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INTRODUCCION

El siguiente trabajo investigativo consiste eniraalun estudio para la elaboraciéon de
un Plan de exportacion de brécoli de la empresa RAOSES S.A de la ciudad de

Quito a Florida — Estados Unidos.

Ecuador se ha consolidado como uno de los prirespgaises productores y
exportadores de brocoli, en donde los cultivosotamt extension como en produccion
tienen un marcado dinamismo. Casi toda la prodanad@brécoli (99%) ecuatoriano se
concentra en la region de la Sierra, en donde @atppichincha, Imbabura y Carchi
son las principales provincias productoras. Valpdaa resaltar que la provincia del

Cotopaxi, produce alrededor del 70% de todo elddrécuatoriano.

La empresa actualmente esta creciendo y se haocegpdctativas en la posibilidad de
buscar nuevos nichos de mercado, por ende la bdsgleenuevos productos que sean
de gran aceptacion, dada la importancia de esthurgey el aumento de la demanda de
la misma a nivel internacional, se cree factibleléboracion de este estudio.

Si bien el brécoli es un producto no tradicionalhseconstituido como el producto
estrella dentro de esta categoria, y este es etldinestudio que se realizara, la
exportacion y aceptacion de un producto no tradalien el mercado internacional que

genere cifras rentables, para el productor, losecoiantes y el pais en general.



1.

1.1

CAPITULO |

GENERALIDADES DE LA EMPRESA OK ROSES S. A.

ANTECEDENTES

1.1.1. RESENA HISTORICA

La empresa se crea y constituye mediante EscriRutagica solicitada por sus
accionistas Maria Elena Ramos Flor y Silvia Adrig&&amos Flor ante el Notario
Vigésimo Octavo Dr. Jaime Andrés Acosta Holguin@ahton Quito, Provincia de
Pichincha, en afio de 2001, La Superintendenciampaiias le otorga la
personeria juridica como una Sociedad Anénima aam6n social denominada:
“OK ROSES S. A., cuyo objeto social es el de comérar, distribuir y exportar

rosas, en todas sus variedades dentro y fuerate p

OK ROSES S.A. esta ubicada en la ciudad de Quientnas que la plantacion esta
ubicada en la Provincia de Cotopaxi, sector de #daq Esta zona ofrece las

mejores condiciones climaticas del Ecuador pacaléivo de rosas y de brocoli.

Cuenta con una superficie de 5 hectareas, queyemtid hectareas de invernaderos
y 2 hectareas destinadas a oficinas, reservoriegda, post-cosecha, cuartos frios,

riego, bafios y duchas, vestidores, comedor, aerdeyy de recreacion.

Las rosas son cultivadas para dar alegria al muAdemas en sus diferentes
procesos de produccion no descuidan la protecceinntedio ambiente y la
naturaleza, con lo cual se garantiza un productdtdecalidad ecoldgica y social.

La empresa esta consciente de que el éxito y resui@mto internacional de su
producto se ha logrado gracias a la eficiente lapgr realiza todo su talento

humano.

! Escritura Puablica de Constitucion. Superintendedei Compafiias, 2001.



OK Roses S.A., procura constantemente la busgdedsstandares sociales y el
bienestar y crecimiento mediante la implementaeigtnicta de normas de gestion
administrativa y financiera apegadas a los derebhosanos internacionales y a la
normativa que exige el pais para una producciétestable, la misma que le ha
permitido obtener el Sello Verde otorgado por leor®cida institucion Flower
Label Program.

1.1.2. BASE LEGAL

De acuerdo a lo que dispone la Ley de CompaiiasSulgerintendencia de
Compaiiias es quien otorga y concede la personeiiica, mediante solicitud de
los accionistas a través de una escritura publam constitucién otorgada un
Notario Publico. En este caso, la SuperintendedeidCompairiias le concede la
personeria Juridica a la empresa el 15 de marzZ9@e con la denominacion de
OK Roses S.A., facultandole a realizar la comemaalon, distribucion y

exportacion de rosas dentro y fuera del territedoatoriano.

1.1.2.1. EXTRACTO DE LA ESCRITURA PUBLICA

Razdn Social: OK Roses S.A.

Objeto Social: Comercializar, distribuir y exportar rosas, en ®da
sus variedades dentro y fuera del pais.

Capital Social: 25 mil participaciones indivisibles de 10 mil

sucres cada una (Doscientos cincuenta millones de

sucres).

Tipo de Sociedad: Sociedad Andénima.

NUmero de Socios: Dos: Maria Elena Ramos Flor y Silvia Adriana
Ramos Flor.

Representante Legal: Ing. Francisco Mufioz.

Duracion: Cincuenta afos, desde la fecha de su inscripcion.
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Domicilio: Distrito Metropolitano de Quifo

1.1.3. OBJETIVOS

La Escritura Publica de Constitucion y la Superidencia de Compafiias a través
de lo que dispone la Ley de Compafiias determinalqoigieto social de OK Roses
S.A., es:

» Comercializar, distribuir y exportar rosas, en ®das variedades dentro y
fuera del pais.

* Asesoramiento en la implementacion y adecuacionndernaderos para el
cultivo de flores en sus distintas categorias iedades.

» Servicio de brokeraje para la exportacion de flaressel mundial.

» Contactos para la exportacion de flores en el nderagernacional.

1.1.4. MISION

“Ok Roses S.A., tiene la mision de distribuir laymavariedad de flores cortadas,
frescas y verdes. Ofrecer a nuestros clientes lprnoalidad de productos y
servicios en la industria de exportacion de floMss esforzamos por mantener una
posicion de liderazgo en la industria floricola, s@o para promover nuestra
empresa, sino también para apoyar el crecimientwdstros clientes, proveedores

y grupo de trabajo®.

? idem. (1) Fuente citada.
% {dem 1.Fuente citada



1.1.5. VISION

“Nuestra vision es mantenernos como una de lasesapimas importantes del pais

en la exportacion de flores a nivel mundial”.

1.1.6. POLITICA DE CALIDAD

OK ROSES S. A., empresa dedicada a la producciéxpgrtacion de rosas, con
responsabilidad social y ambiental, fundamenta elitiga de calidad en la
busqueda permanente de la satisfaccion al clidhéea lograrlo, concede especial
importancia a la capacitacion, desarrollo, motibacy respeto a su personal.
Dispone ademas de la infraestructura y tecnologieesarias, que le permite

cumplir con los estandares de calidad y mejoratimoamente sus procesos.

Aprovechando que el Ecuador goza de un clima verdatente agradable para el
cultivo de las flores, en OK Roses S.A., diariareeticenas de personas cuidan
cada detalle del proceso de produccién. Desdelt@la;uen el cual se cosechan las
flores que han alcanzado el punto exacto del cgmea a continuacién
transportarlas cuidadosamente a post-cosecha, dondtasificadas y empacadas,
sin descuidar en ningin momento su hidrataciém dd obtener un producto final
gue cumpla con las exigencias de nuestros cliezrtetos diferentes mercados

internacionales.

Se selecciona las mejores variedades segun lasrgmeias de los clientes. La
siembra a través de técnicas especializadas asegfuturo la produccion de rosas
de calidad, cuidando esmeradamente su crecimitamtitizacion, sanidad, a fin de

conseguir una flor que garantice una larga vidéoegaro.

4idem 1. Fuente citada



1.2. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

Los organismos a través de los cuales se gobiadmainistra y controla OK Roses
S.A., se enmarcan dentro de lo que dispone la eegammpafiias, conformada de la

siguiente manera:

1. Nivel Legislativo

- Junta General de Socios

2. Nivel Directivo

a) Presidencia

3. Nivel Ejecutivo
a) Gerencia

4. Nivel Asesor
a) Asesor Juridico
b) Comisario (Fiscalizador)

5. Nivel Operativo
a) Secretaria
b) Comercializacion
c) Servicio Técnico
d) Bodega
e) Contabilidad
f) Servicios?

5 Escritura de Constitucion.



1.2.1. ESTRUCTURA ORGANICO — FUNCIONAL

 Junta General de Accionistas.-La Junta General de Accionistas, esta
conformada por todos los socios legalmente conwscad reunidos, es el
codigo supremo de la Compaiiia, y tiene poderesrpaodver todos los asuntos
relativos a los negocios sociales y tomar cualquiecision que juzgue

conveniente para la mejor marcha de la Compania.

Son atribuciones de la Junta General de Socios:

a) Designar, nombrar y remover al Presidente y Gerente

b) Aprobar las cuentas y los balances que prese@erehte;

c) Resolver acerca de la forma de reparto de utilistade

d) Resolver acerca de la amortizacion de las partzalss;

e) Consentir en la cesion de las partes sociales \ emimision de nuevos
S0ocios;

f) Decidir acerca del aumento o disminucién de capjtdh prérroga del
contrato social;

g) Resolver, si en el contrato social no se estaleecosa, el gravamen o la
enajenacion de inmuebles propios de la compaiiia;

h) Resolver acerca de la disolucion anticipada demapania;

i) Acordar la exclusion del socio o de los socios deeedo con las causales
establecidas en la Ley;

J) Disponer que se entablen las acciones correspdadi@m contra de los
administradores o gerentes;

k) Las demas que no estuvieren otorgados en esta eépyebcontrato social a

los gerentes, administradores u otro organi¥mo.

* Presidente.-De acuerdo a lo que dispone el Estatuto, las a&iobhas del
Presidente, son las siguientes:

6 idem 5, Fuente citada



a) Cumplir y hacer cumplir las resoluciones de la d@éneral de Socios;

b) Presidir las sesiones de la Junta General de Socios

c) Suscribir conjuntamente con el Gerente los Ceatifos de Aportacion y las
actas de las Juntas Generales, siempre que estecacho Secretario;

d) Intervenir con el Gerente en la compra venta othig@de inmuebles. Previa
autorizacion de la Junta General de Socios;

e) Supervisar las operaciones de la marcha econéraita@ompaiiia;

f) Subrogar al gerente en caso de falta, ausentigedimento temporal de
éste;

g) En general las demas atribuciones que le confieteey, el estatuto y la Junta

General de Socids.

* Gerente.- La representacion legal, juridica y extrajudici@ k& Compafia, es
ejercida por el Gerente. El mismo que puede s& socio de la Compafia, Yy
podra durar en sus funciones cinco afos, pudiesgdoreelegido por nuevos
periodos indefinidamente. En caso de ausencia tehpalefinitiva, lo reemplaza

el Presidente con todas sus atribuciones.

Son atribuciones del Gerente:

a) Representar a la Compaiiia judicial y extrajudicgte;

b) Realizar todos los actos administrativos que leesponden;

c) Presentar a consideracion de la Junta General d@osSda proforma
presupuestaria anual, para gastos generales, Wmwsyesalarios y gastos de
operacion;

d) Presentar una vez al afio a consideracion de la Js@beral de Socios una
memoria razonada sobre la situacion de la Corapafdcompafiada del
balance, inventarios y cuenta de pérdidas y gaasnasi como la propuestas
de distribucion de beneficios;

e) Manejar los fondos y bienes de la Compaiiia bajesponsabilidad;

“idem 5, Fuente citada.



