo el afio (OEC, 2023).

Dentro de este contexto global, Ecuador ha logrado consolidarse como uno de los
exportadores mas relevantes de rosas. En el 2024, Ecuador concentro una participacion del
76% en la comercializacion de rosas hacia mercados tradicionales y emergentes en América y
otras regiones del mundo, de los 101 destinos comerciales posibles para el pais, sus
exportaciones se concentraron mayoritariamente en importadores como EE.UU, la Union
Europea y como destino emergente Kazajistdn, esto debido a su estructura productiva
especializada rosas de alta calidad y por los acuerdos comerciales que facilitan su entrada a los

distintos mercados internacionales (Expoflores, 2024).

Figura 3

Principales destinos de exportacion de flores
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El comportamiento de la demanda internacional de rosas muestra tendencias ciclicas
vinculadas a celebraciones culturales y estacionales que generan picos de consumo, como el
Dia de San Valentin, el Dia de la Madre y otras festividades religiosas o comerciales que

impulsan aumentos significativos del consumo en diferentes regiones. Asimismo, los precios
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de las rosas estan influenciados por factores de oferta y demanda, costos logisticos y

condiciones de mercado, observandose variaciones seguin la temporada y la region geografica

de destino.

La demanda suele presentar incrementos notables en los primeros meses del afio y
durante fechas de alto consumo en mercados desarrollados, lo que impacta tanto el volumen de
exportaciones como la estructura de precios pagados por los. Estas dindmicas estacionales y de
precios son fundamentales para comprender las oportunidades y riesgos del mercado
internacionales de rosas, especialmente para paises exportadores que buscan posicionar su

produccion en segmentos de mayor valor agregado.

3.7.3. Preseleccion y priorizacion de mercados potenciales

Tabla 3

Tabla comparativa de los potenciales mercados de exportacion

Criterio Paises Bajos (UE) Estados Unidos Kazajistan
, Import6 ,
Import6 aproximadamente Import6 alrededor de
Importaciones aproximadamente $ 4§) 450.310 de rosas $1.099.050 de rosas en
$4.475.680 rosas en 2024. T el 2024.
en el 2024.
Es un pais que funciona Estados Unidos se Ap esar de ser mas
. . pequeiio en volumen,
como centro logistico posiciona como el

., o muestra un mercado
para la Unién Europea, ya | principal importador

Crecimiento . . en expansion
que, importa flores para | global, manteniendo 1 eXp M
.. ., . . crecimiento continuo
su redistribucion a otros | cifras consistentemente . . .
con la diversificacion
mercados. altas.
de proveedores.
Se han implementado .
P No existen datos
aranceles de 1
No hay aranceles . . publicos claros de
. - importacion generales .
especificos distintos al : aranceles especificos
. que afectan varias
marco del comercio de la . de rosas, pero la
: exportaciones, ! P
UE; sin embargo, las ) importacion de
Aranceles incluyendo flores,

importaciones estan
sujetas a requisitos
fitosanitarios estrictos y
certificados.

situandose alrededor de pr,OdUCtIOS vegetales
10-15 % para estd regulada mediante

normas fitosanitarias
para proteger la
agricultura local.

productos como rosas
segun politicas
recientes.
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Ademas de aranceles,
se debe cumplir con
requisitos de . .
. qu . También mantiene
. . inspeccion y embalaje .
Requieren certificados normativas
o . del USDA o
fitosanitarios especificos fitosanitarias de
(Departamento de .
y control de plagas para . control estricto,
Barreras no Agricultura de EE. .
. productos vegetales particularmente para
arancelarias | . UU.) y CBP (Aduanas ,
importados, lo que puede . . productos agricolas
y Proteccion Fronteriza |
generar retrasos o . importados, lo que
de EE. UU.), siendo .
rechazos del producto. . ] puede afectar tiempos
crucial la asesoria de .
y costos de ingreso.
una agente aduanal por
la complejidad del
proceso.
. . Mayor distancia desde
Excelente conexion Gran infraestructura Y
e . Ecuador y menos rutas
logistica aérea y terrestre acroportuaria 'y . .
- directas principales;
en Europa, lo que facilita demanda estable, . Ay
S requiere multiples
oy la redistribucion; Puerto aunque mayor s
Logistica . : . escalas y coordinar
de Rotterdam y distancia geografica
transporte entre
aeropuertos como desde Ecuador que .
‘ . Europa o Asia, lo que
Amsterdam Schiphol son | puede aumentar costos .
(o L puede incrementar
hubs logisticos. logisticos. .
complejidad y costo.

Nota. Elaboracion propia basada en el World Integrated Trade Solution and European Commission

El analisis comparativo mostr6 diferencias claras entre los mercados evaluados. Paises
Bajos destaca como plataforma de redistribucion en Europa por su infraestructura logistica,
aunque exige controles fitosanitarios estrictos. Estados Unidos se posiciona como el mercado
con mayor volumen de importacion y demanda sostenida, pese a aranceles y controles que
elevan los costos. Kazajistan, aunque con menor volumen, presenta crecimiento y precios
atractivos, pero enfrenta limitaciones logisticas por la distancia y la necesidad de multiples

escalas.

Con base en criterios como volumen de importaciones, crecimiento, barreras
arancelarias y no arancelarias, y facilidades logisticas, se preseleccioné a Estados Unidos como
el mercado mas atractivo para la exportacion de rosas ecuatorianas. Esta decision se sustenta
en su alta capacidad de absorcion y potencial comercial, que compensan las barreras existentes
y permiten enfocar la propuesta hacia un destino con mayores oportunidades de retorno

economico.



3.7.4. Analisis del entorno externo

Tabla 4

Matriz POAM (Perfil de oportunidades y amenazas en el medio)
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EE. UU. - EE. UU. - Paises Bajos — Paises Bajos — Kazajistan — Kazajistan —
FACTOR Oportunidad Amenaza Oportunidad Amenaza Oportunidad Amenaza
Nivel pts. Nivel pts. Nivel pts. Nivel pts. Nivel pts. Nivel pts.
Econémicos ALTO 3 MEDIO -2 ALTO 3 MEDIO -2 MEDIO 2 ALTO -3
Sociales ALTO 3 BAJO -1 MEDIO 2 BAJO -1 MEDIO 2 MEDIO -2
Demograficos ALTO 3 BAJO -1 MEDIO 2 BAJO -1 BAJO 1 MEDIO -2
Politicos / MEDIO 2 | ALTO | -3 | ALTO | 3 | BAJO -1 | MEDIO | 2 | ALTO | 3
comerciales
Geograficos ALTO 3 BAJO -1 MEDIO 2 MEDIO -2 BAJO 1 ALTO -3
Culturales ALTO 3 BAJO -1 ALTO 3 BAJO -1 MEDIO 2 MEDIO -2
Leenologicos / ALTO 3| BAJO | -1 | ALTO |3 | BAJO | -1 | MEDIO | 2 | MEDIO | -2
logisticos
Suma 20 -10 18 -9 12 -17
Promedio 2,86 -1,43 2,57 -1,29 1,71 -2,43
Total 1,43 1,29 -0,71
Nota. Elaboracion propia
ALTO 3
OPORTUNIDADES MEDIO 2
BAJO 1
ALTO -3
AMENAZAS MEDIO -2
BAJO -1
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A partir del anélisis comparativo de mercados y de la aplicacion de la matriz POAM
del entorno externo, se observo que Estados Unidos obtiene el puntaje global mas favorable,
con un valor total de 1,43, resultado de un promedio elevado de oportunidades (2,86) y un nivel
de amenazas relativamente moderado (-1,43). Paises Bajos presenta también un entorno
atractivo, aunque con un puntaje ligeramente inferior (1,29), mientras que Kazajistan registra
un valor total negativo (-0,71), lo que evidencia un mayor peso relativo de las amenazas frente

a las oportunidades identificadas.

En el caso de Estados Unidos, el entorno econémico y social se considera favorable
para el consumo de flores, impulsado por factores culturales y estacionales que incrementan la
demanda en fechas clave, asi como por un alto poder adquisitivo de los consumidores. Ademas,
el pais cuenta con una infraestructura logistica desarrollada y procesos de importacion
claramente definidos, lo que facilita el manejo de volimenes importantes de productos
perecibles. Si bien se identifican exigencias regulatorias y barreras no arancelarias (controles
fitosanitarios, requisitos de etiquetado y embalaje, procedimientos aduaneros especificos),
estas se consideran manejables dentro de un esquema de exportacion planificado y respaldado

por asesoria especializada.

En conjunto, los resultados de la matriz POAM confirman que Estados Unidos
constituye el pais objetivo mas viable para la exportacion de rosas de la empresa Susan Flowers.
Este mercado ofrece un equilibrio adecuado entre oportunidades y riesgos, combinando una
demanda amplia y diversificada con un marco regulatorio exigente pero predecible, lo que

permite disefiar estrategias de insercion comercial sostenibles en el mediano plazo.

3.7.5. Analisis de la competencia y de los canales de comercializacion

En el mercado de rosas frescas en Estados Unidos, la competencia internacional esta
dominada por paises que representan la mayor parte de las importaciones de este producto.
Colombia se posiciona como el principal proveedor de rosas al mercado estadounidense, con
una participacion significativa del total de importaciones y contribuyendo al volumen mas alto
de ventas en ese destino, seguido por Ecuador que también mantiene una participacion
considerable en este segmento, y finalmente paises a menor escala como Guatemala, Kenia y
Paises Bajos, aunque su contribucién es menor comparada con sus lideres sudamericanos

(GTAIC, 2025).
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Figura 4
Principales socios comerciales de EE. UU. en el 2024-2025

Colombia: 57%

Nota. Global Trade Algorithmic Intelligence Center. El grafico muestra los principales paises proveedores y su participacion
en las importaciones del 2024-2025 en valor (USD).

En términos de ddlares estadounidenses, los principales proveedores de rosas frescas a
EE. UU. en el periodo 2024-2025, mostraron que sus principales contribuyentes fueron:
Colombia con 713.48 M USS$ 0 56.84%, Ecuador con 509.65 M US$ 0 40.61%, Guatemala con
22.44 M USS$ o0 1.79% y finalmente Kenia y Paises Bajos con el 0.32% y 0.3% de participacion
en las importaciones totales (GTAIC, 2025).

La cadena de comercializacion de rosas hacia el mercado estadounidense inicia con el
productor-exportador, responsable del cultivo, cosecha y acondicionamiento del producto bajo
estandares de calidad y requisitos fitosanitarios internacionales. En esta etapa se define la
presentacion, el volumen exportable y la programacién de envios, factores claves para

garantizar la frescura y competitividad del producto final.

Posteriormente, el importador mayorista acttia como intermediario principal en el pais
de destino, gestionando el ingreso legal del producto, los procesos aduaneros y la distribucion
inicial; este actor concentra grandes volumenes de rosas y las redistribuye a distritos canales
internos, como floristerias y cadenas de supermercados. Su funcién es clave para la
consolidacion de la oferta, la negociacion de precios y la reduccion de riesgos comerciales para

el exportador.

Las floristerias representan un canal especializado orientado a la venta personalizada,

la elaboracion de arreglos florales y la atencion de eventos especificos, lo que permite agregar
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valor al producto y adaptar la oferta a las preferencias del consumidor final. En paralelo, los
supermercados constituyen un canal de alto volumen, enfocado en la comercializacién masiva
de rosas, especialmente en temporadas de alta demanda y en fechas con fuerte componente

estacional.

El cliente final accede al producto a través de estos puntos de venta, siendo el
consumidor quien determina, en ultima instancia, la efectividad del canal de comercializacion
en funcion de criterios como precio, calidad, presentacion y disponibilidad. La comprension de
esta estructura competitiva y de los canales de distribucion resulta fundamental para que Susan
Flowers defina su posicionamiento y seleccione adecuadamente a sus socios comerciales en el

mercado estadounidense.

Figura 5

Canales de distribucion del producto

PRODUCTOR/ IrII\d:PORTADOR\ FLORISTERIAS SUPERMERCADOS CLIENTE
EXPORTADOR * Importacion de *Venta * Comercializacion FINAL
* Cultivo rosas personalizada de *Producto
*Postcosecha «Ingreso legal arreglos florales final
*Empaque y envio del producto *Eventos
* Comercializaci especificos
on interna o
distribucion
—

Nota. Elaboracion propia

3.7.6. Segmentacion del mercado y mercado meta

La segmentacion del mercado para el disefio de una propuesta de exportacién hacia
Estados Unidos se realiza con el proposito de relacionar a los compradores con sus
caracteristicas y necesidades especificas; este proceso permite orientar la oferta exportable de
Susan Flowers hacia segmentos con mayor potencial adquisitivo, considerando variables
relevantes que influyen en la decision de compra. La segmentacion de mercados constituye una
herramienta clave dentro de la inteligencia de mercados, ya que facilita la focalizacion de

esfuerzos comerciales y reduce la incertidumbre en el proceso de internacionalizacion.

Desde el enfoque demografico, el mercado se segmentd segln el tipo de comprador,

destacando importadores, mayoristas, floristerias especializadas y distribuidores en cadenas de
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supermercados. A nivel geografico, se priorizo regiones de alto consumo floral dentro de
Estados Unidos, principalmente en cuidades con elevada densidad poblacional y poder

adquisitivo.

A nivel geografico, se priorizaron regiones de alto consumo floral dentro de Estados
Unidos, centrandose en ciudades con elevada densidad poblacional, poder adquisitivo
significativo e infraestructura logistica adecuada para el manejo de productos perecibles. Este
analisis permitio enfocar el estudio en areas urbanas donde el uso de flores es recurrente en

celebraciones, eventos corporativos y consumo cotidiano.

En términos psicograficos, se consideraron las preferencias relacionadas con la calidad,
la durabilidad, la innovacion en variedades y colores, asi como la presentacion del producto.
Estos aspectos son valorados tanto por los actores directos de compra (importadores y
mayoristas) como por el cliente final, que evalua la experiencia global de uso del producto

floral.

En cuanto a la segmentacion conductual, se identificaron patrones de compra asociados
a fechas estacionales de alta demanda (como San Valentin, Dia de la Madre y otras festividades)
y a eventos corporativos o sociales que concentran un mayor volumen de consumo de rosas.
Asimismo, se tomo en cuenta la frecuencia de compra y la sensibilidad al precio como variables
determinantes en la eleccion de proveedores, reconociendo que la fidelidad comercial depende
tanto de la calidad del producto como de la estabilidad en el abastecimiento y las condiciones

de negociacion.

Con el fin de identificar la ciudad mas atractiva dentro del mercado estadounidense, se
aplico una segunda matriz POAM a nivel subnacional, que permiti6 realizar una comparacion
sistematica entre distintos centros urbanos. Esta matriz facilité una seleccion mas precisa del
destino 6ptimo para el posicionamiento del producto, alineando el anélisis del entorno con las
condiciones reales de acceso logistico, tamafio de mercado y concentracion de actores

relevantes.
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Matriz POAM a nivel subnacional
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MIAMI — MIAMI — LOS ANGELES — | LOS ANGELES — | NUEVA YORK — | NUEVA YORK —
FACTOR Oportunidad Amenaza Oportunidad Amenaza Oportunidad Amenaza
Nivel pts. Nivel pts. Nivel pts. Nivel pts. Nivel pts. Nivel pts.
Econémicos | ALTO 3 BAJO 1 ALTO 3 BAJO 1 ALTO 3 BAJO 1
Sociales ALTO 3 BAJO -1 ALTO 3 BAJO -1 ALTO 3 BAJO -1
Demogrificos| MEDIO | 2 BAJO -1 ALTO 3 MEDIO | -2 | MEDIO 2 BAJO -1
f(‘)’ll:lt;:;’isaies ALTO 3 MEDIO 2 MEDIO 2 BAJO -1 | MEDIO 2 BAJO -1
Geograficos | ALTO 3 BAJO 1 ALTO 3 MEDIO | -2 ALTO 3 MEDIO | -2
Culturales ALTO 3 BAJO 1 ALTO 3 BAJO 1 ALTO 3 BAJO -1
/Tl‘:);‘;:tli"c%‘:"s ALTO 3 BAJO -1 ALTO 3 BAJO -1 | MEDIO 2 BAJO -1
Suma 20 -8 20 9 18 -8
Promedio 2.86 -1.14 2.86 -1.29 2.57 -1.14
Total 1.71 1.57 1.43
Nota. Elaboracion propia
ALTO 3
OPORTUNIDADES MEDIO 2
BAJO 1
ALTO 3
AMENAZAS MEDIO 2
BAJO 1
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La ciudad de Miami, en el estado de Florida, se seleccioné como destino prioritario
para el disefio de la propuesta de exportacion debido a su condicion de punto principal de
ingreso de flores frescas a Estados Unidos. Su infraestructura logistica especializada en el
manejo de productos perecibles, la alta concentracion de importadores y mayoristas florales,
asi como su cercania geografica con los paises productores de América Latina, facilitan una
distribucién eficiente y contribuyen a reducir costos y riesgos operativos. Estas ventajas
comparativas posicionan a Miami como una ciudad estratégica para el acceso al mercado
estadounidense de rosas, y la convierten en el mercado meta sobre el cual se enfoca la propuesta

de exportacion de Susan Flowers.

3.7.7. Perfil del cliente o importador objetivo

El cliente meta en el mercado de Miami para la exportacion de rosas corresponde
principalmente a importadores e intermediarios mayoristas especializados en flores frescas,
quienes actian como eslabon clave entre los productores internacionales y los diferentes
canales de comercializacion dentro de Estados Unidos. Este segmento opera con altos
estandares de logistica, manejo de cadena de frio y cumplimiento de requisitos regulatorios
para la importacion, debido a la naturaleza perecedera del producto y a la necesidad de

preservar su calidad durante el transporte, almacenamiento y distribucion.

Los importadores mayoristas de flores en Miami se caracterizan por manejar compras
frecuentes y volimenes considerablemente altos. Se estima que diariamente arriban a la ciudad
alrededor de 40.000 cajas de flores, en su mayoria provenientes de proveedores de América
Latina. Aproximadamente el 90 % de las flores importadas y comercializadas dentro de Estados
Unidos ingresa por el Aeropuerto Internacional de Miami, lo que evidencia una alta
concentracion de la actividad comercial en este punto de entrada (Jet Fresh Flower Growers,

2024).

Estos compradores valoran especialmente la constancia en el suministro, el
cumplimiento estricto de las normas fitosanitarias, las condiciones de precio competitivas y los
tiempos de entrega confiables. La mayoria de flores cortadas que se importan a Miami
provienen de Colombia en un 55% del total, seguida de Ecuador, que contribuye un 42%

aproximadamente (FloralDaily, 2024).

En cuanto a los requisitos documentales, el perfil de estos importadores implica el
manejo habitual de documentacién comercial y sanitaria especifica, entre la que se incluyen:

conocimiento de embarque aéreo (o maritimo, segiin corresponda), certificado fitosanitario
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emitido por la autoridad competente del pais de origen, factura comercial detallada y
certificado de origen, cuando aplica. El cumplimiento adecuado de estos documentos es
esencial para garantizar una entrada oportuna del producto al territorio estadounidense y para
asegurar operaciones comerciales exitosas con los importadores y mayoristas del mercado de
Miami.

3.7.8. Resultados de encuestas en el mercado objetivo

Para complementar la inteligencia de mercado, se aplicé una encuesta a 27 empresas
vinculadas a la importacion y distribucion de flores en Estados Unidos, con operaciones en
Miami, Los Angeles y Nueva York. El cuestionario se administré en modalidad en linea y
estuvo dirigido a actores B2B con experiencia en la compra de rosas frescas. A continuacion,

se presentan los principales resultados por pregunta.

Figura 6
Pregunta 1. Perfil de la empresa

@ |mportador mayorista 13 -
@ Distribuidor de flores 1 ]

@ Cadena de floristerias 3 ]

@ Floristeria independiente grande 0

@ Supermercado / retail 0

® Otras 0

o
(3]

10 15
Nota. Elaboracion propia.

Como se observa en la Figura 6, la mayoria de los encuestados corresponde a
importadores mayoristas (13 casos) y distribuidores de flores (11 casos), mientras que solo 3
pertenecen a cadenas de floristerias. Esto confirma que el mercado objetivo estd compuesto
principalmente por empresas con alta capacidad de compra y rol central en la cadena de
comercializacion, por lo que la propuesta de exportacion debe priorizar relaciones B2B de

volumen.
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Figura 7

Pregunta 2. Ubicacion principal de la operacion

15%

® Miami 15

@ Los Angeles 8
56%

® New York 4 30%

Nota. Elaboracion propia.

En la Figura 7 se aprecia que Miami concentra 15 de las 27 empresas encuestadas (56
%), seguida de Los Angeles (30 %) y Nueva York (15 %). Este resultado reafirma a Miami
como principal hub logistico y comercial del mercado analizado y respalda su seleccion como

destino prioritario para la propuesta de exportacion.

Figura 8

Pregunta 3. En promedio, ;Cudntas cajas de rosas compra al mes?

30%
® Menos de 100 cajas 0 33%
@ 100-300 cajas 9
@ 301-600 cajas 10
® Mas de 600 cajas 8

37%

Nota. Elaboracion propia

De acuerdo con la Figura 8, la mayoria de los encuestados maneja volumenes medios
y altos de compra mensual: los rangos de 301-600 cajas y 100-300 cajas concentran la mayor
parte de las respuestas, seguidos por compradores con mas de 600 cajas al mes. Esto evidencia
un mercado conformado por importadores y distribuidores con capacidad de compra constante

y sostenida, lo que resulta favorable para un proveedor que puede garantizar oferta regular.
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Figura 9

Pregunta 4. Origen actual de las rosas que compra

@ Ecuador 25 |
@ Kenia 12 |

@ Colombia 24 e
@ Productos nacionales de EE. UL il S

@ No sabe / prefiere no decir 2 -

@ Otras 8 ——

Nota. Elaboracion propia

La Figura 9 muestra el origen actual de las rosas que adquieren los encuestados. Esta
pregunta permitié multiples respuestas, por lo que la suma de frecuencias supera el nimero de
empresas. Ecuador y Colombia se posicionan como los principales paises proveedores,
seguidos por Kenia y por la produccion nacional estadounidense. Este patrén confirma la fuerte
presencia y reconocimiento de las rosas latinoamericanas en el mercado estadounidense y

sugiere un espacio para seguir consolidando la oferta ecuatoriana.

Figura 10

Pregunta 5. En una escala de 1 al 5, ;Qué tan importante es Ecuador en su portafolio?

4%

W
o1 0
e2 o

37%

®3 1
@4 10 59%
® 5 16

Nota. Elaboracion propia

En la Figura 10 se observa que casi la totalidad de las empresas asigna a Ecuador una
importancia alta o muy alta dentro de su portafolio de proveedores. Las categorias 4 y 5 en la
escala de Likert concentran la gran mayoria de respuestas, mientras que las valoraciones bajas
son practicamente inexistentes. Esto indica que Ecuador ocupa una posicion estratégica y bien

valorada como origen de rosas, sin evidencia de percepciones negativas.



Figura 11

Pregunta 6. Atributos mas importantes al comprar rosas

Precio

Calidad del tallo / botdn

Duracién en florero

Variedad de colores y tamafios
Certificaciones (ambientales, sociales)

Puntualidad en entregas

Flexibilidad en cantidades / pedidos
especiales

e & & & @& & 0 o

Servicio al cliente del proveedor

Nota. Elaboracion propia

13

15

24
16
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o
(8]

10 15 20 25

La Figura 11 recoge los atributos mas importantes al comprar rosas. Los resultados

senalan que las decisiones de compra estan dominadas por criterios de valor agregado mas que

por el precio: destacan las certificaciones (ambientales y sociales), la variedad de colores y

tamafios y la puntualidad en las entregas. El precio aparece como relevante, pero no como el

factor principal. Esto sugiere un mercado exigente, orientado a estdndares de sostenibilidad,

confiabilidad y diferenciacion, en el que Susan Flowers puede competir a partir de la calidad y

el cumplimiento.

Figura 12

Pregunta 7. ;Como percibe la calidad de las rosas ecuatorianas frente a otros paises productores?

® Mucho menor calidad
@ Menor calidad
@ Calidad similar
® Mayor calidad

@® Mucho mayor calidad

Nota. Elaboracion propia

18

15%

”

67%

La Figura 12 evidencia que alrededor del 82 % de los potenciales clientes percibe la

rosa ecuatoriana como de mayor o mucho mayor calidad frente a otros paises productores,

mientras que el resto la considera de calidad similar. En ningln caso se la percibe como de

menor calidad, lo que implica que no existe percepcion negativa asociada al origen ecuatoriano.

19%
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Figura 13

Pregunta 8. ;Estaria dispuesto a evaluar un nuevo proveedor de rosas ecuatorianas?

@ 50, definitivamente 17

7%
@® Probablemente si 10
@ Mo esté seguro 0

@ Probablemente no 0 63%

@ No, en absoluto 0

Nota. Elaboracion propia

En la Figura 13 se aprecia una actitud muy favorable hacia la incorporacién de un
nuevo proveedor de rosas ecuatorianas: el 63 % responde “Si, definitivamente” y el 37 %
“Probablemente si”. No se registran respuestas negativas. Esto refleja una alta apertura a
evaluar nuevas relaciones comerciales, aunque persiste un segmento que alin se encuentra en
fase de exploracion y sobre el cual la empresa deberd trabajar para convertir interés en

cOmpromiso.

Figura 14

Pregunta 9. Incoterm preferido

15%
@ FOB 23 '
® CIF 0
@& DAP 0
@ Otras 4

85%

Nota. Elaboracion propia

La Figura 14 muestra la preferencia de los encuestados respecto al Incoterm comercial.
El 85 % prefiere FOB, mientras que un porcentaje minoritario se inclina por otros términos,
entre ellos FCA. Esta marcada preferencia por FOB indica que los importadores buscan
mantener el control directo del transporte internacional y de los costos logisticos posteriores al
embarque, aprovechando su experiencia y poder de negociacion con agentes de carga. Para el

proveedor, esto implica centrarse en la eficiencia productiva y el cumplimiento en origen.



Figura 15

Pregunta 10. Frecuencia de compra ideal

19%
@ Semanal 22
@® Quincenal 5
@ Mensual 0
@ Segun termporada 0

81%
Nota. Elaboracion propia

En cuanto a la frecuencia de compra ideal (Figura 15), el 81 % de las empresas sefiala
que prefiere compras semanales, mientras que el 19 % opta por una frecuencia quincenal. Este
patron se relaciona con la naturaleza perecedera del producto y la exigencia de frescura por
parte del consumidor final, por lo que la propuesta logistica debe considerar envios frecuentes

y una cadena de frio rigurosa.

Figura 16

Pregunta 11. Principales problemas con proveedores actuales

@ Retrasos en entrega 12 |

@ \Variacién en la calidad 15 e

@ Falta de comunicacign 1 ||

@ Incumplimiento de cantidades 13 |
@ Problemas documentales 1 ]

@ MNo ha tenido problemas relevantes 8 [ ]

@ Otras 0

L]
(9]
=
L
=

Nota. Elaboracion propia

La Figura 16 detalla los problemas principales con proveedores actuales. Los
encuestados sefialan como aspectos mas criticos el incumplimiento de cantidades, la variacion
en la calidad y los retrasos en las entregas, factores que afectan la planificacion comercial del

importador. En contraste, los problemas documentales y de comunicaciéon se presentan con
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menor frecuencia. Esto sugiere que el factor competitivo clave para Susan Flowers sera
garantizar cumplimiento, estabilidad en la calidad y abastecimiento confiable.