1.2.2.

f)

¢)

h)

)

Cuidar que se lleven los libros de contabilidad,adtas y de socios de la
Compaiiia;

Ejecutar conjuntamente con el Presidente toda dlieseactos, contratos y
operaciones con los bancos o con otras persoat@sales o juridicas,
suscribir pagarés, letras de cambio y conti@@da clase de obligaciones,
hasta por un monto de mil salarios minimos vitaEsno gastos de
administracion, firmar, facturas y mas comprobamesacionados con las
operaciones de la compainiia, celebrar contratasblajo, etcétera;

Responder por todos los valores, dineros, archivalemas bienes de la
compafia;

Intervenir conjuntamente con el Presidente en tapra - venta e hipoteca de
inmuebles, previa autorizacion de la Junta Gemsr&ocios; vy,

Actuar como Secretario en las Juntas GeneralesdesS

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

La estructura organica administrativa se representmavés del Organigrama

Estructural, en donde se determinan los respectiepartamentos, secciones y

unidades administrativas de OK Roses S.A.

En OK Roses S.A., se practica la linea de mandicakres decir de arriba hacia

abajo — estructura piramidal.

A continuacién se presenta el organigrama estraiotier OK. Roses S.A.

8 [dem 1,Fuente citada.



GRAFICO No. 1

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL OK ROSES S. A.

JUNTA GENERAL DE SOCIOS
COMISARIO
DIRECTORIO
GERENTE GENERAL
ASESORIA JURIDICA
SECRETARIA
ADMINISTRACION PRODUCCION COMERCIALIZACION
CONTABILIDAD PLANEACION ADQUISICIONES
BODEGA INSPECCION VENTAS
SERV. GENERAL MANTENIMIENTO BODEGA
REFERENCIAS
E Autoridad
Fuente: OK Roses S.A. U
Elaborado por: Elizabeth Guerra Administrativa
Asesoria
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1.3. ESTRUCTURA FINANCIERA

El Capital Suscrito y Pagado de la Compafia poepde los socios es de $

55.000,00 (Cincuenta y cinco mil délares); distidlmude la siguiente manera:

g) Maria Elena Ramos Flor $ 27.500,00
h) Silvia Adriana Ramos Flor $ 27.500,00

De acuerdo a los datos del Balance de Situacioergkria Compariia presenta

la siguiente estructura financieta:

CUADRO No. 1

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Al 31 de junio de 2011

Cédigo Denominacion Valor USD $
1.1.01 Activo Corriente 4.356,89
1.1.03 Activo Realizable 75.565,70
1.1.08 Activo Fijo 106.554,3b
1.1.09 Otros Activos 579,06

Total Activo 187.056,00
2.1.01 Pasivo Corriente 23.897,65
2.1.02 Pasivo a Largo Plazo 95.634,43

Total Pasivo 119.532,08
3.0.00 Patrimonio 67.523,92

Total Pasivo y Patrimonio 187.056,00

Fuente: Unidad de Contabilidad de OK Roses S.A.
Elaborado por: Elizabeth Guerra

% Libros Contabilidad OK.ROSES
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1.4. MERCADO ACTUAL

Las exportaciones ecuatorianas de brécoli en ébger2006-2018 presentan

un comportamiento creciente tanto en valor comeartidad, con excepcion

de 2008, afo en el que Ecuador export6 el 1,4% snemdoneladas en relacion

a 2007, lo cual debido al alza de precios munditealimentos no se reflejo en

el valor FOB de ese afio. En los ultimos 5 afiosal@&awion promedio de las

exportaciones ecuatorianas de brécoli en milesotiras ha sido del 15%, y la

variacion en toneladas corresponde al 9,50%.

El principal destino es Estados Unidos cuya pag@én en 2008 fue de 34%,

seguido de Alemania con el 17%.

GRAFICO No. 2

EVALUACION DE LAS EXPORTACIONES MUNDIALES DE BROCOL |
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2006 - 2010
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20000 Variacion: 9,45% [ >-00
N
0 -5.00
2006 2007 2008 2009 2010
= \VALOR MILES USD| 32940 38884 43779 52453 56920
I TONELADAS 41365 45024 49713 59724 58870
—&—VAR.VALOR 18.04 12.59 19.81 8.52
VAR.TONELADAS 8.85 10.41 20.14 -1.43

Fuente: www.pucesi.edu.ec

Elaborado por: Elizabeth Guerra

10 http://www.pucesi.edu.ec/pdf/brocoli.pdf
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1.5. MERCADO POTENCIAL

El mercado potencial esta determinado por el estild-lorida (Estados
Unidos), que fue tomado en base a una segmentdeidnercados donde se
pudo determinar la gran aceptacion del productogual se determinara la
factibilidad de la exportacion de nuestro produecta finalizacion del proyecto.

El consumo de Brocoli en los Estados Unidos pugdexanarse a las 725.000
toneladas al afio. EI consumo per capita se incréneen429%durante las dos
Ultimas décadas. En especial cuando los resul@d@&ama investigacion donde
se evidencia los beneficios del Bréocoli en la prew@n del cancer, arrojados en
marzo de 1997. El consumo per capita es de 7,%d.ilat afio, habiendo
aumentado 4,1 libras el consumo de brocoli fresch,2y libras el brécoli
procesado en la ultima década.

GRAFICO No. 3

DISTRIBUCION DE LAS IMPORTACIONES DE BROCOLI CONGEL ADO A
ESTADOS UNIDOS

/DI STRIBUCION DE LAS IMPORTACIONES DE BROCOLI CONGELADO \

O México

B Guatemak
O Ecuador
O China

B Canada
O e
B [Colombia

O Otros /

Fuente: www.agronet.gov.co
Elaborado por: Elizabeth Guerra
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El consumo de Brocoli en los Estados Unidos pugdexanarse a las 725.000
toneladas al afio. EI consumo per capita se incrénmam 429%1 durante las

dos ultimas décadas.

México es uno de los principales productores dec@réen América

produciendo el 90% de las importaciones estadonsese Colombia tan solo
participa con el 1% de estas importaciones en e®l&IF. En tanto, los
volimenes de importaciones estadounidenses alcantas 83.292 toneladas
significando un incremento en 30% con respectaial anterior. Este notorio
dinamismo estuvo sustentado por la participacioNléeico (77.208 toneladas)

93% en volumen.
La estacionalidad de las importaciones, es al iqual el mercado de muchas

hortalizas, un mercado de ventanas de contra-éstgmra suplir la oferta

estadounidense que baja ostensiblemente en la dataalvierno.
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2.

2.1

2.1.1.

CAPITULO I

DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA EMPRESA EN FUNCION D E SU
POSIBILIDAD DE INSERTARSE EN EL MERCADO DE BROCOLI

LA PRODUCCION DE BROCOLI EN EL ECUADOR

ANTECEDENTES

El brécoli proviene de la col salvaje de origen iteetineo. Aparentemente esta
col fue domesticada hace miles de afios y de etlannal brocoli, la coliflor, la col
y la col de bracelas, entre otras especies. Ldiaritss trajeron el brécoli a los
Estados Unidos en 1806, pero fue en la década 2@ difando se volvioé popular.
La venta comercial del brécoli se originé con lesnhanos Andrea y Estefano

D’Arrigo, inmigrantes de Messina, Italia.

Existen referencias historicas de que el cultivia dizsde antes de la Era Cristiana.
Ha sido popular en Italia desde el Imperio Romaen ¥rancia se cultiva desde el
siglo XVvI.**

Se consume en fresco en ensaladas, sopas, tott@sptas. El consumo al natural
implica una cadena de frio simple o un procesooge&acion. Industrialmente el

brécoli es utilizado en la elaboracion de curtidéis.los Ultimos afios se le ha dado
una mayor importancia a su consumo, debido a esgdtde investigaciones que

afirman su efectividad en la prevencion y contedl@incer.

Siendo un producto muy perecedero debe ser almde@oa buena circulaciéon de
aire y espacio entre las canastillas para evitaalehtamiento. Un almacenaje mas
prolongado no es conveniente, porque se deteriog@oelucto y se afecta la

comercializacion.

“Ministerio de Agricultura, Ganaderia, AcuaculturRgsca/ Informacién de monitoreo internacional
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2.1.2. AREAS DE CULTIVO

De acuerdo con el Ill Censo Nacional Agropecuatasi toda la produccion de
brécoli (99%) ecuatoriana se concentra en la reglénla Sierra, en donde
Cotopaxi, Pichincha, Imbabura y Carchi son lasgpiles provincias productoras

donde se produjeron unas 48 mil toneladas en e2@@0d aproximadamenté.

Vale la pena resaltar que la provincia de Cotopavdaduce alrededor del 70% de
todo el brocoli ecuatoriano.

Actualmente en el Ecuador, produce 50.000 TonelMiztscas de brocoli donde
el 84% son pequefios productores. Esta produccifinddeli se exporta en grandes
cantidades que superan los 11,8 millones de détamesles a Estados Unidos. El
brécoli se cultiva principalmente en los campos la® provincias de Carchi,

Imbabura, Pichincha, Cotopaxi, Tungurahua y Chirabor

La region andina es ideal para su obtencion. Catogs la principal provincia
productora del pais con el 68% de la producciodal,taeguida por Pichincha e
Imbabura que producen el 16% y el 10% del totalomat respectivamente. Estas
zonas presentan condiciones favorables para laipeaih de esta hortaliza durante
todo el afio, siendo las principales variedades smiab en el pais: Legacy,
Marathon, Shogum, Coronado y Domador.

A continuacion presentamos un cuadro sobre las @eaultivo de brécoli a nivel

nacional, donde claramente se observa su crecionggatual:

2111 Censo Nacional Agropecuario
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CUADRO No. 2

BROCOLI: SUPERFICIE, PRODUCCION Y RENDIMIENTO A NIV EL
NACIONAL
SERIE HISTORICA 2000 - 2010

Afo  Superficie Superficie  Produccion Rendimiento

sembrada cosechada enrepollo (Tm./Ha.)

(Ha.)** (Ha)  (Tm.)

2000 3.423 3.331 48.682 14,61
2001 3.424 3.439 44.478 12,93
2002 N.D 3.537 40.269 11,39
2003 N.D 3.430 40.519 11,81
2004 N.D 3.497 43.245 12,37
2005 N.D 3.154 48.532 15,39
2006 N.D 3.416 50.788 14,87
2007 N.D 3.531 62.791 17,78
2008 N.D 3.636 65.390 17,98
2009 N.D 3.425 69.040 20,16
2010* N.D 3.377 72.396 21,44

Fuente: MAGAP/IIl CNA/SIGAGRO; INEC/ESPAC
Elaborado por: Elizabeth Guerra

2.1.3. MERCADO NACIONAL

La produccion de brocoli en el Ecuador ha mostmaiduerte dinamismo en los
ultimos afios, constituyéndose como un productoeléstdentro de los no
tradicionales de exportacion. La informacion déldenso Agropecuario muestra
gue la superficie cosechada de brdcoli en el paisié 3.377 hectareas, alcanzando
una produccion total de casi 73 mil toneladas, »apradamente, con un
rendimiento promedio de 21,44 TM (toneladas mé&tjipar hectarea.

Ecuador se ha consolidado como el principal prasfuctexportador de brécoli en
América del Sur, en donde los cultivos tanto eremsihn como en produccion
tuvieron un marcado dinamismo durante esta Ultid@ada, como consecuencia
existe mejoras en los terrenos, inversion en iigasbn y desarrollo de nuevos
hibridos, capacitacion a productores, integraciémical a lo largo de la cadena de
17



produccion y comercializacion, entre otros factogee han vuelto a Ecuador
altamente competitivo. Vale la pena resaltar querbgiones en el Ecuador, como
la provincia de Cotopaxi, en donde los cultivogdlie han alcanzado rendimientos

de 23.5 toneladas por hectarea.13

2.1.4. PRINCIPALES COMPETIDORES

El Brécoli es cultivado por algunos paises alredattd mundo, ya que es muy
apetecido por su exquisito sabor y su alto contemithminico. Los productores
mundiales de brocoli son los paises: México, Espdlasta Rica, Brasil,

Guatemala, India y algunos paises fifas.

2.1.4.1. LA UNION EUROPEA

Dentro de la Union Europea, Espafa es el pringpaductor y exportador de
brécoli, representa el segundo mercado de la pod@umacional, con ventas
gue llegaron a registrar un valor de 214.651 (mil&s. $ FOB).

Espafia es pais en el cual el brécoli ha tenidoeaiente crecimiento, con
destino a satisfacer la demanda de los paises dénitan Europea como
producto fresco y en menor medida, congelado. Encisluen estos ultimos
afnos, el brocoli ha pasado de ser una hortalizabodd& por unos pocos
productores, a ocupar el quinto lugar en superfjce cuarto en valor de las

exportaciones horticolas.

En el Reino Unido, la produccion de brécoli tambig@a ha expandido
considerablemente en afos recientes. Se cultichifenrentes regiones del pais

y a lo largo del afio, en un amplio rango de condies ambientales.

13 Ministerio de Agricultura y Desarrollo/ Informacidle Monitoreo Internacional
4 CORPEI, Ecuador Exporta/ Perfil del Brocoli
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2.1.4.2.

MEXICO

En cuanto a México es el pais cuyas exportacion@sdiales presentan el
mayor crecimiento en 2009, casi 40% mas que el dfcudas exportaciones
mexicanas de brocoli se han duplicado en los UHtitres afios al pasar de 48.2
millones de délares en 2007 a 95.7 millones deréslan 2010. EIl principal
destino de exportacion es Estados Unidos, seguitolgp Union Europea.
Estadisticas de la Organizacion de Naciones Urpdss la Alimentacion y la
Agricultura (FAO) refieren que México ocupa el dodugar en exportaciones

de brécoli y el sexto en produccién a nivel mundial

Actualmente la temporada agricola empieza en septey termina en marzo,
el sector se auto- impuesto un periodo de desadm$®d dias, evitando asi la
propagacion de plagas y enfermedades. La nuevdsemicia en junio para
cosecharla en septiembre. Segun los empresarigsotiuccion de brécoli
mexicano es diez veces mayor a la del Ecuadorioadimente a acumulado

experiencia en la produccién y comercializacionptetlucto durante 30 afos.

A pesar de contar con un nivel adecuado de tecibgyicola, su rendimiento
en campo es menor al del Ecuador debido al climesgases de agua en las
zonas de produccion lo que se refleja en mateinmapde menor calidad. Las
ventas se componen por brécoli congelado: 48 n@at60 mil ddlares; fresco,
30 millones 253 mil, y germinado, 16 millones 978 dolares. El producto
presenta una tasa de crecimiento anual, en sustagijooes, de 27 por ciento.
Entre las principales entidades productoras se esian Guanajuato que
aporta mas del 50 por ciento nacional, seguidoJplisco, Michoacan, Sonora
y Puebla®®

1SBANCO CENTRAL ECUADOR
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CUADRO No. 3

PRINCIPALES PAISES EXPORTADORES
PRINCIPALES PAISES EXPORTADORES

Crecimiento | Crecimiento | Participacion

Total Saldo
anual en anual en en las

exportado en | comercial

2008, en miles| en 2008 valorentre | valor entre |exportacione

de US$ | miles USD 2004-2008, | 2007-2008, | s mundiales,

% % 2004-2008
Mundo 854.114] 157543,00 6,71 1,35

1 Espana 204985 -2,89 -28,61 34,99
2 Francia 140.204 92366 6,53 12,42 16,59
3 EEUU 79.705 72107 6,88 16,91 8,50
4 ltalia 78.863 65432 14,96 17,75 7,39
5 México 74.892 67208 23,86 58,68 6,01
6 Ecuador 56.919 56919 23,56 8,30 5,42
7 China 21.238 21238 1,23 18,03 4,32
8 Guatemala 52.873 52868 144,40 34,34 3,32
9 Holanda 29.494 4445 14,63 -0,49 2,95
10 Alemania 23.988 -35576 28,72 11,15 2,26

Fuente: CICO - CORPEI
Elaborado por: Elizabeth Guerra
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2.1.5. ANALISIS FODA DE LA EMPRESA

CUADRO No. 4

FODA DE “OK ROSES S.A”

FORTALEZAS DEBILIDADES

Diversificacion de su produccién pa e Falta  de capacidad para
lograr reconocimiento internacional p procesamiento y  andlisis  de
la calidad en el servicio y en informacion recopilada.
producto. + Desalineamiento  practico  entre
La mano de obra de la empresa por entidades publicas y privadas.
alto grado de responsabilidad . . .
dedicacién, hacen a la misn Insuficiente  conocimiento  de
competitiva y lucrativa. barreras fltosanltar,la y sanitarias.
Procesos disefiados para garantizai ~° EScasa tecnologia usada en | la
alto nivel de calidad del producto y produccion de brocoli en la region.
mismo tiempo se aplica los métodos
compra, almacenamiento, transporte
nivel mundial dando seguridad a
gente y el medio ambiente.
OK Roses S.A., ofrece un servic
puntual, eficaz, personalizado, lo que
ha permitido obtener relacion
comerciales solidas con los clientes ¢
largo de muchos afos.
Posee el Sello Verde otorgado por
institucion Flower Label Program.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Experiencia en exportacion de flores La presencia de desastres naturales
posicionamiento en el mercado. (heladas, aluviones, fenémenos
Reconocimiento y credibilidad en I naturales, etc.)
mercados compradores de flores en Plagas y enfermedades que afectan la
paises desarrollados. produccion.
Apertura de nuevos mercados. Competencia que va ganando mercados.

Fuente: OK Roses S.A.
Elaboracion: Elizabeth Guerra
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2.1.6. ANALISIS FODA DEL SECTOR

CUADRO No. 5

FODA DEL SECTOR

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Incorporacion tecnoldgica de punta.-
desarrollo constante de la actividad &
largo de doce afios, permitié
incorporacion de tecnologia de punté
la capacitacion de mano de ok
calificada. Por esta razon el incursiot
en un nuevo producto sera altame
favorable ya que contara con toda
maquinaria y mano de obra necess
para su produccion.

Nichos de mercado.- Estados Unidos
el principal importador de brécoli cc
275,309 miles de ddlares, el de ma
consumo per capita en el mundo,
parte del producto ecuatoriano tie
gran acogida, lo que nos proporcic
excelentes posibilidades de desarroll
futuro, amparados en la calidad
brécoli ecuatoriano, que contara c

todos los estandares de calic
internacional.
Medio de transporte.- El transpo

maritimo es el medio mas utilizado pé
la exportacién de productos agrico
como el brécoli, tiene un cos
relativamente bajo y es el m
representativo.

Precio de los insumos: es un rubro ¢
determina el precio del producto fin
por lo que si el precio de los insumos
incrementa obviamente el precio ¢
producto debera sufrir una variacion
debido a que el producto no ha sufr
variacion en los precios por lo que
maneja en mercados internacionales
factor puede ser determinante p
poder obtener rentabilidad.
Enfermedades: es un
determina la rentabilidad de
produccion ya que el brdcoli, es m
propensa a enfermedades sean e
funjales, bacterianas, lo cual impedi
ofrecer un producto de calidad como
el objetivo de la nueva empresa.

jue
al,
se
lel
y
do
se
oste
ara

factor que

la
uy
stas:
ria
es

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Condicion climaticas.- Es uno de |
factores mas importantes, base de
actividad agricola ecuatoriana, pues
combinacion de la altura en nuestro p
tiene muy pocos cambios drasticos
clima que permiten el desarrollo
varias cosechas al afio. La altura &

cual se cultiva este producto perm

Fenomenos climaticos: es un fac
importante, ya que en el caso de (
exista un cambio brusco de temperatt
como en este caso son las heladas
echaria a perder la produccion.

tor
Jue
Ira,
, se

22



eliminar una serie de enfermedades,
nuestros competidores no la tienen, y
la sierra el impacto es minimo.

e La luminosidad.- El Ecuador gracias
Su ubicacion geografica con respectc
sol, favorece la constitucion d
producto — color, tamafo, consistenci
cualidades que han provisto al produ
ecuatoriano de una diferenciaci
competitiva, con respecto a otros pai
productores.

» Generacion de empleo.- Mientras que
los afos noventa 3.500 personas
dedicaban a esta actividad, en el «
2010, estas bordean los 40.C
trabajadores, se observa claramente
se fomenta y retiene la mano de o
rural, ofreciendo una fuente de emp
permanente.

Fuente: OK Roses S.A.
Elaborado por: Elizabeth Guerra

2.1.7. BROCOLI ECUATORIANO

Ecuador se ha consolidado como el principal pradtuctexportador de brécoli en
América del Sur, en donde los cultivos tanto eremsitbn como en produccion
tuvieron un marcado dinamismo durante la décad@slaeoventa y en lo corrido

del nuevo milenio lo ha mantenido; por ejempldhablamos de rendimientos por
hectarea pasaron de 5.95 toneladas por hectard®3ha 14.8 toneladas por
hectarea en 2000 como consecuencia de mejorasseteri@nos, inversion en
investigacion y desarrollo de nuevos hibridos, ci#peion a productores,

integracion vertical a lo largo de la cadena delpcoion y comercializacion, entre
otros factores que han vuelto a Ecuador altameotepetitivo. Vale la pena

resaltar que hay regiones en el Ecuador, comookarmia de Cotopaxi, en donde
los cultivos llegan han alcanzado rendimientos218 foneladas por hectérea.

De acuerdo con el Ill Censo Nacional Agropecuatasi toda la produccion de

brécoli (99%) ecuatoriana se concentra en la reglénla Sierra, en donde
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Cotopaxi, Pichincha, Imbabura y Carchi son lasqypiaes provincias productoras
donde se produjeron unas 48 mil toneladas en eR@@0 aproximadamente. Vale
la pena resaltar que la provincia de Cotopaxi, ycedalrededor del 70% de todo el

brécoli ecuatoriano.

Gracias a la organizaciéon de los productores ynkarsiones publicas y privadas
en investigacion y desarrollo, en el Ecuador es (worencontrar estructuras
comerciales de integracion vertical de brocolidesir, empresas que se entienden
desde los aspectos productivos hasta la puestgordducto en el mercado
extranjero listo para ser consumido. Este esquenea pdoduccion vy
comercializacion hace aun mas competitivo el prim@cuatoriano puesto que
elimina los margenes de intermediacién a travétoda la cadena. Vale la pena
anotar que los cultivos pueden ser de propiedddsdempresas comercializadoras
0 por contratos de abastecimiento periddicos y peemtes monitoreados por

dicha empresa.

Una vez la materia prima es cosechada, se llevaa aplanta ubicada

estratégicamente cerca de los cultivos en dondacsediciona el producto, es
decir, se limpia, selecciona, floretea, se somgiseesos de congelacion IQF, se
empaca y se embala, en el caso del producto ekpartatra fortaleza de esta
industria ecuatoriana, es que de forma paralelasaplocesos de produccion,
acondicionamiento y congelacion se monitorea iiNensente la calidad del

producto con el fin de que en los mercados intéonates no presente ningun

defecto y asi asegurar una fidelidad y reconocitaipor parte del consumidor.