Figura 17

Pregunta 12. ;Qué caracteristicas debe tener un nuevo proveedor de rosas para que usted considere

cambiar o diversificar sus compras?

24% .
Calidad constante y frescura 25 28%
Cumplimiento estricto de requisitos fitosanitarios 24

Confiabiliadad logistica 5
Capacidad de abastecimiento 14 16%
Precios competitivos 21 ~

6% 27%

e & @& @ o

Nota. Elaboracion propia

La Figura 17 resume las caracteristicas que debe tener un nuevo proveedor para que los
encuestados consideren cambiar o diversificar sus compras. Las respuestas se concentraron en
calidad constante y frescura, cumplimiento estricto de requisitos fitosanitarios y precios
competitivos, seguidos por la capacidad de abastecimiento. La confiabilidad logistica aparece
con menor peso relativo, probablemente porque se asume como un requisito minimo esperado.
Estos hallazgos confirman que la propuesta de exportacion debe priorizar la calidad, el
cumplimiento normativo y la estabilidad en la oferta, incorporando una estructura de precios

que resulte competitiva sin sacrificar estos atributos.

3.7.9. Resultados de entrevistas
Resultados cualitativos

Con el proposito de complementar los hallazgos obtenidos en las encuestas y
profundizar en la comprension del proceso exportador de Susan Flowers hacia el mercado
estadounidense, se realizaron tres entrevistas semiestructuradas, grabadas con autorizacion de
los participantes. Los entrevistados fueron: (E1) Gerente General de Susan Flowers, (E2)
Responsable del area de ventas/exportaciones de Susan Flowers y (E3) Import Manager de un
mayorista de flores del mercado objetivo en Estados Unidos (Miami). Estas entrevistas
permitieron obtener una vision mdas profunda sobre la capacidad real de la empresa, su

experiencia exportadora, las expectativas del mercado, y los criterios de compra del importador.
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El analisis cualitativo se realizé mediante un analisis tematico, donde la informacion
fue organizada y clasificada en categorias relevantes. Para ello, se escucharon las grabaciones
y se identificaron ideas repetidas o relevantes, agrupandolas en temas comunes. Este
procedimiento permitio construir hallazgos interpretativos consistentes que sirven de insumo

directo para la propuesta de exportacion.
a) Trayectoria exportadora y enfoque estratégico (E1)

El Gerente General sefiald6 que Susan Flowers posee una trayectoria de
aproximadamente 12 afios de operacion vinculada a mercados internacionales, lo cual
evidencia que la empresa no es nueva en exportacion, sino que ha tenido un crecimiento
progresivo basado en aprendizaje, acumulacion de experiencia y adaptacion operativa. Se
destaco que el paso de proveedor local a exportador con mayores niveles de control interno ha

sido gradual y se ha sostenido en inversion productiva y fortalecimiento de procesos.

Desde la perspectiva estratégica, se identifico que la empresa reconoce el valor de
Estados Unidos como mercado prioritario por su peso global, aunque actualmente no es su
destino principal. El entrevistado explicd que este interés no surge por desconocimiento del
mercado, sino por la intencién de fortalecer la presencia comercial en un destino con alta
demanda y mayor volumen. Asimismo, el gerente fue claro al reconocer limitaciones internas
vinculadas a logistica y gestion comercial internacional, lo que demuestra una mirada realista
de la organizacion y refuerza la necesidad de estructurar una propuesta basada en informacion

para reducir riesgos.

Se evidenci6 una orientacion hacia el crecimiento sostenido mas que hacia el
crecimiento acelerado: el gerente expresd que la empresa esta dispuesta a asumir riesgos
moderados, iniciando con volimenes controlados, acuerdos claros y fortaleciendo

progresivamente su capacidad comercial.
b) Calidad del producto y estindares como ventaja competitiva (E1 - E2 - E3)

La calidad aparece como el elemento mas consistente en las entrevistas. Tanto el gerente
como la responsable de ventas enfatizaron que el producto de Susan Flowers se orienta a
mercados exigentes y que su ventaja competitiva se fundamenta en atributos técnicos como el

largo de tallo, rigidez, tamafio de boton, uniformidad, frescura y control en postcosecha. Esto
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coincide con lo que el importador considera prioritario: las rosas ecuatorianas destacan por vida

en florero, intensidad de color y calibre de botdn, atributos valorados en el segmento mayorista.

Los entrevistados sefialaron que competir en mercados como EE. UU. requiere
consistencia, porque el comprador penaliza la variabilidad. Esto se conecta directamente con
los resultados de encuestas, donde se mostrd que la calidad constante y la frescura son los

factores principales para cambiar o diversificar de proveedor.
¢) Capacidad productiva, estacionalidad y abastecimiento (E2 - E3)

La responsable del area comercial manifestd6 que Susan Flowers mantiene una
capacidad productiva significativa y estable, aunque condicionada por ciclos agricolas y
temporadas de alta demanda. Se indico que la empresa puede sostener exportaciones regulares,

pero requiere planificacion interna para asegurar continuidad en semanas de alta exigencia.

Por su parte, el Import Manager destacé que el mercado estadounidense tiene un
comportamiento predecible: existen picos estacionales claros y una dindmica semanal de
reposicion, lo cual exige que el proveedor pueda responder con volimenes consistentes y
planificacion anticipada. Este hallazgo se alinea con los resultados cuantitativos donde el 81%

indico6 preferir compras semanales.
d) Logistica, cadena de frio y cumplimiento operativo (E2 - E1 - E3)

En lo logistico, la responsable de ventas menciond que la empresa posee control técnico
adecuado sobre su cadena de frio, embalaje, tiempos de postcosecha y preservacion de la
calidad durante el transporte. Estas condiciones son indispensables para EE. UU., donde el

producto perecedero requiere maxima precision en tiempos, temperatura y manipulacion.

El gerente reconocio6 que, aunque existen fortalezas técnicas, se deben mejorar aspectos
vinculados a logistica internacional y gestion comercial para aumentar competitividad y reducir
riesgos. El importador reforzd este criterio al sefalar que el proveedor se evalua por
cumplimiento de cantidades, puntualidad, consistencia de calidad y gestion profesional del
envio. Esto coincide con la encuesta donde los principales problemas con proveedores fueron

incumplimiento de cantidades, variacion en calidad y retrasos.
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e) Condiciones comerciales: Incoterm, frecuencia y crédito (E3 - E1)

Uno de los hallazgos mas utiles para la propuesta es la preferencia del comprador
estadounidense por operaciones bajo Incoterm FOB, lo cual permite al importador controlar
transporte y costos posteriores al embarque. Ademas, se indicé que las ordenes suelen ser
semanales, con plazos de crédito comunes entre 15 y 30 dias, dependiendo de la relacion

comercial y la confianza.

Esto se conecta directamente con la encuesta, donde el 85% preferia FOB y el 81%
compras semanales. Por tanto, la estrategia comercial de Susan Flowers debera incluir politicas
claras de volumen minimo, calendario de despacho y condiciones de pago realistas. El gerente
reafirmé que la empresa prefiere iniciar con volimenes controlados y acuerdos formales que

resguarden sostenibilidad financiera.
f) Nichos y oportunidades de diferenciacion (E3)

El importador identifico oportunidades claras para nuevos proveedores que ofrezcan
diferenciacion real, especialmente en rosas premium de colores diferenciados o productos con
atributos especiales como rosas tinturadas. Estos nichos requieren calidad superior y
consistencia, pero pueden permitir mejores condiciones comerciales si el proveedor demuestra

cumplimiento y confiabilidad.

Asimismo, el importador enfatizdo que la construccion de relaciones a largo plazo se
basa en confianza, trazabilidad y comunicacion profesional constante. Esto sugiere que la
propuesta de exportacion debe incluir no solo logistica y precio, sino también estrategia

relacional, seguimiento postventa y mecanismos de respuesta rapida ante reclamos.

Esto evidencia convergencia en tres ejes: (1) calidad como ventaja, (2) logistica y
cumplimiento como condiciéon minima, y (3) preferencia comercial por FOB y reposicion
semanal. Estos hallazgos se integran en el Capitulo III en el disefio del producto, la estrategia

logistica y las politicas comerciales.
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4. CAPITULO III: PROPUESTA DE EXPORTACION

4.1. Objetivos de la propuesta de exportacion

4.1.1. Objetivo general de la propuesta

Diseflar una propuesta de exportacion de rosas para la empresa Susan Flowers,
orientada al mercado de la ciudad de Miami, que permita identificar condiciones comerciales,

logisticas y estratégicas viables para su insercion y consolidacion en dicho mercado, 2026.

4.1.2. Objetivos especificos de la propuesta

o Definir el producto exportable de Susan Flowers, considerando sus caracteristicas
fisicas, estandares de calidad y requisitos fitosanitarios exigidos por el mercado de
Miami.

. Establecer una estrategia comercial adecuada para el ingreso al mercado de Miami,
identificando el tipo de cliente objetivo, las condiciones de venta y los canales de
comercializacidn més convenientes.

. Disefiar el esquema logistico de exportacion, determinando el Incoterm, la
frecuencia de embarques y los procesos necesarios para garantizar la conservacion

y entrega oportuna del producto.

4.2. Diseiio del producto exportable
4.2.1. Seleccion de variedades y especificaciones técnicas

Para la propuesta de exportacion de rosas hacia Miami (Florida) se plantea un portafolio
de 11 variedades: Mondial, Mandala, Be Sweet, Hermosa, Magic Times, Playa Blanca,
Frutteto, Nina, Lola, Freedom y Pink Floyd. La seleccion se sustenta en tres criterios practicos

y alineados con el mercado mayorista:

e Preferencias del mercado B2B (Miami): los importadores y mayoristas priorizan
rosas con alta vida en florero, uniformidad, buen calibre de botdén, color atractivo y

estabilidad de calidad, ya que necesitan rotacion semanal y consistencia en entregas.

e Disponibilidad productiva real: todas las variedades forman parte del catdlogo
comercial activo de Susan Flowers, lo que permite continuidad de abastecimiento y

planificacion de volimenes.
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e Portafolio balanceado (rotacion y diferenciacion): se combinan variedades de alta

rotacion (blancas, crema y rojas) con variedades diferenciadas/premium (fucsias,

bicolor y tonos especiales), para responder a pedidos por temporada y preferencias

especificas del importador.

Como estrategia de entrada, se recomienda manejar un portafolio por capas:

e Variedades “Core” (alta rotacion y demanda estable): Playa Blanca, Freedom,
Mondial.

e Variedades “Premium/Diferenciacion” (mayor valor percibido y color): Pink

Floyd, Magic Times, Hermosa, Frutteto.

e Variedades complementarias (variedad de colores y mix comercial): Mandala, Be

Sweet, Lola, Nina.

Tabla 6

Resumen del portafolio propuesto para Miami (B2B)

Color Largo de Botén Vida en
Variedad principal / tallo florero Rol en el portafolio
. (cm) ,
tipo (cm) (dias)
Playa Blanco 50-70 | 6.0 13-15 Core (alta rotacion)
Blanca (clasica)
Freedom Rojo 50-80 | 5.8-6.0 | 14-16 Core (alta demanda
(premium) estacional)
. Crema o
Mondial . 50-80 | 6.0-6.5 14-16 Core (durabilidad alta)
(clasica)
Egl; d Fucsia intenso 50-90 | 6.0-6.5 12-15 Premium/diferenciacion
. Bicolor . .,
Magic (crema/hot | 50-80 | 6.5-7.0 | 1315 Diferenciacién (alto
Times . impacto)
pink)
Hermosa Rosa con 50-90 | 7.0-7.5 11-13 Premium (presentacion)
borde verde
Frutteto Bicolor 50-80 | 6.0-6.5 | 13-15 Diferenciacion
(rosa/verde)
Mandala Crema-rosado | 50-80 | 6.5-7.0 12-14 Complementaria (mix)
Be Sweet | Rosado suave 50-80 | 6.5-7.0 13—-15 Complementaria
Lola Hot Pink 50-80 | 6.5-7.0 12-14 Complementaria
Nina Naranja 50-70 5.4 12-14 Complementaria (color)

Nota. Elaboracion propia con base en fichas técnicas internas de Susan Flowers.
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Las especificaciones técnicas presentadas a continuacion se basan en fichas técnicas
internas / registros comerciales de Susan Flowers. Los rangos pueden variar ligeramente por

temporada, manejo agrondmico y requerimientos del cliente (por ejemplo, longitudes de tallo

solicitadas).

Fichas técnicas por variedad

Tabla 7

Ficha Técnica - Mandala

Especificaciones técnicas Descripcion
)
Imagen .
=
Largo de tallo 50-80 cm
Calibre de boton 6.5-7 cm
Caracteristicas Buena apertura, tallo firme, alta uniformidad

Numero de pétalos
Colores

40-45

Tonos crema-rosado

Vida en florero 12-14 dias
Nota. Elaboracion propia
Tabla 8
Ficha Técnica - Magic Times

Especificaciones técnicas Descripcion

Imagen

Largo de tallo 50-80 cm

Calibre de boton 6.5-7 cm

Caracteristicas Bicolor, alto impacto visual
Numero de pétalos 35-40

Colores Crema, Hot Pink

Vida en florero 13-15 dias

Nota. Elaboracion propia



Tabla 9

Ficha Técnica - Hermosa
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Especificaciones técnicas

Descripcion

Imagen

Largo de tallo 50-90 cm

Calibre de boton 7-7.5 cm

Caracteristicas Excelente presentacion, apertura controlada

Numero de pétalos
Colores
Vida en florero

35-40

Rosa con tonos verdes en los bordes

11-13 dias

Nota. Elaboracion propia

Tabla 10

Ficha Técnica - Frutteto

Especificaciones técnicas Descripcion

Imagen (@ ) |
Largo de tallo 50-80 cm

Calibre de boton 6-6.5 cm

Caracteristicas Color atractivo, buena vida postcosecha

Numero de pétalos
Colores
Vida en florero

40-45

Bicolor (rosa y verde)

13-15 dias

Nota. Elaboracion propia



Tabla 11
Variedad: Lola
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Especificaciones técnicas

Descripcion

Imagen

Largo de tallo 50-80 cm

Calibre de boton 6.5-7 cm

Caracteristicas Buena resistencia logistica

Numero de pétalos

40-45

Colores Hot Pink
Vida en florero 12-14 dias
Nota. Elaboracion propia
Tabla 12
Ficha Técnica - Mondial
Especificaciones técnicas Descripcion
Imagen R \ﬁ"?\’/
Largo de tallo 50-80 cm
Calibre de boton 6-6.5 cm
Apertura espectacular excelente
Caracteristicas p p y

Numero de pétalos
Colores
Vida en florero

durabilidad

30-35

Crema

14-16 dias

Nota. Elaboracion propia



Tabla 13
Ficha Técnica - Pink Floyd
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Especificaciones técnicas

Descripcion

Imagen

Largo de tallo 50-90 cm

Calibre de boton 6-6.5 cm

Caracteristicas Color intenso, alta aceptacion comercial

Numero de pétalos

47

Colores Fucsia
Vida en florero 12-15 dias
Nota. Elaboracion propia
Tabla 14
Ficha Técnica - Freedom
Especificaciones técnicas Descripcion
Imagen
Largo de tallo 50-80 cm
Calibre de boton 5.8-6 cm
o Variedad premium, altamente demandad en
Caracteristicas

Numero de pétalos
Colores
Vida en florero

EE. UU.