Los materiales vegetales de mayor produccion enpeds pertenecen a la variedad
denominada Coronado y Legacy, las cuales permibeetéo y cortes especiales

para su posterior comercializacion tanto en el adydocal como en los mercados
extranjeros. Las presentaciones mas comunes deblbetuatoriano se pueden

clasificar segun el tipo de corte en:

Floretes de Brocoli que son cabezas de brécolitaitm de diferentes tamafios. En

esta presentacion es muy importante la exactitbdatée, puesto que diferentes
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proporciones de cabeza y tallo estan dirigidasferatites usos y segmentos de
mercado. Por ejemplo, el corte mas apetecido eopaugs el de cabeza de brécoli
con un tamano de tallo muy corto. Como informadaérinterés, es la presentacion
mas significativa en las exportaciones de brocoliaoriano, y en la que el

producto tiene mayores ventajas competitivas, mlafeo de la cabeza, color y
forma compacta; el brocoli de otros paises neceaitas cortes para dar forma a la
cabeza, mientras que los floretes ecuatorianogmias el tamafio y forma ideal sin

necesidad de tallado extensivo.

Brécoli picado, que es una mezcla de cuadradosillieyt pedazos de cabeza en
diferentes medidas. Esta presentacion brinda uamativa para aprovechar parte

de la materia prima que se rechaza en el cortesdiéoretes.

Cortes de brocoli, qgue es una combinacién de cdadrae tallo con cabezas
enteras. Esta presentacion tiene diferentes valésdaegun el porcentaje de

contenido de cabezas vy tallos.

Tallos de brécoli picados, que son cuadrados d® ¢al diferentes tamafos segun

la variedad de la presentacion.

2.1.7.1. LOS DESTINOS DEL BROCOLI ECUATORIANO

Dentro del portafolio de paises demandantes debbrécuatoriano se destacan
Estados Unidos y la Unidn Europea, segun estaal$éstiel Banco Central de
Ecuador, durante el afio 2005 de las 42 mil tonslatéspachadas hacia el
exterior, el 52% se enviaron a la Unién Europe& 3786 a Estados Unidos el
restante 20% se dirigid6 a otros destinos del globmo Japon (9%) en

proporciones muy inferiores.

Sin embargo este comportamiento ha sufrido coreities variaciones, como

se puede observar en la siguiente tabla y teniemd@uenta que el auge
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exportador de brécoli ecuatoriano tuvo lugar a emnos de la década de los
noventas, en el afio 1997 el destino casi excldsrda Unién Europea (10 mil
toneladas de las 11 mil exportadas durante eseyadio)edida que el producto
exportado ha ido aumentando en términos de volunealor, ha tratado de
penetrar otros destinos como Japén y Estados Unidlmsdonde se ha

consolidado como un importante proveedor.

Las exportaciones de brécoli vienen creciendo aitomo promedio anual del
13% desde el aiio 1997 hasta el 2005, pasando denohtoneladas a cuarenta
y dos mil aproximadamente, constituyéndose como dmdos principales

productos de origen agricola con vocacion exportadouatoriano.

A pesar de este dinamismo, el arancel ecuatoriamon® contempla una
diferenciacion en las partidas para el brocoli sapa coliflor; de igual manera
no hace una diferenciacion en el estado del proddidsco o congelado, de
esta manera, todas las exportaciones ecuatoriamdsradoli y coliflor se

realizan bajo la partida 07.04.10.00.00 cuya dpsidn corresponde a
“Coliflores y brécoles (brécoli), frescos o refrigdos la cual no relaciona el
producto congelado, pero a partir de las estadsste infiere que cuando el
producto se dirige via maritima a destinos alejatoso es el caso de la Union

Europea se trata de brocoli congelado bajo tecie .

Otra dificultad que afronta actualmente esta eactaal negociacion con los
Estados Unidos de un tratado de libre comerciooeniel se propone desgravar
el actual arancel estacional que se debe cancelaelpproducto fresco y
congelado, que corresponde al 14% aproximadamehigalbr del despacho v,
flexibilizar un poco la ley de bioterrorismo mediarha cual se exige que todo
exportador debe estar registrado en la FDA y praviada exportacion que
realice. Debera completar un formulario de Notiiéa Previa, el mismo que

debe ser recibido en las oficinas de la FDA ané¢sudibo de la mercancia.
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A pesar de las amenazas y debilidades anteriornesmigestas y teniendo en
cuenta las fortalezas y oportunidades que han &duolos industriales del
brécoli en Ecuador, el futuro comercial de estedpoto es bastante atractivo
gracias al posicionamiento en mercados y culturfesedites, estrategias que
contribuyen a la apertura de nuevos mercados Yy itmation del riesgo

derivado de la dependencia de la demanda de ume#elo cliente y de las
barreas arancelarias y para-arancelarias al comneree puedan colocar los

gobiernos de estos paises.

2.1.7.2. CRECIMIENTO

El resultado de una gestion empresarial se midéopariveles de produccion y
los montos exportados, por lo que se puede afigmarel éxito de la gestién de
los exportadores de flores ha sido formidable.

Dentro del portafolio de paises demandantes debhbrécuatoriano se destacan
Japon, Estados Unidos y la Unidn Europea, seguadistitas del Banco
Central de Ecuador, durante el primer semestreafiel 2011 de las 9 mil
toneladas despachadas hacia el exterior, el 31&mwaron Japon, el 20% a
Estados Unidos y el 15% a Alemania, el restante 8d%irigi6é a otros destinos

como Reino Unido (7%) en proporciones muy infesdfe

18 Banco Central del Ecuador/ 2011
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CUADRO No. 6

EXPORTACIONES A LOS PRINCIPALES MERCADOS

SUBPARTIDA DESCRIPCION PAIS TONELADAS FOB - % / TOTAL
ANDINA NANDINA DOLAR FOB -
DOLAR
0704100000 | COLIFLORESY | JAPON 2,279.23 3,627.06 31.46
BRECOLES
(«BROCCOLI»)

ESTADOS 2,286.32| 2,306.13 20.00
UNIDOS
ALEMANIA 1,702.70, 1,751.19 15.19
HOLANDA(PAI 854.01| 1,139.07 9.88
SES BAJOS)
SUECIA 936.63 955.68 8.29
REINO UNIDO 845.18 857.43 7.44
CANADA 287.24 324.75 2.82
NORUEGA 207.83 211.15 1.84
BELGICA 104.16 126.61 1.10
FINLANDIA 95.94 98.22 0.86
NUEVA 42.40 44.76 0.39
ZELANDA
CHILE 38.83 37.44 0.33
RUSIA 34.54 32.12 0.28
ISRAEL 12.44 18.15 0.16
ANTILLAS 0.62 2.43 0.03
HOLANDESAS

TOTAL 9,728.01| 11,532.13 100.00

GENERAL.:

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Elizabeth Guerra

2.1.7.3.

Si bien la iniciativa y gestion empresarial y lesursos técnicos y econémicos

VENTAJAS Y DESVENTAJAS

invertidos son importantes en este significativectniento, no debemos

olvidar las facilidades que la naturaleza ecuatarta puesto de su parte.

Esto es lo que se conoce como ventajas comparagnge las que se puede

mencionar a la situacién geogréfica del pais, queelmite disponer de la luz

solar por méas tiempo al dia y con mas intensid&demuotros paises.
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Igual de importante es la disponibilidad de manmbi&, especialmente rural,
cercana a las plantaciones, asi como la cercanéstde a los aeropuertos por

donde los productos son enviadas al exterior.

A todo esto se suma la estabilidad politica natigia relativa paz social que
se vive, lejos de la guerrilla y el terrorismo, daato dafio hacen a nuestros

vecinos.

Esto ha contribuido a que el cultivo de brocoli dores de exportacion se
desarrolle en medio de condiciones altamente félesay que han sido bien

aprovechadas por los empresarios.

Sin embargo, no debemos olvidar que, como en tatlgidad productiva,

también existen factores negativos o desventajagigben ser enfrentadas con
inteligencia para poder superarlas. El caso detdhréo es la excepcion, mas
aun que por ser una actividad agricola, ha debii@mar los problemas que

este importante sector atraviesa.

Tal es el caso del incremento de este tipo de prdiu tanto en el pais como
en el exterior por eso en unos pocos afios habchaalempresas dedicadas a

esta actividad empresatrial.

También es un factor negativo el hecho de que ncusete con el apoyo y
respaldo por parte del gobierno para hacer de westproducto tradicional,
contando con programa de conocimiento del prodyctsus procesos de
produccion para poder brindar al pais mas pos#ilkd de que nuestro
producto tenga competitividad a nivel internacional

Otro punto es que se deberia brindar mas facilglagte los aeropuertos
especialmente el de Quito, que es por donde sae etal00% de las
exportaciones de brécoli.
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2.1.7.4.

REQUERIMIENTOS

Con el fin de mantener este sostenido crecimienqie, también redunda en
beneficio del pais, los exportadores de brocoli esigéan el apoyo
gubernamental, mediante politicas coherentes, @uaditédn su actividad,
especialmente en la fase de exportacién, cuyos ite@mmecesitan ser
simplificados para agilitarla.

Cabe recalcar que este es un producto no tradicipoalo mismo se deberia
enfocar en programas de capacitacion para dar@eoia gran demanda que
posee esta hortaliza y los beneficios que se abaéiconsumirla a mas de ser

uno de los mas cotizados a nivel internacionakparalidad.

2.1.8. CULTIVOS DE BROCOLI EN ECUADOR

2.1.8.1.

2.1.8.2.

ORIGEN DEL BROCOLI

Su origen parece que esta ubicado en el Mediteyrénental y concretamente
en el Préximo Oriente (Asia Menor, Libano, Sirid¢.e Los romanos ya
cultivaban esta planta, pero hace unos 20 afiossgqueonsumo empezo a

incrementarse.

TAXONOMIA Y MORFOLOGIA

El broculi pertenece a la familaruciferaey su nombre botanico &rassica

oleraceal., variedadbotrytis subvarcymosa.am.

Es una planta similar a la coliflor, aunque lasabaggon mas estrechas y mas
erguidas, con peciolos generalmente desnudos, d$ilmmbomalmente con los
bordes mas ondulados; asi como nerviaduras masadaarg blancas; pellas

claras o ligeramente menores de tamafo, superfités granulada, y
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2.1.8.3.

constituyendo conglomerados parciales mas 0 megdogas que suelen
terminar en este tipo de formacion en el apicdyamtantes casos muy marcada.
Es importante resaltar la posible aparicion dedsrtdterales en los broculis de
pella blanca en contraposicion a la ausencia de &gt de brotes en la

coliflor. La raiz es pivotante con raices securadayisuperficiales.

Las flores del bréculi son pequerias, en forma de de color amarillo y el
fruto es una silicua de valvas ligeramente conves@s un solo nervio

longitudinal. Produce abundantes semillas redopdkescolor rosaceo.

FASES DEL CULTIVO
En el desarrollo del bréculi se pueden considassiguientes fases:

De crecimienta la planta desarrolla solamente hojas.

De induccion floral: después de haber pasado un nimero determinadiasie
con temperaturas bajas la planta inicia la formadeé la flor; al mismo tiempo
gue esta ocurriendo esto, la planta sigue brothofs de tamafio mas pequefo
gue en la fase de crecimiento.

De formacion de pellasla planta en la yema terminal desarrolla unaapglial
mismo tiempo, en las yemas axilares de las hojts aesurriendo la fase de
induccién floral con la formacion de nuevas pellgse seran bastante mas
pequeiias que la pella principal.

De floraciéon: los tallos que sustentan las partes de la pelieian un
crecimiento en longitud, con apertura de las flores

De fructificacion: se forman los frutos (silicuas) y semillas.
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2.1.8.4.