53

Rojo

14-16 dias

Nota. Elaboracion propia



Tabla 15

Ficha Técnica - Nina
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Especificaciones técnicas

Descripcion

Imagen
Largo de tallo 50-70 cm
Calibre de boton 54 cm
Caracteristicas Versatil, demanda estable
Numero de pétalos 41
Colores Naranja
Vida en florero 12-14 dias
Nota. Elaboracion propia
Tabla 16
Ficha Técnica - Playa Blanca
Especificaciones técnicas Descripcion
~ase,
>
{
Imagen /
N N gt
Largo de tallo 50-70 cm
Calibre de boton 6 cm
Caracteristicas Clasica, alta rotacion comercial

Numero de pétalos
Colores
Vida en florero

56

Blanco

13-15 dias

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 17

Ficha Técnica - Be Sweet

Especificaciones técnicas Descripcion

Imagen \(@)

Largo de tallo 50-80 cm

Calibre de boton 6.5-7 cm

Caracteristicas Boton simétrico, excelente resistencia
Numero de pétalos 35-40

Colores Rosado suave

Vida en florero 13-15 dias

Nota. Elaboracion propia

Para la fase inicial de entrada al mercado (primeros meses), se recomienda priorizar
Playa Blanca, Freedom, Mondial y Pink Floyd por su combinacion de rotacion, aceptacion
comercial y durabilidad. Las variedades restantes se ofertan como portafolio complementario
para atender pedidos diferenciados, colores especificos por temporada y preferencias

particulares de cada importador mayorista en Miami.

4.2.2. Presentaciones, empaques y acondicionamiento postcosecha

Para el mercado objetivo (Miami), el producto se presentard en bonches estandarizados
de 25 tallos, practica habitual en la exportacién de rosas y compatible con la operacion
comercial B2B con importadores y mayoristas. El bonche se arma considerando la
homogeneidad por variedad, longitud de tallo, tamafio de botén y calidad, con el fin de asegurar

uniformidad, facilitar la comercializacion en destino y reducir reclamos por variabilidad.

Durante el boncheo, las rosas se protegen para minimizar dafios mecanicos y preservar
su vida util. Para ello, se utilizan separadores de carton y papel de proteccion en el area del
boton, ademas de una ldmina de cartoén corrugado para dar rigidez al conjunto y soportar el
transporte. Se coloca un capuchdn plastico para proteger el follaje y mantener el bonche
integro, incorporando el etiquetado correspondiente para asegurar trazabilidad interna y

comercial.
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Tabla 18

Materiales para un bonche

Material Funcion en el empaque del bonche
Laminas de carton Aporta rigidez y proteccion durante manipulacion y
corrugado transporte
Separadores de carton Evita presion directa entre capas y reduce dafio del boton
Hojas de papel comercio Protege el boton y ayuda a conservar la presentacion
Capuchon pléstico Protege follaje y mantiene integridad del bonche
Etiquetas Identificacion, trazabilidad y control comercial
Otros (cinta, grapas, ligas) | Sujecion y cierre seguro del bonche

Nota. Elaboracion propia

Posteriormente, los bonches se consolidan en cajas de carton disefiadas para
exportacion, principalmente bajo logistica aérea. Se consideran formatos de empaque industrial
tipo EB (Eighth Box), QB (Quarter Box), HB (Half Box) y FB (Full Box). La cantidad de
bonches por caja varia segun la longitud del tallo y el volumen de la variedad, por lo que se
trabaja con rangos operativos que permiten optimizar espacio, mantener ventilacion, asegurar

estabilidad de carga y proteger el producto.

Tabla 19
Capacidad de cada tipo de caja

Tipos de Cajas Capacidad en bonches Capacidad en tallos
EB (Eighth Box) 1/8 2 a 3 ramos 50-75
OB (Quarter Box) 1/4 4 a 6 ramos 100-150
HB (Half Box) 12 10 a 14 ramos 250-350
FB (Full Box) 1/1 16 a 25 ramos 400-625

Nota. Elaboracion propia
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Acondicionamiento postcosecha y cadena de frio

Previo al embarque, las rosas atraviesan un proceso de postcosecha controlado,
orientado a preservar la calidad, evitar dafios sanitarios y prolongar la vida util. Este
procesamiento se desarrolla de manera secuencial y comprende cuatro fases tal como se

sintetiza en la Figura 18:

Figura 18

Procesos en Postcosecha previos al embarque de rosas

———————————————————————————————————————

FASE |: RECEPCION Y SANIDAD

LR &

FASE Il CLASIFICACION Y VALOR AGREGADO

LR AL [

Control previo de Ingreso a la Hidratacidn Fumigacion Clasificacion Boncheo .gﬁ‘;,r;i.?m Control de
enformedades recepcion inmediata de las rosas (armado de y enligado calidad
Yol ramos) de tallos
_______________________________________ |
ATEEEEEEERT i __________ \ T SRR
FASE Ill: PROTECCION ) b
Y TRAZABILIDAD FASE IV: CADENA DE FRIO Y LOGISTICA FINAL

211 L[5

Hidratacién Etiquetado de
previa al ingreso tgr?lgggt?ﬁa Empaque cajas, hojas de ruta
al cuarto frio y facturas

{B

EMBARQUE

Colocacion de Registro de

capuchon y  d
etiquetado produccion

Nota. Elaboracion propia
4.2.3. Estandares de calidad y certificaciones para el mercado objetivo

Para el ingreso y consolidaciéon en el mercado de Miami, la propuesta establece
estandares de calidad operativa que garanticen la aceptacion del producto por parte de
importadores y distribuidores mayoristas. En este sentido, Susan Flowers priorizara criterios
verificables en postcosecha: uniformidad del largo y firmeza del tallo, calibre homogéneo del
botdn, apertura controlada, color consistente, y follaje limpio y sin dafios visibles, asegurando
ademas una vida en florero competitiva conforme al desempefio esperado por el cliente B2B.
Como apoyo, se recomienda formalizar un checklist de control de calidad por bonche y por

caja, con criterios de aceptacion/rechazo, para reducir variabilidad y reclamos en destino.

En cuanto a tolerancias, se propone clasificar el producto en tres categorias internas:
Calidad A (exportacion a Miami), Calidad B (segunda, para mercados alternativos o clientes
especificos) y Rechazo, evitando embarcar a Miami unidades con defectos criticos (p. ¢j., dafio

severo de boton, presencia evidente de plagas o signos de enfermedad). Esta clasificacion
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permite estandarizar decisiones de empaque y proteger la reputacion comercial del proveedor

en un mercado altamente competitivo.

En el ambito fitosanitario ecuatoriano, la exportacion de ornamentales exige que los
operadores estén registrados y autorizados en el sistema GUIA, cumplan protocolos/planes de
trabajo y soliciten la inspeccion fitosanitaria para la emision del Certificado Fitosanitario de
Exportacion (CFE); adicionalmente, el trdmite contempla el registro en VUE, y la articulacion

con el proceso aduanero correspondiente.

Para el ingreso a Estados Unidos, el cumplimiento se enmarca en los requisitos de
importacion aplicables a “cut Flowers and greenery”, los cuales pueden verificarse en las bases
oficiales de APHIS (ACIR) segin producto y pais de origen, y el embarque se somete a
inspeccion en el primer puerto de entrada, con posibilidad de rechazo si no cumple condiciones

sanitarias o de ingreso.

4.3. Lineamientos estratégicos de la propuesta

4.3.1. Segmento objetivo y posicionamiento de la oferta

La propuesta de exportacion se orienta a importadores y distribuidores mayoristas
ubicados en la ciudad de Miami, con capacidad para abastecer a los minoristas como,

floristerias, supermercados y organizadores de eventos.

En este contexto, Daoflowers se define como el distribuidor objetivo, debido a que, es
uno de los mayores distribuidores de rosas frescas desde Ecuador y Colombia a Estados
Unidos. Cumple un rol esencial como intermediario especializado en el manejo de volimenes

constantes y experiencia en la comercializacion de rosas importadas.

La seleccion como cliente objetivo se define también porque la base de sus operaciones
se encuentra en la region andina del Ecuador, especificamente en la zona de Tabacundo y
Cayambe en la provincia de Pichincha, teniendo lazos comerciales con mas de 350 fincas en la
region andina. Estas caracteristicas convierten a Daoflowers en un socio estratégico adecuado
para una empresa exportadora como Susan Flowers que busca estabilidad, continuidad y

crecimiento progresivo en el mercado estadounidense.

Bajo este enfoque, el posicionamiento de la oferta de Susan Flowers se construye en
coherencia con las exigencias del segmento mayorista seleccionado. Se busca que las rosas
sean percibidas como un producto premium, respaldado por calidad, confiabilidad operativa y

flexibilidad comercial.
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Este posicionamiento no se limita solo a atributos fisicos, sino que integra el
cumplimiento logistico, la capacidad productiva y adaptativa a requerimientos especificos, en
conjunto con una comunicacion profesional, elementos que fortalecen las relaciones

comerciales y favorecen la construccion de vinculos de largo plazo en el mercado objetivo.

4.3.2. Propuesta de valor B2B para importadores de Miami

La propuesta de valor de Susan Flowers para importadores mayoristas de Miami se
formula en funcion de lo que este tipo de cliente mas valora: calidad constante, cumplimiento,

documentacion correcta y continuidad.

En este sentido, Susan Flowers ofrece al importador los siguientes beneficios centrales:

e Rosas de alta calidad y consistentes: Suministro de rosas con parametros definidos
(largo de tallo, calibre de botdn, firmeza y uniformidad), con enfoque en mantener la
vida util y reducir mermas post-arribo.

e Cumplimiento operativo para abastecimiento frecuente: Planificacion de
embarques y preparacion de pedidos orientada a reducir los principales problemas
reportados en el mercado: incumplimiento de cantidades, variabilidad en calidad y
retrasos, lo cual mejora la confiabilidad del proveedor.

e Flexibilidad varietal y comercial (mixes y requerimientos del cliente): Capacidad
para ajustar variedades, colores, largos y combinaciones por caja segun preferencias del
importador y estacionalidad (fechas pico como San Valentin y Dia de la Madre).

¢ Documentacion base completa y ordenada para despacho: Entrega de documentos
tipicos exigidos para el proceso de importacion (factura/packing list, certificado
fitosanitario y certificado de origen, entre otros), reduciendo reprocesos y riesgos de

demoras.

De forma complementaria, para facilitar el inicio de la relacion comercial, la propuesta
puede incluir un esquema de “pedido piloto” (volumen controlado, condiciones claras,
evaluacion de desempeiio), que reduzca el riesgo para ambas partes y acelere la validacion

como proveedor.
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4.3.3. Estrategia de diferenciacion y ventaja competitiva

La estrategia de diferenciacion de Susan Flowers para competir en el mercado
mayorista de Miami se fundamenta en que, en un producto perecedero como la rosa, el
importador no prioriza inicamente el precio, sino la seguridad operativa: recibir flores con
calidad constante, en el tiempo acordado y en las cantidades pactadas. En este contexto, la
empresa busca diferenciarse por desempefio, es decir, por su capacidad de cumplir de forma
sostenida con lo que el mercado exige, reduciendo riesgos para el comprador y facilitando

relaciones comerciales estables.

Con base en los resultados obtenidos en la inteligencia de mercado (encuestas y

entrevistas), la ventaja competitiva se estructura en tres pilares complementarios:

a) Calidad constante como promesa “medible”

Susan Flowers plantea competir con una calidad que no sea solo un discurso, sino un
estandar controlable. Esto implica trabajar con criterios internos claros de clasificacion,
verificacion por lotes y control de defectos antes del empaque, reforzados por un manejo
técnico de postcosecha y cadena de frio. La légica es simple: si el importador recibe bonches
uniformes (tallo, botdn, color y presentacion), disminuyen las devoluciones, las mermas y los
reclamos, lo que mejora su rotacion comercial y su reputacion frente a sus clientes. Por tanto,
la calidad constante se convierte en un valor diferenciador porque impacta directamente en la

rentabilidad del mayorista.

b) Cumplimiento y estabilidad de abastecimiento

En Miami, el mayorista trabaja con programacién semanal y rotacion rapida. Por ello,
una diferencia clave no esta en vender “una vez”, sino en demostrar confiabilidad en el tiempo.
Susan Flowers propone diferenciarse asegurando consistencia en cantidades entregadas,
puntualidad y continuidad de oferta, evitando los problemas que mas afectan al importador:
faltantes, retrasos y variabilidad de calidad. Cuando un proveedor cumple, el importador puede
planificar inventarios, compromisos con minoristas y temporadas pico (San Valentin, Dia de

la Madre), reduciendo costos por urgencias y mejorando su nivel de servicio.
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¢) Flexibilidad de oferta y adaptacion a requerimientos del mayorista

Ademas del cumplimiento, el mercado mayorista valora proveedores que respondan a
necesidades especificas: combinaciones por color, longitudes demandadas, ajustes por
estacionalidad o pedidos especiales. En este sentido, Susan Flowers busca diferenciarse
mediante un portafolio varietal ajustable (variedades, largos, colores y mixes) y una
comunicacion comercial mas ordenada y profesional (confirmacion de pedidos, informacion
de disponibilidad, tiempos y condiciones claras). Esta flexibilidad es una ventaja porque
permite al importador atender nichos, diversificar su portafolio y reaccionar mejor frente a

cambios en la demanda sin depender de un solo formato de producto.