FOTOGRAFIA N° 1

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

REQUERIMIENTOS EDAFOCLIMATICOS

Es un cultivo de desarrollo fundamentalmente dertag estaciones de otofio e
invierno.

Para un desarrollo normal de la planta es necegaedas temperaturas durante
la fase de crecimiento oscilen entre 20 y 24°Ca geder iniciar la fase de

induccion floral necesita entre 10 y 15°C duramteas horas del dia. La planta
y la pella no suelen helarse con temperaturas masca 0° C, cuando su

duracién es de pocas horas del dia.

Las variedades que tienen pella Unica y blanca @imdisares a la coliflor) son
menos resistentes al frio que los bréculis ahijadfis zonas donde las
temperaturas bajan excesivamente, se cultivan daes tardias, de
recoleccion a finales de invierno o principios démpvera. La humedad

relativa optima oscila entre 60 y 75%.

Como todas las cruciferas prefiere suelos con tenae la acidez y no a la
alcalinidad, estando el 6ptimo de pH entre 6,5 R&quiere suelos de textura
media. Soporta mal la salinidad excesiva del suyeldel agua de riego.

En el caso de variedades tempranas pueden empsesiss ligeros y son mas
adecuados los fuertes para las variedades taiSasonveniente que el suelo

esté en un estado perfecto de humedad de tempero.
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2.1.8.5. VARIEDADES

Existen variedades desde grano muy apretado hpst que lo tienen muy
suelto, pasando por las formas intermedias. Teniend cuenta el ciclo de
formacion de la pella desde siembra a madurez, igded también las
variedades en tempranas, de media estacion ygatdia variedades tempranas
se siembran a finales de junio, en clima contigntse recolectan durante los
meses de octubre, noviembre y diciembre. Las deamestaciéon se siembran
en la misma fecha y se recolectan en enero y feb¥etas variedades tardias

se cosecharan durante los meses de marzo, abayg.m

ADMIRAL: variedad de ciclo medio. 80-85 dias desde trasplam
recoleccion.

COASTER: ciclo medio-largo. 80-85 dias desde trasplantes@leccion.
GREENDUKE y PEYET: ciclo de 80-90 dias.

CORVET: variedad precoz. 90-95 dias desde la siembra.stees a
Peronospora brassicae.

SHOGUM: ciclo semi tardio. Tolerante a Peronospora brassic

MARISA: muy precoz. 55-60 dias desde el trasplante atdeecion.

2.1.8.6. MEJORA GENETICA
Los objetivos de la Mejora Genética en bréculi asaln fundamentalmente en:

+ Incremento de los rendimientos.

« Produccion homogénea y recoleccion solapada.

« Adaptacion de los factores agronémicos que infligeel desarrollo de
la planta y de la inflorescencia.

+ Resistencia a plagas y enfermedades.

2.1.8.7. PARTICULARIDADES DEL CULTIVO
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2.1.8.7.1.

2.1.8.7.2.

2.1.8.7.3.

PREPARACION DEL TERRENO

Se dara una labor de subsolador a unos 50 cm,deedaiuna de vertedera de
40 cm. Posteriormente de dardn unas labores coraptanas de grada o
cultivador, para dejar de este modo el suelo biadlido. Se realizaran
caballones separados entre si de 0.8 a 1 m, seglesarollo de la variedad
que se va a cultivar. Los cultivos precedenteosgd®tdculis mas recomendados
son: patatas, cebollas, tomates, melones, maiz, B¥ben evitarse las

rotaciones con otras cruciferas como rabanos,lospolabos, etc.

SIEMBRA

El brécoli se siembra en semillero. La semilla gbre ligeramente con una
capa de tierra de 1-1.5 cm y con riegos frecuepdea conseguir una planta
desarrolla en unos 45-55 dias. La nacencia tiegag lproximadamente 10 dias
después de la siembra. En general, la cantidacméla necesaria para una
hectarea de plantacion es de 250 a 300 gramosurendm del marco de

plantacion y de la variedad que se plante. Si glile¥o esta muy espeso es
conveniente aclararlo para que la planta se déead®forma vigorosa y evitar

el ahilamiento.

TRASPLANTE

La planta tiene que ser vigorosa y estar bien ddkata, con 18-20 cm de
altura y 6-8 hojas definitivas, lo que tiene lugdos 50 dias de la siembra. Se
deberan eliminar las plantas débiles y las queateteyyema terminal abortada,
particularmente importante en las variedades da.pébrmalmente se emplean
unas densidades de 12.000-30.000 plantas/ha, quarens de plantacién seria
0.80-1 m entre lineas y 0.40-0.80 m entre plantas.
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2.1.8.7.4.

2.1.8.7.5.

RIEGO

El riego debe ser abundante y regular en la fasgat@miento. En la fase de

induccién floral y formacion de pella, conviene qiesuelo esté sin excesiva

humedad, pero si en estado de tempero.

ABONADO

Es un cultivo que requiere un alto nivel de materganica, que se incorporara

un mes o dos antes de la plantacion del orden kig/lfa de estiércol bien

fermentado. Si es un cultivo de relleno, udltimolaralternativa anual, no es

necesario hacer estercoladura. El bréculi es etégem potasio y también lo es

en boro; en suelos en los que el magnesio seaoeszagiene hacer aportacion

de este elemento.

CUADRO No. 7

ABONADO

% en ur_l?dades ka/ha unin:!e_:des d.E

de fertilizante fertilizante/ha
Abonado de fondo
Sulfato amanico 20 600 120
Superfosfato de cal 18 500 a0
Sulfato potasico 50 300 150
Abonado de cobertera
Mitrato amdnico 335 300 100

Fuente: Agro

Elaborado por: Elizabeth Guerra
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En suelos demasiado &cidos conviene utilizar abafeadinos para elevar un

poco el pH con el fin de evitar el desarrollo deetfermedad denominada

“hernia o potra de la col”.

CUADRO No. 8

EXTRACCIONES

Extracciones totales
de 1 ha de briculis

M

a0

P20s

K20

Fuente: Agro

a4

Elaborado por: Elizabeth Guerra

Malas hierbas

El terreno se debe mantener limpio de malas hiegmas lo cual, se emplea

contra malas hierbas anuales y gramineas Pendinae8a%, presentado como

concentrado emulsionable a una dosis de 3 a 5 I/ha.

2.1.8.7.6. RECOLECCION

Los brdcolis deben cosecharse con el nUmero ds bgjariores necesario para

su proteccion; en el caso de los broculis de pallaviene que estén lo mas

cubiertos posible. La recoleccion comienza cuaadorigitud del tallo alcanza

5 6 6 cm, posteriormente se van recolectando adaeylie se van produciendo

los rebrotes de inflorescencias laterales. El Bralmubuena calidad debe tener

las inflorescencias cerradas y de color verde odaritante, compacta (firme a
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2.1.8.7.7.

2.1.8.7.8.

la presion de la mano) y el tallo bien cortado yladongitud requerida.
Las producciones varian segun se trate de bréahijgdos o de pella, ademas
del tipo de variedad. Pero pueden estimarse umubmentos normales entre
15.000 y 25.000 kg/ha.

LAVADO

El lavado que se tiene con el brécoli debe ser mimycioso y se lo realiza de
una manera especial, pues al ser un producto cméngue menos se desea es

gue este propenso a alguna bacteria.

El lavado se lo realizara en varias fases: la panse realizara en una cuba de
lavado donde se introduce el brdcoli, segundo seeple al lavado de presion
ya cuando el producto fue previamente cortado, wEsspasa a un bancher
donde se elimina las impurezas del producto cooryae podria decir que es
un lavado vaporizado y finalmente se procede aatleal brécoli a un

hidrocooler que es donde se moja el producto agua helada para parar la

coccion del mismo.

CLASIFICACION Y SELECCION

Una vez que el producto pasé por el proceso dedtexs® procede a su
clasificacion, la cual se realiza siempre buscalwdo brocolis que posean
cabezas compactas, que sean firmes, formados mppolbos florales pequerios
y que se encuentren lo suficientemente abiertas ghajar ver la flor amarilla.
Es desechado el brécoli con manchas, que tengantextura blanda y

embebidas en agua o en condiciones de marchiignassde sobre madurez.
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2.1.8.7.9. CORTE

Después de pasar por la clasificacion y selec@@racede al corte del brécoli,
tanto en los floretes como en el tallo, el cudbsesaliza en el cuarto de corte.
En lo que respecta al florete que es lo que serixpe lo hace en diametro y
largo que puede ser de diversas dimensiones cord0-d@ y 15-30 cm. Cabe
recalcar que los cortes pueden variar de acuertis @specificaciones del
cliente. Luego de realizado el corte se procedeabzar el proceso de lavado

nuevamente ya que el producto fue manipulado.

2.1.8.7.10CONGELAMIENTO

2.1.8.8.

Finalmente se procede a hacer el congelamienteidudil del producto, el cual
se lo realiza con el sistema 1.Q.F el cual por sigkas en ingles significa
Individually Quick Frozen que traducido significaor@elado Individual
Réapido, donde el producto es sometido a bajas tatyas para ser congelado

y de esta manera ser empaquetado para su exportacio

VALOR NUTRICIONAL

El brocoli ha sido calificado como la hortaliza ehayor valor nutritivo por
unidad de peso de producto comestible. Su apont@ataina C, B2 y vitamina

A es elevado; ademas suministra cantidades sigtifacs de minerales.

' AGROECOLOGIA. Procesos ecoldgicos en agricultastenible. Pag. 43
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CUADRO No. 9

VALOR NUTRICIONAL DEL BROCOLI

Valor nutricional del broculi
por 100 g de producto comestible
Proteinas (g) 5.45
Lipidos (g) 0.3
Glacidos (g) 4 86
Witamina A (LULL) 3.500
Witamina B4 (mag) 100
Witamina Bz (mag) 210
Witamina C (mag) 112
Calcio (ma) 120
Fasforo (mag) =]
Hierro (mag) 1.3
Calorias (cal) 42-32

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

2.1.8.9. PLAGAS Y ENFERMEDADES

2.1.8.9.10PLAGAS

e Minador de hojas (Liriomyza trifolii Burg.)

Los dafios los produce dipteros minadores, de eoharillo y negro. Se
trata de una plaga muy polifaga y peligrosa. Lalgaerias en las hojas,
dentro de las cuales hacen la muda larvaria ynosis. Los frutos y los

tallos no se ven afectados.
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Control- Tratar cuando se observen los primeros sintamasDiazinon,
Fosalone, Triclorfon o mezclas de piretroides cbonas foliares a base

de aminoéacidos, etc.

Mosca de la col (Chorthophilla brassicae Bouche)

Se trata de un diptero que pasa el invierno endatenpupa. Los primeros
adultos tienen su aparicion en la primavera, oviggoio en la base de los

tallos, en los que las larvas desarrollan galerias.

Control--En la preparacion del suelo aplicar algun prealgesinfectante
en forma granulada. Tratamiento aéreo dirigido hase de las plantas.

Los productos mas utilizados son: Clorpirifos, nan y Fosalone.

Oruga de la col (Pieris brassicae L.)

Son lepidopteros que en su fase de oruga origiagegrdanios. Pueden
tener tres generaciones al afio. Las mariposaslanoals y con manchas
negras, realizando la puesta en el envés de las.hojs orugas son de
color verde grisaceo con puntos negros y bandasilEmadebido a su

gran voracidad producen graves dafios en las hegse las que se
agrupan destruyéndolas en su totalidad, exceptociasos.

También hay que destacar el dafio que ocasionaadabital olor de los

excrementos que se acumulan entre las hojas irsrip hacen que el

producto no pueda ser comercializable.

Control- Resulta eficiente el control de las orugas cawerdos
formulados comerciales dgacillus thurigiensis
El tratamiento quimico debe realizarse al eclositmehuevos empleando

alguna de las siguientes materias activas:
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CUADRO No. 10

MATERIAS ACTIVAS
Materia activa Dosis Presentacion del producto
Acefato 75% 0.15% Polvo soluble en agua
Esfenvalerato 5% 1-1.51/ha Suspension concentrada

Lambda cihalotrin 2.5% | 0.40-0.50% | Granulado dispersable en agua

Metil pirimifos 2% 20-30 kg/ha | Polvo para espaolvoreo

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

Gorgojo de las coles o falsa potra (Ceuthorrhyinchal pleurostigma
Marsch.)

Son coledpteros que aparecen en primavera y pougnhgevos en
orificios que practica en el cuello de la raiz de plantas, dando lugar a
unos abultamientos, en cuyo interior se alojan up@guefas larvas
blancas de cabeza parda; estas excrecencias senpapteciar en el
momento del trasplante.

Los abultamientos se producen como consecuencidadactividad
masticadora de las larvas que produce una readeidas plantas que da
lugar a las agallas. Los dafios ocasionados porpésga influyen en la
calidad del producto obtenido por tener las plammg atacadas una

vegetacion anormal.

Control- Se realizaran pulverizaciones a base de Lingsnel semillero,

cuando las plantulas tienen 3 6 4 hojas.
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Se recomiendan las aportaciones de nitrégeno esrteod.
Para el tratamiento en la plantacion se recomiediaar Clorfenvinfos
cada 10-15 dias y dirigido al pie de cada planta.

Polilla de las cruciferas Plutella xylostellal..)

Se trata de un micro lepiddptero, cuyo dafio eszeshd por sus larvas que

dejan las hojas totalmente cribadas.

Control- El tratamiento se efectuara cuando se obseaseorligas recién
eclosionadas.

Resulta efectivo el control cdacillus thurigiensis

Pulguilla de la col Phyllotreta nemorumL.)

Los adultos normalmente mordisquean las hojas yldasas realizan
galerias en hojas o raices.

Suelen producir graves dafios a las plantas reciésplantadas.

Control- Realizar tratamientos aéreos con Carbaril, Matio o
Triclorfon.

Pulgén de las colesBrevicoryne brassicaé.)

Se trata de un acido que ataca diferentes espieiesfamilia Cruciferae,
donde también inverna en forma de huevo en losstak las mismas. Son
de color blanco azulado y muy ceroso, lo cual ¢tuyst un impedimento

para su erradicacion.

Producen picaduras en las hojas de las plantasgasiones estas pueden
llegar a abarquillarse en los puntos de ataquem@depueden ocasionar

dafios indirectos por ser transmisores de virosis.vE&ranos Secos Yy
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calidos producen graves dafios, provocando pérdidasosecha y en la
calidad de la misma.

Control- Los tratamientos se deberan realizar con longros ataques

para evitar su propagacion, empleando algunassdsidaientes materias

activas:
CUADRO No. 11

Materia activa Dosis Presentacion del producto
Acefato 75% 0.15% Paolvo soluble en agua
Carbofurano 5% 12-15 kg/ha | Granulo
Esfenvalerato 5% 1-1.51ha Suspension concentrada
Lambda cihalotrin 2.5% | 0.40-0.50% | Granulado dispersable en agua
Iletil pirimifos 50% 0.25% Concentrado emulsionable

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

2.1.8.9.11ENFERMEDADES

» Alternaria (Alternaria brassicagBerk.) Bolle.)

Los primeros sintomas se pueden observar al nasarotiledones y en la
paricion de las primeras hojas. Se forman unas n@@noegras de un
centimetro de diametro, con anillos concéntricoss riéerte de color.
Control- Cada 7-10 dias dar tratamientos preventivos aigunno de los

productos siguientes: Oxicloruro de cobre, MancpPebpineb.
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Una vez que aparece la enfermedad se tratara cortalchil 5%,
presentado como polvo para espolvoreo a una desid #g/ha.

Hernia o potra de la col Plasmodiophora brassica@/or.)

Esta enfermedad ataca a las raices que se verad#fectle grandes
abultamientos o protuberancias. Como consecuemtiatbfiamiento que
sufren los vasos conductores, la parte aérea dessgrolla bien y las hojas
se marchitan en los momentos de mayor sequedad amlgente para
volver a recuperarse mas tarde cuando aumentariadad. Si arrancamos
las plantas afectadas por la enfermedad aparecH#ormmaciones de las
raices (alargamiento de las zonas carnosas y farmde excrecencias) y
raicillas que al principio son de color blanco anrgerior, después se hacen
grisaceas y al final sufren podredumbre blanda.

Al cabo de cierto tiempo el hongo produce innumlesabsporas que son las

gue reproducen la enfermedad en la primavera sitpiie

Control- Los suelos de naturaleza alcalina son desfalewapara esta
enfermedad, pudiendo realizar encalados para nmemtama inactividad
temporal.

Emplear variedades resistentes.

Desinfectar el suelo con Formalina o Metam-sodio.

Eliminar las plantas atacadas en el momento dgblaate.

Realizar rotaciones largas en los terrenos dondstee¥a enfermedad,
evitando la plantacion de especies susceptibles.

Los productos recomendados para el tratamiento Bamomet, Metam-

sodio o Quintoceno.

Mancha angular (Mycosphaerella brassicicol&aumann.)
En las hojas viejas se forman unas manchas ciesutpre pueden alcanzar

2 cm de diametro, de color oscuro y aspecto acdecha
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Control- Emplear semillas exentas de la enfermedad grttas semillas.
-Tratamientos preventivos con Oxicloruro de col@ncoceb, Propineb,

etc.

Mildiu ( Peronospora brassicae

Por el haz se forman pequefias manchas de coloilargdorma angulosa.
En correspondencia con esas manchas, por el em¥ésrsg una especie de
pelusilla de color blanco grisaceo. Puede atacadedesl principio del
nacimiento de la planta, haciéndolo con mayor &iraia en los cotiledones

gue llegan a desprenderse.
Control- Realizar tratamientos preventivos con Maneb, cloriro de

cobre, Metalaxil, Captan, Captafol o Propineb.rmtiarse la enfermedad se

podran aplicar las siguientes materias activas:

CUADRO No. 12

MATERIAS ACTIVAS
Materia activa Dosis Presentacion del producto
Clortalonil 50% 0.25-0.30% | Suspensidn concentrada
Metalaxil 25% 0.80% FPaolvo mojable
IMetalaxil 5% + Oxicloruro de cobre 40% | 0.40-0.50% | Polvo mojable

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra
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Rizoctonia (Rhizoctonia solanKihn).

Producen deformaciones que se originan en la gagerior de la raiz y
cuello contiguo al tallo; la enfermedad puede poodila muerte de la

planta, principalmente en siembras estivales.

Control- Conviene desinfectar el suelo con vapor.

Prolongar el mayor tiempo posible la repeticiorcdiéivos de cruciferas.

Tratamientos dirigidos a la base de la planta dgan@ de los siguientes

productos: Isoquinoleina, Dazomet, Netam-sodio mtQueno.

Roya (Albugo candida(Pers.) Kunce.)

Produce deformaciones en distintos 6rganos deldagas. En las hojas se

forman unas pustulas de color blanco.

Control- Prevenir cada 7-10 dias con Mancozeb, PropirManeb,

Oxicloruro de cobre, Hexaconazol, etc...

2.1.8.10. POSTCOSECHA

Temperatura y humedad relativa 6ptima: se requiere una temperatura de
0°C y una HR >95% para optimizar la vida de almao@ento (21-28
dias). El broculi almacenado a 5°C puede tenewig#autil del4 dias, pero
de solo 5 dias a 10°C. Generalmente, el brécidnéga rapidamente con la
inyeccion de una mezcla hielo-agua (liquid-icingps cartones encerados
en los que se ha empacado el producto en el cdahpadroenfriamiento y

el enfriamiento con aire forzado también puedemsesgero el manejo de
la temperatura durante la distribucion es mascorigue el empacado con

hielo.
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Dafio por congelacion:puede ocurrir si se agrega sal a la mezcla hielo-
agua o cuando el broculi sin hielo se almacenaagdemperatura inferior a -
1°C. Las areas dafadas (congeladas y después dgelsatas) resultan de
color verde oscuro y apariencia translicida, putbetornarse pardas y
volverse muy susceptibles a la pudricién bacteriana

Tasa de respiracion:las cabezas de broculi tienen tasas de respiracion

relativamente altas:

CUADRO No. 13

TASA DE RESPIRACION

n

Temperatura | 0°C C 10°C | 16°C | 20°C

mL CO2/kg-h | 10-11 | 16-18 | 38-43 | 80-90 | 140-160

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

Efectos del etileno:La tasa de produccion de etileno es muy bajarddudi es
extremadamente sensible al etileno presente embieate postcosecha. El
amarillamiento de las inflorescencias es el sintotaa comun. El contacto con

2 ppm de etileno a 10°C reduce la vida en un 50%.

Efectos de atmodsferas controladas (AC)El bréculi se puede beneficiar de
atmosferas conteniendo 1-2% 02 con 5-10% CO2 enintgrvalo de
temperatura de 0-5°C. Aunque en condiciones cauas tales
concentraciones bajas de O2 extienden la vidardeub, las fluctuaciones de
temperatura durante el manejo comercial hacen sgas eoncentraciones sean
arriesgadas, pues el brocoli puede producir vektiazufrados de olor
desagradable. Por tanto, se recomienda una tasza®bio de aire alta en los

contenedores maritimos en los que se embarca elilbrba mayoria de los
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empaques con atmoésfera modificada (Modified AtmesphlPackaging, MAP)
para bréculi estan disefiados para mantener tant®2ekcomo el CO2 a
concentraciones de cerca del 10% para evitar eradl® de estos volatiles de

olores indeseables.

Fisiopatias:

*Tallo hueco es una cavidad en la parte central del tallo adddse de la
inflorescencia. La superficie de corte en el pedimtiende a volverse parda.
El desarrollo de esta fisiopatia depende del artywde las condiciones durante

la produccién.

*Amarillamiento de las inflorescenciasu amarillamiento puede deberse a

sobre madurez en la cosecha, temperaturas altaslntecenamiento y/o

contacto con el etileno. En todos estos casos isacdisiologica es la

senescencia de las inflorescencias. La aparicionndeolor amarillo en las

inflorescencias termina con la vida comercial déchli. El amarillamiento por

senescencia no debe confundirse con el color vela®-amarillento que

presentan las areas de las inflorescencias qustneieron expuestas a la luz
durante el crecimiento, algunas veces llamado "i#lararento marginal”.

*Granos pardos en la superficie del cogo#ls una fisiopatia en la que ciertas

areas de las inflorescencias no se desarrollaraamente, mueren y se tornan

pardas. Se cree que es provocada por un deseiguililiricional de la planta.

Enfermedades:

*Pudricion bacterianahay varias bacterias causantes de pudricionewldda

(Erwinia, Pseudomonas) que pueden reducir la vididicoli. Generalmente,
las pudriciones debidas a estos microorganismassgeian con dafio fisico.

*Enfermedades causadas por hongasnque no tan comunes como las

pudriciones bacterianas, las pudriciones por mot® @otrytis cinerea) y
moho negro (Alternaria) pueden infectar las cabeealsréculi cuando durante

su crecimiento se presentan condiciones lluviogasyfrias.