De manera complementaria, y siempre que exista respaldo verificable en el documento
(registros internos y entrevistas), la empresa puede fortalecer su diferenciacion mencionando
su experiencia exportadora previa, su conocimiento operativo y su capacidad de ampliar oferta
mediante acuerdos con productores asociados, evitando afirmaciones generales. En conjunto,
estos elementos permiten posicionar a Susan Flowers como un proveedor que no compite por
precio “a cualquier costo”, sino por calidad sostenida, confiabilidad y capacidad de adaptacion,

tres factores que generan valor real para el importador mayorista en el mercado de Miami.

4.4. Estrategia comercial

4.4.1. Clasificacion Arancelaria del producto (restricciones - norma técnica y

tributos)

La partida arancelaria puede definirse como un sistema de clasificacion de mercancias,
organizado mediante codigos numéricos, que permite identificar los productos segun sus
caracteristicas especificas, con el propdsito de determinar los aranceles y regulaciones

aplicables en las operaciones de comercio exterior.

Las rosas frescas destinadas a la exportacion se clasifican en la subpartida arancelaria
0603.11.00, correspondiente a flores y capullos cortados para ramos o adornos, frescos. Esta
clasificacion abarca rosas recién cortadas (incluidas las tinturadas), presentadas en bonches o

cajas, sin procesos de transformacion.

e Subpartida: 0603.11
e Descripcion: Abarca rosas frescas ideales para la confeccion de ramos, cestas,

coronas, adornos similares.
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e Exclusiones: No incluye rosas preservadas

Figura 19

Subpartida arancelaria para las rosas

06.03 Flores y capullos, cortados para ramos o adornos,
frescos, secos, blangueados, tefiidos, impregnados o
preparados de otra forma.

- Frescos:
0603.11.00 - - Rosas u 20

Nota. Tomado del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador

Para la exportacion de rosas hacia Miami, Estados Unidos, se aplicara el Régimen 40
(Exportacion definitiva) que permite la salida definitiva de mercancias en libre circulacion
fuera del territorio aduanero. Las rosas exportadas estardn sujetas a la normativa
correspondiente de la aduana en Estados Unidos y deberdn cumplir con los requisitos y

regulaciones del mercado objetivo.

Desde el lado del mercado estadounidense, en la ciudad de Miami. Para el afo 2026, se
reporta aranceles que combinan una tasa de impuesto base del 6.8% mas un ad-Valorem de15%,
lo que produce un impacto en los precios de compra, y crea una incertidumbre en los ingresos
comerciales para proveedores en el Ecuador en comparaciéon con afios anteriores.
Adicionalmente, el ingreso estd condicionado al cumplimiento estricto de los requisitos
fitosanitario del USDA y APHIS, los cuales buscan prevenir la introduccion de plagas y
enfermedades. Esto incluye la inspeccion del cargamento, la documentacién fitosanitaria y el

cumplimiento de protocolos de sanidad vegetal.

Por parte del exportador ecuatoriano, las rosas frescas no estan sujetas a arancelas de
salida ni IVA de exportacion, pero si deben cumplir con los requisitos técnicos y
administrativos establecidos por Agrocalidad, como el certificado fitosanitario, el registro en
el sistema GUIA y la solicitud de inspeccion previa al embarque. Estos requisitos son
fundamentales para garantizar la trazabilidad y la aceptacion del producto en el mercado de

destino, reduciendo riesgos de retencion o rechazo en frontera.

4.4.2. Estructura de costos de exportacion

Los costos que se presentan a continuacion son estimaciones referenciales construidas

a partir de practicas habituales del sector floricola y de la ldgica operativa de una exportacion
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de rosas. Su finalidad es evaluar la viabilidad econémica de la propuesta (costeo, margenes y
base para fijacion de precio). Por lo tanto, no sustituyen a los costos contables reales de Susan
Flowers; mas bien sirven como modelo técnico que debe ajustarse con informacion interna

cuando est¢ disponible (facturas, roles de pago, costos de insumos, tarifas logisticas, etc.).

Base de calculo utilizada

Para homogeneizar el analisis, se trabajé con una unidad estandar de exportacion:

e (Caja HB (Half Box)

e Contenido: 12 ramos (bonches) x 25 tallos = 300 tallos

e Alcance del costeo: costos en origen (produccion + postcosecha + empaque +
traslado a aeropuerto + tramites/documentacion), es decir, el costo necesario para
que el tallo quede apto para exportacion y entregado conforme a la logistica en

Ecuador.

Tabla 20

Costos de Produccion y Exportacion

COSTOS DE PRODUCCION Y EXPORTACION POR CAJA/TALLO

Concepto Unidades producidas Costo por tallo Costo por
caja
CULTIVO
Variedades 1 0.01 3.00
Mano de obra 1 0.01 3.00
Quimicos, Fertilizantes, 1 0.03 9.00
Riego
Alimentacion 1 0.01 3.00
TOTAL 0.06 18.00
POSTCOSECHA
Materiales de armado 1 0.05 15.00
Empaque 1 0.03 9.00
Transporte interno 1 0.002 0.60
Transporte aeropuerto 1 0.003 0.90
Documentacion y tramites 1 0.002 0.60
de exportacion
Mano de obra 1 0.02 6.00
TOTAL 0.107 32.10
Costo para producir un 300 TALLOS/12 0.167 50.10
tallo/caja de exportacion RAMOS/ 1HB
Precio minimo de venta 300 TALLOS/12 0.25 75

RAMOS/ 1HB




Precio minimo temporada

300 TALLOS/12
RAMOS/ 1HB

0.50

90

150

Nota. Elaboracion propia

Si el precio minimo de venta es de $0.25, entonces obtenemos la siguiente rentabilidad:

Rentabilidad proyectada %: (precio de venta — costo total) / costo total * 100

Rentabilidad proyectada %: ((0.25 - 0.167)/0.167) * 100

Rentabilidad proyectada %: 49,70%

Si el precio en temporada alta es de $0.50 entonces obtenemos la siguiente rentabilidad:

Rentabilidad proyectada %: (precio de venta — costo total) / costo total * 100

Rentabilidad proyectada %: ((0.50 - 0.167)/ 0.167) * 100

Rentabilidad proyectada %: 199,40%

Con base en las investigaciones realizadas, considerando una capacidad productiva

mensual de 392.426 tallos, se proyecta que para el mercado de Miami la empresa esta en la

capacidad de ofertar 164.818 tallos, ya que el Ecuador representa alrededor del 42% de las

rosas importadas por el mercado objetivo.

Tabla 21
Utilidad esperada
Costo por tallo Tallos ofertados Ganancia % De
(USD) (USD) Ganancia
Costo base 0.167 164.818 27.524,61 0%
Temporada baja | 0.25 164.818 41.204,50 49.7%
Temporada alta | 0.50 164.818 82.409,00 199.40%

Nota. Elaboracion propia

No obstante, estos resultados deben interpretarse como valores referenciales, ya que

pueden variar en funcion de factores como el costo de los insumos, la demanda del mercado,

ciclos productivos y las caracteristicas técnicas del producto. Asimismo, el precio de venta se

ajusta segun el largo del tallo, el tamafio de botdn y la estacionalidad, registrandose incrementos

significativos en fechas de alta demanda como San Valentin y el dia de la Madre.
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4.4.3. Incoterm propuesto

Se propone el Incoterm FOB (Free On Board) como condicion comercial para la
exportacion de rosas de Susan Flowers hacia la ciudad de Miami, bajo acuerdo mutuo entre el
exportador y el importador estadounidense. Esta eleccion se sustenta, en primer lugar, en los
resultados de las encuestas y entrevistas realizadas, donde se evidencia que el incoterm

mencionado es el méas utilizado y preferido por los importadores de flores en Estados Unidos.

Sin embargo, el uso de FOB en la exportacion de rosas refleja una desconexion entre la
base normativa establecida por Incoterms 2020 y las practicas comerciales reales del sector,
ademas la simplificacion en negociaciones, presion de intermediarios y la ausencia de controles
rigurosos por entidades como el SENAE, influyen en la persistente adopcion de FOB, motivada

por factores de desconocimiento operativo.

Susan Flowers cuenta con la experiencia previa operando bajo este Incoterm en otros
mercados internacionales, lo que permite manejar de forma clara y eficiente los costos,

procesos logisticos y responsabilidades asociadas hasta el punto de embarque.

Bajo el incoterm FOB Quito-Ecuador, Susan Flowers asume la responsabilidad total de
la produccion, postcosecha, empaque, acondicionamiento, documentacion de exportacion,
inspecciones fitosanitarias y entrega de la mercancia a bordo del transporte aéreo o maritimo
designado por el importador. A partir de ese momento, el importador asume los costos y riesgos
relacionados con el flete internacional, seguros, despachos, transporte interno y distribuciéon en

el mercado estadounidense.

Esta distribucion de responsabilidades permite al importador mantener control sobre la
logistica internacional y los costos finales, mientras que el exportador se enfoca en garantizar
la calidad, puntualidad y cumplimiento del producto hasta el embarque, fortaleciendo asi la

relacion comercial y competitividad de la oferta.

4.4.4. Fijacion del precio FOB para el mercado de Miami

A partir de la estructura de costos referenciales calculados, se realiza el calculo del
precio FOB para producir y exportar 7 HB por 12 ramos, con un costo minimo de venta de
USD 0,25, para la ciudad de Miami, en Estados Unidos. Como previsibilidad para que el cliente
constate valores cercanos a la practica real en el comercio internacional.

Base del calculo:

e Numero de cajas: 7 HB (Half Box)
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e Contenido por caja: 12 ramos x 25 tallos = 300 tallos

o Total de tallos: 7 x 300 =2.100 tallos

e Precio minimo referencial por tallo: USD 0,25

o Costos incluidos en el valor FOB (origen): documentacion/tramites y logistica

interna hasta salida (segun costos referenciales del estudio).
Calculo precio FOB referencial (lote de 7 HB):

e Valor del producto (FOB base por tallo):
2.100 tallos x USD 0,25 = USD 525,00
o Costos referenciales adicionales del lote (segiin tabla de costos):
o Transporte a aeropuerto por HB: USD 0,90 — 0,90 x 7=USD 6,30
o Documentacion y tramites por HB: USD 0,60 — 0,60 x 7 =USD 4,20
e Valor FOB del lote (referencial):
FOB = 525,00 + 6,30 + 4,20 = USD 535,50

Desde una perspectiva de mercado, este precio FOB permite competir en el segmento
mayorista sin basar la estrategia inicamente en precio, sino en calidad constante, cumplimiento

y estabilidad de abastecimiento, atributos valorados por importadores en Miami.

4.4.5. Politicas comerciales: descuentos, créditos y volimenes minimos

Las politicas comerciales propuestas buscan facilitar el ingreso de Susan Flowers al
mercado B2B de Miami, manteniendo un equilibrio entre atractividad para el importador y

sostenibilidad financiera para la empresa.
a) Volumenes minimos de compra

Se establece como referencia un volumen minimo semanal de 20 a 40 cajas, ya que este

rango:

e permite optimizar la logistica y consolidacion del embarque,
o favorece la rotacion eficiente de la produccion,
o reduce costos unitarios asociados a manejo, clasificacion y despacho,

o mejora la previsibilidad operativa tanto para exportador como para importador.

b) Condiciones de pago y crédito comercial
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Con base en lo identificado en entrevistas, se plantea otorgar crédito comercial de 15 a

30 dias, condicionado a:

o historial de compras y cumplimiento del cliente,

o validacion previa de referencias comerciales,

e acuerdos claros de entrega y reclamos.

e Formas de pago sugeridas:

o transferencias internacionales (wire transfer),

e giros del exterior,

e mecanismos comerciales acordados con el importador (por ejemplo, pagos

canalizados mediante su operador logistico, si aplica y es verificable).
¢) Descuentos y condiciones por fidelidad

Se contempla aplicar descuentos o ajustes de precio Unicamente bajo criterios

verificables, por ejemplo:

e incremento sostenido de volumen,
e Ordenes recurrentes (semanales),

e acuerdos por mix varietal o por temporadas.

Estas condiciones incentivan relaciones de largo plazo y pueden sostenerse porque el
mayor volumen genera economias de escala, reduce costos unitarios y mejora la eficiencia

operativa.

4.4.6. Canales de comercializacion

El canal de comercializacion seleccionado para la propuesta de exportacion se
estructura de manera directa y eficiente, iniciando con Susan Flowers como productor y
exportador, quien coordina la entrega del producto al agente de carga aérea o maritima
responsable del transporte internacional. A partir del arribo a Estados Unidos, la mercancia es
receptada por el importador mayorista en la ciudad de Miami, quien se encarga de la
nacionalizacidon, almacenamiento y posterior distribucion a floristerias, supermercados y

organizadores de eventos, que finalmente abastecen al consumidor final.

Figura 20

Canales de distribucion



SUSAN FLOWERS AGENTE DE CARGA
* Productor * Recepcidn
* Exportador * Embarque
* Transporte Interno * Transporte

Internacional

Nota. Elaboracion propia

IMPORTADOR

* Recepcion
¢ Nacionalizacién
e Distribucion

FLORISTERIAS /

SUPERMERCADOS

* Venta minorista

¢ Organizacion de
eventos

CLIENTE FINAL

¢ Consumo final
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Como alternativas, se consideran canales indirectos mediante un broker o alianzas con

distribuidores secundarios, los cuales podrian facilitar el acceso a nuevos clientes o nichos

especificos. Sin embargo, estos esquemas suelen implicar mayores comisiones y una menor

relacion directa con el mercado. Por esta razon, el canal principal definido prioriza la relacion

directa con el importador mayorista, el fortalecimiento de las relaciones comerciales y el

posicionamiento en el mercado objetivo.

4.4.7. Estrategia de promocion y comunicacion

La estrategia de promocion se enfoca en el contexto B2B del mercado de flores en

Miami, donde la decision de compra se basa principalmente en confianza, consistencia y

evidencia de desempeio.

a) Contacto directo y gestion comercial relacional

Se plantea un enfoque de prospeccion directa con importadores mayoristas mediante:

e presentaciones comerciales formales (perfil de empresa + portafolio),

e comunicacion profesional y continua,

e seguimiento sistematico a requerimientos, tiempos de respuesta y cotizaciones.

b) Visitas y verificacion en origen

Se propone invitar al importador (o a su representante) a conocer las instalaciones de

Susan Flowers. Esta accion permite:

. evidenciar practicas de cultivo, postcosecha y control de calidad,

. fortalecer credibilidad,

. reducir percepcion de riesgo al trabajar con un proveedor nuevo.
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¢) Envio de muestras comerciales

El envio de muestras es clave para que el importador evalte:

. uniformidad del tallo y boton,
. firmeza, vida en florero, apertura, presentacion,
. cumplimiento de especificaciones solicitadas.

Esto se recomienda especialmente en una etapa inicial de negociacion.

d) Participacion en ferias y espacios sectoriales

Se considera la participacion en ferias del sector floricola (por ejemplo, eventos

comerciales organizados por el gremio y espacios de networking), con el fin de:

. generar contactos,
. posicionar el portafolio,
. fortalecer la marca exportadora.

e) Herramientas digitales B2B

Se plantea reforzar presencia mediante:

. catalogo digital actualizado,

. fichas técnicas por variedad,

. canales de contacto directo (correo, WhatsApp Business, LinkedIn/portales
B2B),

. material audiovisual breve de procesos (si la empresa lo permite).

Estas herramientas facilitan una presentacion profesional y mejoran el alcance

comercial hacia compradores en Miami.

4.5. Estrategia logistica y operativa de exportacion

4.5.1. Cadena logistica de la exportacion de rosas

La cadena logistica de exportacion de Susan Flowers se estructura como un flujo
continuo de actividades y actores que aseguran la calidad, inocuidad, trazabilidad y puntualidad

del producto desde el cultivo hasta la recepcion por parte del importador en Miami. Debido a
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la naturaleza perecible de las rosas, el desempefio logistico depende principalmente de dos
elementos criticos: mantenimiento de la cadena de frio y cumplimiento de tiempos en cada

eslabon del proceso.

En este contexto, la cadena logistica integra cuatro etapas principales: (i) preparacion
del producto en origen, (ii) consolidacion y despacho de exportacion, (iii) transporte
internacional y (iv) recepcidn, inspeccion y distribucion en destino. Cada etapa cumple una
funcion especifica que contribuye a conservar las caracteristicas de calidad exigidas por el
mercado (firmeza del tallo, boton sano, frescura y vida en florero) y a reducir el riesgo de

pérdidas por variaciones térmicas, demoras o manipulacion inadecuada.



Figura 21

Cadena logistica de la exportacion de rosas
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4.5.2. Seleccion de operadores logisticos

La seleccion de operadores logisticos es un componente critico de la propuesta de
exportacion, considerando que las rosas requieren manejo especializado por su condicion
perecible y por la necesidad de asegurar puntualidad, temperatura controlada y minima
manipulacion. Por ello, Susan Flowers prioriza la articulacién con operadores con experiencia
comprobada en carga aérea perecible, infraestructura para manejo en frio y capacidad de

respuesta ante contingencias (reprogramaciones, demoras o congestion logistica).
a) Aerolineas / transporte internacional

En el transporte internacional se plantea trabajar con LATAM Cargo y Avianca Cargo,
dado que son aerolineas con alta participacion en el traslado de flores desde Ecuador hacia

Estados Unidos y cuentan con:

o frecuencia de vuelos y rutas hacia el mercado objetivo,
e procesos operativos orientados a perecibles,
e infraestructura y procedimientos de manejo con control térmico,

e capacidad para sostener tiempos de transito consistentes.

La eleccion busca reducir riesgos de pérdida de frescura, retrasos y reclamos

comerciales asociados al incumplimiento logistico.
b) Agente de carga / forwarder (origen)

Para la gestion logistica integral (reserva, consolidacion, documentacién operativa,
coordinaciébn con aerolinea y seguimiento), la propuesta contempla trabajar con
cargueras/forwarders con experiencia en el sector floricola, tales como Apolo, Logiztik

Alliance Group, Fresh Logistics y Panatlantic. La 16gica de esta seleccion se fundamenta en:

o especializacion en logistica de flores,

e conocimiento de requisitos documentales y operativos,

e experiencia en coordinacion de embarques con cadena de frio,

e capacidad de gestion ante incidentes (cambios de vuelo, retrasos,

desconsolidaciones).

Es importante sefialar que la propuesta plantea estos operadores como alternativas
viables; la seleccion final debe justificarse con criterios comparables (tiempo de transito,

cumplimiento historico, costos, soporte y capacidad operativa).
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¢) Agencia de aduana (Ecuador)

En el componente aduanero, se recomienda mantener el trabajo con el agente aduanero

con el que la empresa ya opera, debido a que:

e conoce los procesos internos y documentacion habitual de Susan Flowers,
e reduce riesgos por errores procedimentales,

o aporta continuidad operativa y eficiencia en tiempos de tramite.
d) Criterios técnicos para la seleccion (recomendacion metodologica)

Para justificar formalmente la eleccion de operadores, se recomienda incluir una tabla

breve de criterios, por ejemplo:

o experiencia en perecibles (flores),

e capacidad de manejo en frio,

e cumplimiento de tiempos (OTD),

e cobertura/rutas hacia Miami,

o atenciOn a contingencias y trazabilidad,
e costos y transparencia tarifaria,

o calidad del servicio (comunicacion/soporte).

De esta manera, la seleccion de operadores deja de ser “nominal” y se convierte en una

decision sustentada y coherente con los objetivos de la propuesta.

4.6. Aspectos legales, aduaneros y fitosanitarios

4.6.1. Requisitos y tramites en Ecuador

Para la exportacion de rosas hacia los distintos mercados internacionales, en este caso
especifico Estados Unidos, se exige el cumplimiento de una serie de tramites administrativos,

aduaneros, y fitosanitarios, los cuales se gestionan de manera secuencial antes del embarque.
Licencia de exportador

En primer lugar, la empresa exportadora debe contar con el registro activo en el
ECUAPASS, sistema administrado por el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE).

Este registro habilita a Susan Flowers como operador de comercio exterior y constituye un
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requisito previo indispensable para la transmisiéon de documentos aduaneros y la ejecucion de

cualquier operacion de exportacion.
DAE

La Declaracion Aduanera de Exportacion se gestiona a través del sistema ECUAPASS,
documento que consolida, la informacién comercial, logistica y tributaria de embarque; es
transmitida electronicamente por el SENAE antes del despacho y se valida una vez que la

mercancia se encuentra lista para su salida.
Certificados Fitosanitarios de Exportacion

Es emitido por Agrocalidad, entidad encargada del control sanitario vegetal en Ecuador.
Este documento certifica que la empresa cumple con los protocolos para el control de 4caros y
Thrips, y se gestiona tras una inspeccion fisica de la carga, generalmente 48 horas previas al

embarque.
Factura Comercial

El exportador debe emitir la factura comercial, en la cual se detallan los datos del
exportador, importador, descripcion del producto, cantidad, valor FOB y condiciones de venta.
Es elaborado por la empresa exportadora y forma parte del expediente obligatorio para la

aduana y el importador.

Finalmente, se complementa el proceso con documentos adicionales como la lista de
empaque (packing list), el registro en el sistema GUIA de Agrocalidad, la guia aérea (AWB)),
commercial invoice. Todos estos tramites se concentran en la etapa previa al embarque,
garantizando que la mercancia cumpla con las exigencias legales y técnicas para su salida del

territorio ecuatoriano.
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Figura 22

Declaracion Aduanera de Exportacion

REPUBLICA DEL ECUADOR
DECLARACION ADUANERA DE EXPORTACION ﬁ
Consulta del detalle de la declaracion de

| MNumero de DAE | (535-2026-40-00168163

Informacion de general
Cadigo del distrito QUIT: Cadigo de régimen EXPORTACION DEFINITIVA

Tipo de Despacho | CESPACHO NORMAL Cadigo del declarante | 16009423
Fecha de Aceptacion | 22/01/2026 10-43.05

Informacidn de Exportador

PEDRO

Direccion del E}[pﬂﬂﬂﬂ]’ CANTON CAYAMBE, PARROQUIA AYORA. CALLE PRINCIPAL S/N A 150 MTS DEL BARRIO SANTO
DOMINGD DE GUZMAN

Mombre del exportador | QUIMBIAMEA QUIMBIAMBA | Teléfon del exportador | 022138715

Nomero de documento | BUC-1703630838000 Ciudad del exportador | CAYAMEE
CIIU | CUCTIVO OF CEREALES ¥ GTROS Himern de documentn de declararte | HUC- 1705630836001
CULTIVOS W.CP.
Mombre del declarante | QUIMBIANMEA CLIMBIAMER PEDHRD

Direccidn del declarante | CANTON CAYAMBE, PARROQUIA AYORA. CALLE PRINCIPAL S/N A 150 MTS DEL BARRIO SANTO
DOMINGD DE GUZMAN

Cﬂdi}] de forma de | A CONSIGNACION l::jqjgu de moneda | DOLAR ESTADDUNIDEMSE

Informacion de carga

Puerto de carga gﬂlllg;.:.ﬂRI%HL SUCRE Puesrta privado desde donde embarca | ---NULL---
Puerto I:IElEgﬂ:hn de desting ﬁrlz.l'-:.-r;.:’lc[‘!:lzlil’ﬂl-mlﬁml DOWNTCWN Fecha de la carta de | 032026
Nombre del
Direccion del
Ciudad del | Mians 'rw de carga CARGA SUELTA
Almacen de lugar de | [21000004] ZPE QUG Medio de transporte | AEREC

Pais de destino final | ESTADDS UNIDDS

Totales
Codigo de moneda DOLAR ESTADOUNIDENSE Tipo de cambio | 1
Total moneda transaccion | 90000 Cantidad de item | 1
Peso neto total | 150 Peso total | 170
Cantidad total de bultos | 20 Cantidad de | ¢
Cantidad total de unidades | 10000 Cantidad total de unidades | 10
fisicas comerciales
Codigo de la mercancia de Codigo de solicitud de aforo
despacho urgente
Fecha de primer ingreso Fecha de primer

Nota. Elaboracion propia
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Figura 23

Certificado del cumplimiento del Protocolo para control de Thrips

REPUBLICA
DEL ECUADOR

Oficio Nro. AGR-AGC/Z2/PICHINCHA-2025-001621-0OF

Quito, D.M., 08 de mayo de 2025

Asunto: DDATHM-OTCOM-UDATEVOM-2025-00464: Centificacion del complimdento del “Protocolo para
certificacion de lugares de produccidn y centros de procesamiento de ornamentales para el control de thrips
(Familia: Thripidae ) en Ecuador

Sefior

Pedro Quimbiamba Quimbiamba
Gerente General

SUSAN FLOWERS

En su Despacho

D e comsideracion:

En respuesta a la solicitud ingresada en el sistema institwcional de la Agencia de Regulaciin y Control Fito y
Foosanitario, con cidigo mternos Mo, DDATM-OTCK-UDATEVCOE-2025-00464, medianie el cwal solicita
inspeccatn para la cemificacidn del cumplimiento del “Protocolo para cemificacuin de lugares de produccidn y
centros de procesamiento de omamentales para el control de theips (Familia: Thripidae) en Ecvador® y en
cumiplimiento a Lo dispuesis en la Ley Organica de Sanidad Agropecuaria, publicada en Registro Oficial Mo, 27,
del (3 de julio de 2017, la Agencia de Regulaciin v Control Fito y Zoosanitario, otorga La:

"CERTIFICACION DE LUGARES DE PRODUCCION Y CENTROS DE PROCESAMIENTO DE
ORNAMENTALES PARA EL CONTROL DE THRIPS (FAMILIA: THRIPIDAE) EN ECUADOR"

Rapdn Sockal: QUIMBILAMBA QUIMBIAMEA FEDRO
RUC: 1703630838001,

Areas de operacion:

103630830011 TOXHHR03

1T03GI0EIRO01. 1 TOHMG03

Cultive: rosa {Fosa sppo)

La Agencia podra realizar inspeociones periddicas sin preveo aviso para venficar el cumplimiento de los
térmainos de esta centificacidn. En caso de detectarse incumiplimiemos o notficarse irregularidades por instancias
internacionales, la Agencia procederd a revocar la certificacin, va sea de manera temporal o definitiva, sin
perjuicio de kas sanciones legales aplicables.

La presente Certificacidn tiene una vigencia de dos (2) afios cabendario y deberd ser renovada con 30 dias de
anticipacitn a la fecha de caducidad.

Vilido desde:  13/1272024 Hasta: 131202026

Con sentimientos de distinguida conssderacidn.

AlenLansente.