48



CAPITULO Il

3.  PLAN DE EXPORTACION DE BROCOLI DE LA EMPRESA OK. RO SES
S.A DE LA CIUDAD DE QUITO A FLORIDA-ESTADOS UNIDOS

3.1. INTRODUCCION Y PLANTEAMIENTO DEL FORMATO DEL PLAND E
EXPORTACION DEL BROCOLI HACIA EL ESTADO DE LA FLORI DA

La presente investigacion surge por el interésad&ihca OK Roses S.A., de
ampliar y diversificar su actual negocio de proddrccy exportacion de flores, y

venta de brécoli a nivel internacional.

El objetivo es desarrollar un plan de exportaciaraga produccion y exportacion
de brocoli con la finalidad que la empresa logrganaentabilidad en el negocio y
una mejor posicion frente al mercado. Si bien lgpm@sa es reconocida como
proveedora orientada a la calidad de sus produstiosierta exportable es reducida
en comparacion con los principales proveedores dedion. El mercado objetivo
identificado es el Estado de Florida (EEUU) y hdosdeterminado mediante el
desarrollo de una herramienta de segmentacioveéstde un conjunto de variables
cuantitativas y cualitativas, que identifican eispaas atractivo para comercializar

brécoli desde Ecuador.

La zona ideal para el cultivo y crecimiento de \asiedades de brécoli esta
ubicada en la localidad de Alaquez en la ProvirdgaCotopaxi; la cual fue
determinada luego de un analisis de clima, sugjoa,aaccesos viales y distancia

fisica.
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3.2. OBJETIVOS DEL PLAN DE EXPORTACION DEL BROCOLI

3.2.1. OBJETIVO GENERAL

Disefiar el plan de exportacion de brécoli de laresgpO.K ROSES de la ciudad
de Quito a Florida — Estados Unidos.

3.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Diagnosticar la situacion actual de la Empresa QBSES S.A. con la
finalidad de conocer su funcionamiento y participacen el mercado
internacional.

* Proponer un plan de exportacion del Brocoli pdrastado de Florida en
los EE.UU.

» Conocer la viabilidad de la propuesta para la inmgletacion del plan.

3.2.3. EL BROCOLI

3.2.3.1. IDENTIFICACION DEL BROCOLI

En el Ecuador las variedades de brocoli que existen hibridos, es decir,
desarrolladas genéticamente en laboratorios, yalapig@lantas no producen
semilla. Se clasifican segun su ciclo de producqidas esta entre 50 y 150 dias,

en tempranas, medias y tardias.

En la actualidad las principales variedades ercedfor son:

* Legacy
* Marathon
e Shogum
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+ Coronado

« Domador

El brécoli de cabeza (Brassica Oleracea), que sec@a una coliflor y es el
que se cultiva en el Ecuador, y es el que pretgnoéucir la Empresa OK
ROSES S.A.

FOTOGRAFIA N° 2

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

Posee una forma similar a la coliflor pero con pedios florales menos
prietos o compactos, conformando un ramillete cezahrregular y abierta.
Sus hojas permanecen erguidas, con peciolos desriidbos cuyos bordes se
ondulan, asi como nervaduras marcadas, blancasoggllo del brécoli puede
llegar a desarrollar 20 centimetros de éiém rondando los 2 Kg,
distinguiéndose colores diferentes segun variedadesadas, rojizas, blancas
o amarillentas, siendo la mas comun la verde osmui tallo y verde azulado

en el extremo de la flor. Su ingesta ofrece unsabe muy pronunciado.

El brécoli se desarrolla en diversas fases: urogerde crecimiento en el que
s6lo se aprecian las hojas; la induccién florad trajas temperaturas en la que
se inicia la formacion de la flor; floracion propiante dicha, los tallos crecen
longitudinalmente y se abren las flores; y pomadtila fructificacion donde se

forman los frutos y las semillas.
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3.2.3.2.

Las zonas adecuadas para el cultivo de brécoln estéacterizadas por ser
bosques secos y zonas humedas montano bajas,mantemplado vy frio, con
alturas entre los 2.700 y 3.200 msnm (Metros sebmavel del mar), por lo

que la region andina se convierte en la ideal esi@ cultivo.

OFERTA EXPORTABLE

Tomando como referencia las exportaciones anuakededel afio 2006 hasta el

2010 se proyectara la produccion del broaoknteniendo un criterio

conservador:
CUADRO N° 14
EXPORTACIONES DE BROCOLI
EXPORTACIONESDE BROCOLI
ANOS 20(6-201C
ANOS TONELADA S VARIACIONTM | VARIACION %
2006 41.365
2007 45.024 3.659 8,85%
2008 49.713 4.689 10,41%
2009 59.724 10.011 20,14%
2010 58.870 -854 -1,43%
PROMEDIO ANUAL 9,49%

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

Como lo muestra la Tabla N° 14, histéricamenteféata de brocoli ha tenido
una predisposicién a incrementarse, por lo tartibtzando el promedio anual
del crecimiento de oferta del brécoli, se proyextaasta el afio 2015 tal como

lo muestra la siguiente tabla:
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CUADRO N° 15

ESTIMACION DE LA OFERTA DEL BROCOLI 2011 - 2015

2004 41.365 -
2005 45.024 8,85%
2006 49.713 10,41%
2007 59.724 20,14%
2008 58.870 -1,43%
2009 64.458 9,49%
2010 70.576 9,49%
2011 77.276 9,49%
2012 84.611 9,49%
2013 92.642 9,49%
2014 101.436 9,49%
2015 111.064 9,49%
Fuente:Agro

Elaborado por: Elizabeth Guerra

De acuerdo con la tabla antes proporcionselaobserva que tomando el
promedio anual desde el 2004 al 2008 obtenemooroemaje de 9.49%, lo
gue ayuda a estimar la oferta para los siguierites hasta llegar al aio 2015
con una oferta anual de 111.064 TM.

De la estimacion de la oferta del brécoli del Earagodemos proyectar la

oferta de OK ROSES S.A. para la exportacion diretdamisma que se

detalla a continuacion:
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CUADRO N° 16

PROYECCION DE OFERTA DE OK ROSES S.A.

Estimacion Oferta del brécoli (‘'TM) 84.€11 |92.€42 | 101436 | 111064
% Expotrtacion OK ROSES S./ 1,00% 1,00% | 1,5(% 2,00%
Toneledas para praceso de exportacion 846 925 1.522 2.221
Toneledas reale: exportadas (perdida 423 463 761 1111
50%)

Contenedores a Exportar 24 26 42 62
VECES A EXPORTAR 3 3 3 3
CANTIDADES DE CONTENEDORH

X 8 9 14 21
MES

Fuente:OK ROSES S.A.
Elaborado porElizabeth Guerra

Del total de exportacién de brécoli ecuatoriano.§841TM) para el afio 2012
se proyecta una exportacion directa de OK ROSES &A1,00% el primer
afilo manteniendo este porcentaje para el afio 20B3go@ ya mas estables en
el mercado y con la busqueda de mas clientes hegsi@l 1,5% el afio 2014 y

2% para el afio 2015.

Como podemos observar para el aio 2012 las torselaaa el proceso de
exportacion directa son de 846 TM hasta llegar &xportacion de 2.221 TM
para el afio 2015, pero las toneladas exportadies rearresponden a la mitad
de las toneladas sefialadas para cada afio, estio @delai pérdida producida del
producto debido al proceso de producciéon que tiene.

Se proyecta entonces, 24 contenedores el primef2fi®?) con una cantidad
de 2 contenedores mensuales (cada contenedor 1RvVBoneladas métricas
de producto); y llegando al 2015 con una cantidad6d contenedores para

exportacion al mercado estadounidense.
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CUADRO N° 17

PROYECCION DE EXPORTACION A E.E.U.U. DE OK ROSES

S.A.
PROYECCION DE PARTICIPACION DE OK ROSES S.A. EN LAS
: EXPORTACIONES
DE BROCOLI HACIA LOS ESTADOS UNIDOS
%
Participacién de | TM Anuales Ventas Participacion
ARos Ecuador en las exportadas | Anuales OK de OK
Exportaciones de por OK ROSES S.A.| ROSES S.A.
Brocolien USD | ROSES S.A. en EE.UU.
2012 $ 32.320.616 423 $ 493.287 1,53%
2013 $ 37.283.447 462 $ 564.898 1,52%
2014 $ 43.008.320 761 $974.146 2,27%
2015 $ 45.859.772 1.111 $1.490.314 3,25%

Fuente:OK ROSES S.A.
Elaborado por:Elizabeth Guerra

Segun la proyeccion que detalla la Tabla N° 17 paraafio 2012
nuestra empresa tendra una participacion del 1,68%l mercado de
Estados Unidos en referencia con la cantidad deorfagion que el
Ecuador tendra en el mercado estadounidense; al &la los cinco
aflos de nuestro horizonte de planeacién la pmation de OK.
ROSES S.A. sera de 3,25% tomando en consideréipéerdida que

existe en el proceso de produccion.

3.2.4. PRODUCCION DEL BROCOLI

3.2.4.1.

ASPECTOS LEGALES

La exportacion en un futuro se espera afectan brocoli organico con
produccion propia ya que es imprescindiblecéatificacion organica del
producto para poder ingresar al mercado de logl&stalnidos, lo cual toma
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un tiempo de dos a tres afos desde el momentgrae la actividad ante la
autoridad de control y se contrate una empresdicagtora que realice todos
los procesos para la certificacion del brocoli g &istemas de inspeccion; lo

gue se detalla en el siguiente articulo:

...Art. 11.- Periodo de transicion de la unidad produativa.- La fase de

transicion de la agricultura convencional a organsera de minimo dos
afios antes de la siembre del primer producto argapara los cultivos de
ciclo corto y de minimo tres afios hasta la cosechaultivos perennes. No
obstante, cualquiera sea su duracion, el perioddratesicion sélo podra
empezar una vez que el operador haya radcstisu actividad ante la
autoridad del control, se haya puesto bajo unrestde inspeccion por parte de
una agencia certificadora y una vez que el operbdga empezado a poner

en préactica las normas de produccién orgatfica.

..PRODUCCION ORGANICA AGRICOLA
Art. 13.- Uso de semilla, plantulas y material de

propagacion:

1. Las semillas, plantulas y material de propageci&getativa destinadas a
la produccion organica deben haber sido produceagorma organica

desde la siembre conforme a los establecido eresépte reglamento.

2. De no contarse con la semilla organica, comeién se puede utilizar
semilla convencional sin tratamiento quimico y pémdor obtendra de
su agencia certificadora la autorizacion palauso de semillas no
certificadas, después de haber mostraalond disponibilidad de

materiales organicos.

3. Si no se puede encontrar semilla convenciomatratamiento quimico,

como excepcion y debidamente fundamentada su dadwininima con

18 MINISTERIO DE AGRICULTURA Y GANADERIA. Art. 11 del Registro Oficial No. 384 Miércoles 25
de Octubre del 2006.
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procesos depurativos, se puedes utilizar senudinvencional tratada
guimicamente y el operador obtendra de sen@g certificadora la
autorizacion para el uso de semillas no certifisadiespués de haber
mostrado en cada ciclo productivo suficientemeatad disponibilidad

de materiales no tratados.

4. Se permite el tratamiento de semillas permitidas

5. No estan permitidas, plantulas ni material dgagacion que provengan

de cultivos genéticamente modificados (OGM).