Nota. Elaboracion propia
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Certificado del cumplimiento del Protocolo para el control de acaros

REPUBLICA
DEL ECUADOR

Oficio Nro. AGR-AGC/Z2/PICHINCHA-2025-001622-0F

Quito, D.M., 08 de mayo de 2025

Asunto: DDATO4-OTOM-UDATEVO0-2025-00064: Cumplimieno del “Protocolo para cemificacidn de
lugares de producciidn wo centros de procesamiento de rosas de exportacidn para el contrel de dearos en
Ecuados®

Seibor

Pedio Q‘.Imll‘rimt‘lhu Quimbiunm
Gerente General

SUSAN FLOWERS

En su Despacho

D i comsideracion:

En respuesta a la soliciied ingresada en el sistema institwcional de la Agencia de Regulacidn y Control Fito
Foosanitario, con oidigo intemoe Mo, DEATM-OTCM-UDATEVCOM-2025-00464, mediante ¢l cual solicica
inspeccitn para Lo cemificackin del cumplindento del “Protocolo para el control obligatomno de dcares en lugares
win sitios de produccidn de rosas de exportacion” ¥ en cumplimiento a bo dispuesto en la Ley Orginica de
Sanidad Agropecuariy, publicada en Registro Oficial N%27, del 03 de pulio de 2007, la Agencia de Regulacoin ¥
Control Fito y Foosanitario, otorga la:

“CERTIFICACION DEL PROTOCOLO PARA EL CONTROL OBLIGATORIO DE ACAROS EN
LUGARES Y/0 SITIOS DE PRODUCCION DE ROSAS DE EXPORTACION"

Razdn Seclal: QUIMBLAMBA QUIMBIAMEBA PEDRO
RUC: 1703030835001 .

Areas de operaciin:

TT03GI0E3E00 1.1 TO20803

TT03GI0E3R00 1.1 TO2603

Cultive: roza (Rosa spp.)

La Agencia poded realizar inspecciones periddicas sin preveo aviso para wvenficar el cumplimiento de los
térmimos de esta cenificacion. En caso de detectarse incumplimientos o notificarse irregularidades por instancias
imemacionales, la Agencia procederd a revocar la cenificacadn, va sea de manera temporal o definitiva, sin
perjuicio de las sanciones legales aplicables.

La presente Certificacidn tene una vigencia de un (1) afo calendario v deberd ser renovado con 30 dias de
anticipacion a la fecha de caducidad.

Viillde desde: 30709/2024 Hasta: M2H025

Con sentimientos de distinguida conssderacidn.

Alenlanenle.

Nota. Elaboracion propia
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Figura 25

Commercial Invoice (Documentacion adicional solicitada por el cliente)

COMMERCIAL INVOICE
Shiper Name and Address Packing List Country Code Date:
QUIMBIAMBA QUIMBIAMBA PEDRO 0043740 | EC | 31/01/2026 |
BARRIO SANTO DOMINGO DE GUZMAN AWE:
CAYAMBE - ECUADOR 1459089 7541 |
PHOME: 38719 - 0969341849 susanflowers li@hotmail.com T
EMAIL: susanflowersli@hotmail.com 2
- 602000360 |
Marieling rame CLAVE DE ACCESO
QUIMBIAMBA QUIMEIAMBA PEDRO |
"AIRLINE
Consignee Mame and Address |
GLOBAL ROSES
MIAMI FREIGHT FORWARDER
GREEN LOGISTICS |
T. OF SALE
PHOME:

FIXE PRICE |
mp. 6.8% romsan psslz}:iﬁh:ﬁamssma
Tcoterm e

1703630838001.17020803
BOX | FIECE "DESCRIFTION I STEMS |SGP| NANDINA [ HTS # BUNCH | PRICE ] TOTAL |
CAIAS |PIEZAS DESCRIPCION ONCHES FRECIO

HE 35

| ROSAS wso | A | | | &5 | 053] 555000

[P1Ezas | 35 [FuLLBOXES| 17.50 10,500fwelGHT|  131.25 usp | $ 5,550.00

SGP 377.40

TOTAL USD 5,927.40

Name and Title of Person Preparing Invoice

WVENTASL
gerencia

CUSTOM USE GHLY

LUSDA, APHIS, PRG. Use Only

The flowers and plants on this inveice where wholly grown in ECUADOR

Nota. Elaboracion propia



Figura 26

Factura comercial

. ==
(72i%)
b
Paga 10f1

CUSTOMER GLOBAL ROSES

QUIMBIAMBA QUIMBIAMBA PEDRO
RUC: 1703630838001

BARRID SANTO DOMINGD DE GUZMAN

022158710 - 00603 B4 susanfowersl@hotmail.oam

INVOICE:

105

0043740

DATE 31/01/2026

CONSIGNEE GLOBAL ROSES M.AW.B 145-9089 7541 DUE  02/03/2026
ADDRESS  MIAMI HAW.B 602000360 DAYS 30
CARRIER GREEM LOGISTICS
DAE 05520264000166163
SELLER EVELIN MEIJIA COUNTRY ESTADOS UNIDOS
WARIETY [ SIZE STEMS | GRADO [Tot. STEM[PRECI TOTAL |
[# BOWpOX T VARIEDAD STxB|OTR[30] 40 50 [ 60 [ 70 [ 80 [ 90 [100[110[120T. TALLOSJUNIT. &
i- HE [MIX VALENTIN 13 og 17q 2,100.0 050 1,050.00
12 HE [MIX PINK 1o 1 1,500, 0] o5 75000
533 | HB [RED ¥ of 52 6,300.0] 0.59 3,465.0
2] HE [MIX HOT PIRK o 2q 300,04 0.5 15000
5 HE [RAINBOW ] og | T, 044 1a6.0
o0 875 10,500
[TOT.BOX 17.50 [5LE TOTAL 5,550.00
[TOT.BOUNCH. B7 CISCOUNT 0.00
[TOT. STEMS 10,500 VA o0
TOTAL USDH 5,550.00
FULLY GROWN IN ECUADOR DOLLAR '

Nota. Elaboracion propia




Figura 27
Packing List
NN QUIMBIAMBA QUIMBIAMBA PEDRO
) 1703630838001
@%ﬁ BARRIO SANTO DOMINGO DE GUZMAN
b ._.) 022138719 (969341849
L PACKING LIST 0043900 DATE 07/02/2026 |
CUSTOMER ~ BURUB M.AW.B 365-98326130
CONSIGNEE ~ BURUB HAWB EBFI00226288
CARRIER EBF CARGO
ADDRESS KAZAKSTAN COUNTRY KAZAKSTAN
VARIETY SIZE STEMS / GRADOD T. STEAM
# BOX [BOX T VARIEDAD OTR. | 30 50 | 60 | 70 | 80 | 90 | 100 110 120 |T TALLOS
T | |MONDIAL RUJGB] 20 .0 1 2
00 1
TOT.B0X 0.50
TOT.BOUNCH. 10
TOT. STEMS 250

Nota. Elaboracion propia
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Figura 28
Air Way Bill

134 Ui | oszenas

134 - 1525046

T-p-pllr"l MName and Address
TERANFLOWERS 5.4
ECTIATHIER
CAMMNO A CUMNIBLURO - 4KM

Telft +593 060 GR9 B3 /2764539

B ML LAHLE

ATR WAY BILL

Avidnia Cargo
Av. Hepuhliza del Salvador
34107 v Sulza

AR CTPIAS |2 5 [F FETA CARTA I MOETE ATRARSN (RERINAITS Y
TENE L& ME WA VALDEE

ot oy bl i [ Peresra b agEd descrin i soepanch. P G s
I SPErTE P Sasis | oosdichin il Pl s O SRR Y
TINFORESE A LAS {TINTHCRIES [ DIOSTRATE: AL DNERED
TOMMA LA MERCANCIA MDA STR TRARSNNE TA T FE
{FTRCEE MITDEE, INCLUED FOR CARRITERA

{F MR OTRO TRANSIOETIRTA & MITNOS LU 13
ISETRICTERES IRFITINCAS PR TN TEAERE
N T FEMRENTE DUNOCTENTD Y EL IR ACTEFTA DUE LA
IXHTHTES MHMA SFE TEARSNEETARL

A& TRAVES [N FUNTOS I8 PSCALA INTIRWITENS CUIE FL TRARSMIRTIRTA
{{EIOIRE AFRINTADNIS. 55

LEARLA, |4 ATTSCH N O EXPEINIOR SOnar ml
[H: AESTTASATHL DAL TH LIS TRAMSITETISTAS™

IAFITENR O

AV RIHIEE | IVETACIO™

Unmslgnes s Mamee anid Addness
ROSE CONNECTION INC
ESTADOS UNIDOS

Ti81 LA TUERA BLVD. - PO
452178 LOS ANGELES,

CA QN5

Telf: (310 337 6004

Issuling Carrier’s Agent Mame and

Cliry

Logyiransexpress 5. Al

Calle A, Lote N2E, Barrio Cucrpo die
Bomberos, Carapungo, Via a, Quito
1 AT

LR AT A
IFEL AGENTE
0111050,/016

AERUPFLUER T DE SALIDA (IMEECC. 1°
THRANSPUORTISTA]Y RUTA S{HLCITADA
Acropucrte [ntemacional Mariscal

IO IR CORTARLE Accounting Lnfeimazon

Avianca\,

A STAR ALLIAMCE MEMBER 1':_3"

Nota. Elaboracion Propia

Suene
A T TRARSFLURT | A POR ) POR 0D Val.ik VALK
Tk DECT AR A DECI.
I Fafs AU ANAS
I5TA r
LAY t:.". AY USD TRANSPRTE Y
AVIANCA CARGD | - w¥I

A EA PR T THE THES TS D YUELCY| WUEL YVALLKRE SECURCE 51 EL TRAMNSPORTISTA OFRECE L™

ﬁ..\_'||_|F|u|_'r'_|_| i w ASELLUEA SECURGY ESTE FS SCALICITADC BE

Internacional de L FECHA | FECH | CONFORMIRAL COF 145 CONDICHISES Al

FISCITING M i o | oA i DORSD INIQUESE FX CIFRA FL VALOR

Al |g'|.'|.L':i : ASEGURAND BN LA CASILLA FESOVITSA TR

WAL ASECTURADODY
IRATES I IS THIMT RIS FARA MANIMULACION
Mieticacion: Mastener a 4 srados centigradas
w1
= ED e TAREA TFiih A CONRAR TARIA TOITAL RATURALIZA Y CANTIIAD

e LT ESPTCINECA ARG [HE LA MEHCASCLA

20 240 240 10.98 2.635,20 FREEDOM ROSA
&0 CM
105MISKIS
HALF BOX
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4.6.2. Requisitos y tramites en Estados Unidos (Miami)

El ingreso de rosas frescas al mercado estadounidense implica el cumplimiento de un

conjunto de requisitos fitosanitarios y aduaneros establecidos por las autoridades competentes

del pais. Estos controles tienen como finalidad proteger la sanidad vegetal, garantizar la

trazabilidad y asegurar que las operaciones de importacion se desarrollen conforme a la

normativa vigente.

En este contexto, el conocimiento de los lineamientos que se detallan a continuacion,

resulta fundamental para una insercion ordenada y competitiva de Susan Flowers en el mercado

de Miami.

Requisitos principales de USDA-APHIS

Certificado Fitosanitario de Exportacion: Documento obligatorio emitido por
Agrocalidad, que certifica que las rosas estan libres de plagas.

Inspeccion fitosanitaria en el punto de ingreso: APHIS puede realizar
inspecciones fisicas y documentales a la carga de arribo.

Cumplimiento de tratamientos fitosanitarios: En caso de deteccion de riesgo,
APHIS puede exigir tratamientos, reexportacion o destruccion del producto.
Cumplimiento de regulaciones de importacion vegetal: Aplicables a flores

cortadas, segun el Plant Protection Act y normativas complementarias.

Requisitos principales de U.S. Customs and Border Protection (CBP)

Declaracion de importacion: Presentacion de la documentacion comercial y
aduanera por parte del importador.

Factura comercial: Descripcion de producto, valor FOB, pais de origen y datos
del exportador.

Lista de empaque: Detalle del numero de cajas, contenido, peso.

Cumplimiento de normas de embalaje: Cajas sin presencia de tierra o materiales
vegetales.

Etiquetado del producto. ldentificacion del pais de origen, tipo de producto y
exportador.

Pagos de tasas y cargos aplicables: posibles tarifas por inspeccién, manejo o

almacenamiento.
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4.6.3. Gestion de riesgos regulatorios y de cumplimiento

La exportacion de rosas frescas hacia Estados Unidos implica una exposicion
permanente a riesgos regulatorios y de cumplimiento, derivados tanto de exigencia
fitosanitarias como de procedimientos aduaneros estrictos. Identificar estos riesgos resulta
fundamental para reducir contingencias que puedan afectar la continuidad operativa, la

rentabilidad y la relacién comercial con el importador.

Entre los principales riesgos se encuentran el rechazo o retencion de la carga por
presencia de plagas, lo cual puede ocurrir durante las inspecciones realizadas por USDA-
APHIS en el punto de ingreso. Asimismo, se consideran relevantes errores u omisiones en la
documentacion, como inconsistencias en la factura comercial, el certificado fitosanitario o la
declaracion aduanera, que pueden generar demoras, costos adicionales o sanciones. A ellos se
suma el riesgo asociado a cambios normativos en materia fitosanitaria o aduanera, asi como
demoras en aduana ocasionadas por inspecciones intensificadas o congestion operativa en

aeropuertos.
Errores o inconsistencias en la documentacion

Para mitigar este riesgo, la empresa debe aplicar una revision documental cruzada antes
del embarque, verificando coherencia entre factura comercial, lista de empaque, certificado
fitosanitario y declaracion aduanera. En caso de observaciones en aduana, asignar un
responsable para realizar correcciones inmediatas, reduciendo tiempos de retencidon y costos

adicionales.
Cambios normativos fitosanitarios o aduaneros en EE. UU.

Como plan de contingencia, Susan Flowers debe estar en constante actualizacion acerca
de los aspectos regulatorios y ambientales de ingreso con fuentes oficiales, permitiendo una
actualizacion temprana ante cambios normativos. Adicionalmente, se prioriza el cumplimiento
de estdndares superiores a los minimos exigidos, reduciendo la probabilidad de impactos

negativos antes nuevas regulaciones.
Demoras en aduana o congestion operativa

Trabajar con vuelos programados en horarios de menos congestion y con agentes
logisticos especializados en carga perecible. En caso de retrasos, coordinar el uso de cuartos
frios del importador o del operados logistico, preservando la calidad del producto mientras se

completa el proceso de liberacion aduanera.
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Pérdidas economicas por mermas o deterioro del producto

Contemplar el uso de seguros de carga adecuados para productos perecibles y la
programacion de embarques escalonados, evitando concentra grandes volumenes en un solo
envio. Esta estrategia permite limitar la exposicion financiera y garantizar continuidad en el

abastecimiento, incluso ante contingencias imprevistas.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.2 Conclusiones

La investigacioén consolidd un marco conceptual claro sobre inteligencia de mercados,
comercio exterior y exportacion de rosas, permitiendo comprender como la informacién del
entorno (demanda, competencia, regulaciones y logistica) se convierte en un insumo técnico
para disminuir la incertidumbre y sustentar decisiones de internacionalizaciéon en empresas

floricolas ecuatorianas como Susan Flowers.

El marco metodologico aplicado, con enfoque mixto, alcance exploratorio—descriptivo
y disefilo no experimental de corte transversal, resultdé pertinente para el estudio. La
combinacion de revision documental, encuestas y entrevistas permitio levantar evidencia
suficiente para caracterizar el mercado objetivo, identificar criterios de compra y contrastar
hallazgos entre fuentes, fortaleciendo la coherencia y utilidad de los resultados para fines de

propuesta.

Con base en los resultados de la inteligencia de mercados, se disefid una propuesta de
exportacion para Miami (Florida) viable y coherente con las capacidades de Susan Flowers,
integrando: (a) definicion del producto exportable y parametros de calidad, (b) estrategia
comercial orientada a importadores/distribuidores mayoristas, (c) estructura logistica
priorizando cadena de frio y operadores especializados, y (d) cumplimiento normativo y
fitosanitario para reducir riesgos de retencion o rechazo. En conjunto, la propuesta se sustenta
en atributos valorados por el mercado (calidad constante, cumplimiento y confiabilidad), y en

una planificacion operativa que favorece relaciones comerciales sostenibles.

5.2 Recomendaciones

o Se recomienda a Susan Flowers incorporar la inteligencia de mercados dentro
de su planificacion estratégica, con el fin de fortalecer su proceso de
internacionalizacion y anticiparse a cambios en el comercio global.

. Es aconsejable que la empresa continue fortaleciendo sus procesos logisticos y
de control de calidad, priorizando la estandarizacion de la postcosecha y el
trabajo con expertos en el mercado floricola, con el fin de mantener la
consistencia del producto y consolidar relaciones comerciales a largo plazo con

sus clientes actuales y futuros.
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Se sugiere ampliar progresivamente el portafolio varietal orientado al segmento
premium no solo para el mercado estadounidense, sino de los distintos mercados
que maneja la empresa, que permita mejorar el posicionamiento y la rentabilidad
de la oferta.

Para futuras investigaciones, se sugiere profundizar el andlisis en otros
mercados potenciales para la exportacion de rosas ecuatorianas, asi como
incorporar estudios comparativos entre los destinos, analisis de costos mas
detallados o evaluaciones de sostenibilidad, que complementen y amplien los

aportes del presente trabajo.
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7. ANEXOS

7.1 Anexo 1: Entrevista Gerente General Susan Flowers

Preguntas
1. ;Como describiria la historia y evolucion de Susan Flowers?

Susan Flowers es una empresa familiar, fundada en el afo 2012, iniciamos siendo
proveedores para otras empresas, con pequeios bloques de produccion y pocas variedades de
rosa, sin embargo, con el tiempo construimos nuestra propia postcosecha para el proceso de
nuestras rosas y en el afio 2014 iniciamos nuestras exportaciones ; nuestro producto se
encuentra 12 afios en el mercado internacional, con una evolucion significativa en el entorno
comercial con presencia en varios paises del mundo y actualmente contamos con amplia

capacidad productiva de variedad de rosas.

2. (Considera usted que la calidad de su producto es competitiva

internacionalmente?

Si, la calidad de rosas que nosotros ofrecemos es altamente valorada por nuestros
clientes, incluso nuestro enfoque ha estado mas focalizado en paises de Europa y Asia debido
a que nuestras rosas presentan medidas de 120 a 130 centimetros, y son mejores percibidas en
esos continentes, con una excelente rigidez y tamafio de botdn, garantizando ademas la

durabilidad de las mismas por nuestros controles de plagas con tratamientos quimicos.
3. ¢(Qué mercados consideran prioritario y por qué?

Como empresa nuestras operaciones han tenido un mayor impacto y rentabilidad en
mercados como Kazajistan, Reino Unido, Emiratos Arabes y Turquia, sin embargo,
internacionalmente contamos con una presencia comercial en alrededor de 24 destinos. Y
Estados Unidos es uno de los mercados potenciales que consideramos prioritario para nuestra
empresa, porque es de lo mayores importadores a nivel mundial de flores, de hecho, es nuestro

séptimo mercado mas comercial.
4. (Cuales son las principales fortalezas de Susan Flowers frente a otras floricolas?

Susan Flowers presenta fortalezas principales como la calidad constante en nuestras

rosas, el control del proceso productivo y la experiencia en las preferencias comerciales de
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cada cliente. A ello se suma el cumplimiento de los certificados fitosanitarios, adaptacién a los

cambios comerciales, flexibilidad y conocimiento sobre el mercado floral.
5. ¢Qué debilidades internas cree que deben mejorar antes de crecer en ventas?

Entre las principales debilidades creo que seria la necesidad de fortalecer la
planificacion logistica y la gestion comercial internacional. Otro aspecto importante seria la
estandarizacion de procesos internos orientados a mayores volimenes de exportacion y a una

demanda mas exigente.
6. ¢Qué expectativas tiene sobre el mercado de Estados Unidos?

La empresa percibe al mercado estadounidense como altamente competitivo, y con

oportunidades claras para proveedores que ofrezcan calidad, confiabilidad y cumplimiento.
7. ¢Qué nivel de riesgo esta dispuesto a asumir la empresa al entrar a este mercado?

Susan Flowers manifiesta una disposicion a asumir un nivel de riesgo moderado. La
estrategia se orienta a minimizar riesgos financieros y operativos mediante volimenes

manejables y acuerdos claros con importadores.

8. (Como espera que los resultados de este trabajo de titulacion apoyen en la toma

de decisiones?

Espero que los resultados del presente trabajo sirvan como una herramienta técnica para
respaldar decisiones estratégicas relacionadas con la exportacion. Esta informacion permitiria
reducir la incertidumbre, e identificar oportunidades reales de mercado y orientar la

planificacion comercial.

7.2 Anexo 2: Entrevista responsable del Departamento de Ventas.
Preguntas

1. (;Cual es la capacidad productiva mensual disponible para exportar?

Aproximadamente de manera mensual se produce alrededor de 392.426 tallos, aunque
esto puede variar acorde a los ciclos de cosecha, el tiempo estacional y la demanda del mercado

en picos por festividades.

2. (Qué mercados internacionales atienden actualmente?
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Actualmente la empresa tiene presencia comercial en 24 destinos comerciales,

repartidos en Asia, Europa y Norteamérica.

3. (Qué requisitos logisticos (tiempos, empaques, cadena de frio) pueden cumplir

hoy?

Actualmente, la empresa se encuentra en la capacidad de cumplir con tiempos de
entrega y cantidades requeridas por nuestros clientes, contamos con materiales de calidad en
conjunto con un proceso de empaque adecuado para preservar la calidad del producto durante
su transporte, mantenemos el control de la cadena de frio desde la postcosecha hasta la entrega

en la carguera designada, asi conservamos la frescura y vida util de las rosas.
4. ;Qué certificaciones manejan y cuales podrian obtener?

Cumplimos con los requisitos esenciales exigidos para la exportacion de rosas, entre
los que destaca el Certificado Fitosanitario emitido por Agrocalidad, el cual garantiza la
ausencia de plagas y el cumplimiento de las normas del pais de destino. Asimismo, se cuenta
con el registro en el sistema GUIA de Agrocalidad, que valida los sitios de produccion y
comercializacion. A nivel aduanero, la empresa se encuentra registrada en el ECUAPASS,
requisito obligatorio ante el SENAE. Y como parte indispensable para el ingreso al mercado

estadounidense es importante cumplir con los requisitos de USDA-APHIS.

5. ¢Qué condiciones comerciales suelen ofrecer (Incoterms, plazos de pago,

frecuencia de embarques)?

La empresa opera bajo el Incoterm FOB para todas sus exportaciones. En cuanto a las
condiciones financieras, manejamos plazos de pago que oscilan entre los 20 y 30 dias de
crédito, de acuerdo con el perfil del cliente. Respecto a la logistica, la frecuencia de embarques
es alta, enviamos pedidos entre 4 a 5 dias en semana, y en temporadas especiales como Valentin

hasta los 7 dias de la semana.
6. ¢Qué problemas han tenido en operaciones de exportacion anteriores?

En experiencias previas, hemos enfrentado desafios vinculados a la coordinacion
logistica y a retrasos ocasionados por factores externos, como disponibilidad de vuelos o
congestion en aeropuertos. Anteriormente nuestra capacidad productiva era menor por lo que
no lograbamos abastecer todas las ordenes o en algunos casos se presentaron ajustes necesarios

en empaques para cumplir plenamente con las expectativas del cliente. Inicialmente lo mas
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complejo fue la adaptacion a los requisitos documentales y fitosanitarios necesarios para

exportar.

7. ¢Qué tipo de cliente en EE. UU. consideran mas adecuado para la empresa y por

qué?

Para Susan Flowers es mas adecuado un distribuidor o importador mayorista, porque
las 6rdenes de compra son mas frecuentes, incluso varios clientes tienen sus ordenes fijas,
ademas adquieren un mayor volumen de cajas, ofrecen mejores precios que los minoristas y

pagos mas puntuales.

8. ¢En qué aspectos estarian dispuestos a adaptarse segun las exigencias del mercado

objetivo?

La empresa estaria dispuesta a adaptarse principalmente en aspectos relacionados con
estandares de calidad, certificaciones y requisitos fitosanitarios exigidos por el mercado
estadounidense, ademas como empresa estamos dispuestos a adecuar nuestra oferta acorde a
las preferencias del cliente en cuanto a variedades, calibres y presentacion. También es
importante si es necesario, ajustar los procesos logisticos y de produccién para garantizar

puntualidad y la conservacion del producto.

7.3 Anexo 3: Entrevista Cliente Internacional
Preguntas

1. (A qué se dedica su empresa y cual es su rol en la cadena de flores?

Nuestra empresa se dedica a la importacion y distribucion mayorista de flores frescas,
principalmente hacia floristerias, supermercados y organizadores de eventos. Actuamos como

intermediarios entre los productores internacionales y el mercado minorista estadounidense.
2. (Como describiria la demanda de rosas en Miami-Florida en los ultimos afios?

La demanda de rosas se ha mantenido estable, con picos muy marcados en fechas clave
como San Valentin, Dia de la Madre y bodas. En los ultimos afios hemos notado una mayor

preferencia por rosas de alta calidad y variedades premium, incluso a precios mas elevados.

3. ¢(De qué paises provienen principalmente las rosas que ustedes adquieren?
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Principalmente importamos rosas de Ecuador y Colombia. En menor proporcién
adquirimos producto de Kenia y productores locales de Estados Unidos, aunque estos ultimos

no cubren toda la demanda.

4. ;Qué percepcion tiene sobre las rosas ecuatorianas frente a otros origenes?

Las rosas ecuatorianas tienen una excelente reputacion en el mercado estadounidense.
Se destacan por el tamafio del boton, la longitud del tallo, la intensidad del color y su mayor

vida en florero, lo que las hace muy atractivas para segmentos premium.

5. ¢Cuadles son los criterios mas importantes al seleccionar un nuevo proveedor?

Valoramos principalmente la calidad constante, el cumplimiento en tiempos de entrega,
la capacidad de volumen, certificaciones fitosanitarias y de sostenibilidad, asi como una

comunicacion clara y profesional.

6. ¢Qué problemas han tenido con proveedores actuales?

Algunos problemas recurrentes han sido inconsistencias en la calidad, incumplimiento
de cantidades, retrasos en entregas y embalajes inadecuados que afectan la frescura del

producto.

7. ¢Qué condiciones comerciales y logisticas considera ideales?

Preferimos trabajar bajo el Incoterm FOB con pedidos semanales. Los plazos de pago

habituales son entre 15 y 30 dias, dependiendo de la relacion comercial con nuestro proveedor.

8. ¢En qué nichos cree que todavia hay espacio para nuevos productos en su

mercado?

Desde mi punto de vista, existe oportunidad en el nicho de rosas premium de colores
poco comunes o variedades que se producen en menor cantidad, ademas el mercado de rosas

tinturadas también es un mercado en crecimiento continuo.

9. ¢Qué deberia ofrecer una empresa como Susan Flowers para que usted lo

considere como proveedor?
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Susan Flowers deberia ofrecer calidad uniforme, cumplimiento estricto en tiempos,
flexibilidad en pedidos, precios competitivos y una propuesta clara de valor, como variedades

diferenciadas o un enfoque en sostenibilidad y trazabilidad.

10. ;Hay algin aspecto adicional sobre este mercado de rosas que considere

importante mencionar?

El mercado estadounidense es muy exigente y competitivo. Mas alla del precio, se
valora la confiabilidad del proveedor y la capacidad de construir relaciones comerciales a

largo plazo basadas en confianza, transparencia y calidad constante.
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7.5 Anexo 5: Fotografias Empresa Susan Flowers
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