Cabe indicar que la empresa debe iniciar un procestmpleto de produccién
para posterior conseguir la certificacion orgardeh brocoli, esto ayudara a
posicionarnos de mejor manera en cualquier mercadmando en

consideracion las tendencias crecientes de proslwtganicos, para lo cual
debemos contactar con los entes correspondientes.

3.2.4.2. PROCESO DE PRODUCCION

Se entregara el producto cortado en jabas plagtamasque posteriormente se

inicie el proceso de produccion siguiendo los sigtés pasos:

a) Recepcion de Materia Prima.-Se recibe en la zona de acopio el brocoli
que viene directamente de las granjas donde seig@ndy que contienen
las pellas de brocoli completas, y posterior @ &8l procede al pesaje de las

mismas.
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FOTOGRAFIA N° 3

RECEPCION DEL BROCOLI

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

b) Clasificacion.- Se clasifica el producto para la exportacion yjos no son
aptos para el mercado externos se los destina & \&n el mercado
nacional, es por ello que aqui se realiza un pricoatrol de calidad por
parte de OK ROSES S.A. identificando las caradteais idoneas de color,

consistencia, tamafos, presencia de insectos chasnc

FOTOGRAFIA N° 4

CLASIFICACION DEL BROCOLI

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

c) Preparacion de Floretes.- Posterior a la clasificacién, el producto
ingresa a la maquina floreteadora, la cual cortpretiucto en calibres
representados con fracciones de numeros: 15/3@026fc.; estas cifras
representan el rango de diametro de la cabezaaynalfio proporcional del
tallo. Adicionalmente, los floretes se clasificareggn su calidad,
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presentacion y tipo de corte, dentro de esta etapacluye un proceso de
control de calidad y verificacion de la clasificgatide tipos de corte.

En este proceso se genera un 45 a 50% de pérdidd peso por la
eliminacién de ciertos tallos hojas, donde comieakgroceso en linea
automatizado, es decir, el brocoli recorre lasrdifees etapas del proceso

en bandas transportadoras que fluyen constantemente

FOTOGRAFIA N° 5

PREPARACION DE FLORETES

FuenteAgro
Elaborado porElizabeth Guerra

d) Lavado.- En una cuba de lavado que consiste en una piscinaagua
circulando rapidamente se lanza el florete décoli para eliminar

particulas de polvo y se le aplica un limpiadomajao (cloro).

FOTOGRAFIA N° 6

LAVADO DEL BROCOLI

i; e
Fuente:Agro
Elaborado por:Elizabeth Guerra
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e) Coccidn.- El brocoli entra a una maquina denominada CaméancBer,
que es un tunel de vapor, donde se elimibacterias o micro-
organismos presentes. EIl brocoli se cocina a 88ogr centigrados, sale

pre-cocido y se mantiene caliente.

FOTOGRAFIA N° 7

COCION DEL BROCOLI

Fuente:Agro
Elaborado por:Elizabeth Guerra

f) Enfriado.- Inmediatamente el brocoli es enfriado a 23ogrados
centigrados en agua ozonificada fria con wmaguina denominada
Hidrocooler, el enfriamiento ayuda a que le brocwi entre caliente al
proceso IQF y el cambio de temperatura mata pashmeterias que hayan

quedado en el producto.

FOTOGRAFIA N° 8

ENFRIADO DEL BROCOLI

e g s ]

Fuente:Agro
Elaborado poiElizabeth Guerra
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g) Congelado IQF: Consiste en un sistema de congelamiento individe&l
brocoli realizado a través del paso forzado de exiféado en el producto
por separado dentro del tunel IQF (Individual Quickzen), por medio de
ventiladores que emiten aire forzado a -30° y -d6ftigrados. Este
procedimiento garantiza que los productos conseto@a la textura, valor

nutritivo, sabor y no necesiten ningun tige quimicos o preservantes.

FOTOGRAFIA N° 9

CONGELADO IQF DEL BROCOLI

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

h) Peso y embalaje Los floretes congelados en IQF, entran a unaumaq
denominada Pesadora Multiple la cual pesa y emabgleoducto.

FOTOGRAFIA N° 10

PESO Y EMBALAJE DEL BROCOLI

Fuente:Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra
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3.2.4.3.

1) Finalmente, el producto terminado es empacado en cdgaslO kilos
y almacenado en el cuarto frio hasta el momentguensea enviado al
mercado exterior en contenedores de 18 TMna temperatura de 18

grados centigrados.

FOTOGRAFIA N° 11

EMPAQUE Y ALMACENAJE DEL BROCOLI

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

SISTEMA IQF

IQF son las siglas que en inglés signifidadividual Quick Freezing, o

congelacion rapida de manera individual.

Este proceso de congelamiento rapido permite cgierlstales de hielo que se
forman dentro de las células de los tejidos seammmanio muy pequefio. De
esta manera se evita que las paredes @dulzue conforman los tejidos
vegetales se rompan. Por lo tanto al descongkfaoducto no hay derrame
de fluidos celulares, lo cual garantiza una textuador nutritivo y sabor igual

al de un producto recién cosechado.

La diferencia sustancial entre una congelaciéon yQ#a congelacion lenta es
el tamafo del cristal que se forma. En la segehdaistal es tan grande que

rompe las paredes celulares, permitiendo el derdenituidos internos y por
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ende un deterioro en textura, sabor y valor nutriti

Adicionalmente, el uso de este proceso gamngue los productos no
necesiten de ningun tipo de quimicos para su pasién. Ademas es
importante recalcar que gracias a los cambisnaticos de temperatura
se reduce de forma importante la presencia de origanismos.

FOTOGRAFIA N° 12

MAQUINA IQF CASCADA PORTATIL

Fuente:Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

3.2.4.3.1. BENEFICIOS DEL SISTEMA CONGELADO IQF

De los beneficios que el sistema IQF nosdar podemos resaltar los

siguientes:

» F&cil y rdpida preparacion.

e Eltrabajo con productos congelados permite tenardisponibilidad de los
mismos durante todas las épocas del afio.

* Los vegetales congelados conservan todos sus nhesenrdataminas y
nutrientes necesarios en la dieta diaria.

e Debido a que pasan por un proceso de maédawo al vapor, los
productos son rapida y facil preparacion.
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 100% de utilizacion del producto, en el uso de etadps existe cero
desperdicios, importante para el mercado instihatigporque permite la
estandarizacion de costos.

* Una de las ventajas en el uso de productos coragel&F es que para su
uso no es necesario descongelar todo el prodsato, solamente la
cantidad deseada.

* Los precios son lineales, sin importar las variaegodel mercado en fresco.

3.2.4.3.2. RECOMENDACIONES GENERALES PARA EL MANEJO DE
PRODUCTOS CONGELADOS

Posterior a la aplicacion del sistema IQF en laslpctos cabe estar atento a las
siguientes recomendaciones para aprovechar de um@eran Optima los

beneficios:

» Durante la distribucion, es importante manteneethde frio a -18°C.

e« Las variaciones de temperatura deterioran eldymto, y en caso de
descongelamiento el producto no debe volverse gatan-el uso debe ser
inmediato.

* Asegurese que el empaque esta en buenas condiciones

* Rotar los inventarios adecuadamente (FIFO o PEPS).

e Cargue, descargue y transporte el producto cuidadeste para que las
cajas no se deformen o el producto se rompa.

» Asegurese de que las cajas se encuentran en bado.es

* No apile méas de siete cajas de producto de maeetiaal.

* El producto no debe descongelarse para la coccigrearacion, se debe
colocar el producto congelado directamente en éacci

» Si el producto esta en refrigeracién solamentécatd antes de 24 horas.
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3.2.5. COMERCIALIZACION

Trabajamos siempre teniendo en cuenta la naturalezauestros productos: el
objetivo es que estos lleguen en las mejores clamgis posibles a las manos de

nuestros clientes, conservando asi todo su saalokes originales.

El producto “brécoli - se recolecta teniendo en ntaelas condiciones
climatoldgicas (nunca en horas de mucho calor)neediiatamente se traslada en
camiones frigorificos a nuestras camaras para iomeppre-enfriado (mantenemos

el producto en frio hasta alcanzar los 2A°C).

El siguiente paso es la confeccion: la ventaja dmipular en instalaciones
perfectamente climatizadas permite que el produwiovarie de temperatura
durante el proceso de envasado. Ademas, el produckta permanece mas de 15
minutos en el area de confeccién. Una vez el ptodesta terminado se vuelve a
meter en camaras especiales de producto final,edp@dnanece hasta el momento

de su expedicion.

De forma paralela a la confeccion, se trama togwadeso logistico de transporte.
Intentamos coordinar la contratacion del transpantdizando siempre agentes
profesionales que garanticen la calidad de éstgasaaseguradas, conocimiento

del producto, garantia de temperatura, controkedeisiento.

La llegada a las instalaciones del cliente: no pumeevitar la responsabilidad
sobre el producto aun cuando éste esta en mandsl wliente. La comunicacion
continua y fluida con el destinatario, asi commfarmacion veraz al consumidor

permiten el éxito de todo el proceso.

Es muy importante contar con el cliente a la hosacdnstruir el proceso de
comercializacion e invitarle a una responsabilidaahpartida del producto.

La continua preocupacioén por el estado del prodadtolargo de todo el proceso

hace que nuestros productos lleguen a su tiendasemejores condiciones de
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calidad posibles. Todo nuestro trabajo terminarenligente satisfecho, que asegura

el consumo de nuestros productos dentro de sudlagia.

3.25.1. EMPAQUE Y EMBALAJE

FOTOGRAFIA N° 13

EMPAQUE Y EMBALAJE

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

Las tendencias en los empaques requeridos podistima de alimentos bajo
el proceso IQF invitan a la inversién en la praviside empaques, con las
tltimas tecnologias de impresion y empaque. Igualenese requiere
empaques pequefios, baratos, llamativos y queic@msy protejan mejor el

producto.

Para el empaque de alimentos congelados, se reguaiton flexible y

cartulina, recubierta internamente, para aguahtorgelamiento instantaneo.

El 70% del brdcoli congelado de exportacion se eragaa granel en fundas
de polietileno, las que a su vez se colocaran fs ke cartdn corrugado de
10 kg. El 30 % restante se exportara en empadgies para el consumo final

en fundas de 2,5 kg; segun las exigencias delteliéste tipo de empaque se

colocard en cajas de carton de 10 Kg.
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3.2.5.2.

El empaque se realizara en cajas de carton comudad O kilos, en floretes

(diametro y largo del corte) de diversas dimenso6-40, 15- 30 mm.

ALMACENAJE

FOTOGRAFIA N° 14
ALMACENAJE

Fuente: Agro
Elaborado por: Elizabeth Guerra

El brécoli terminado bajo su proceso productivasyol para ser exportado se
mantendra en un cuarto frio a -20° centigradosahsst embarcado en los
contenedores, el brocoli puede durar hastai@s sin perder sus valores

nutritivos gracias al proceso 1Q y manteniéndosegyetado a esa temperatura.

El tiempo de almacenaje dependera del cronogranpaadieiccion en relacion
con las érdenes de pedido que nuestros clientesagas y al plan de ventas de

la empresa.

Debemos mantener un correcto manejo de msgestiventarios (brocoli
terminado), el cual estar4 basado en el método FH#Gt In, First out), es
decir, que el producto terminado sera desmxhcon el criterio que las
primeras que entran son las primeras en salir. danto al manejo de

insumos se trabajard de acuerdo a su fdeheaducidad.
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3.2.6. FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE PRODUCCION

En este diagrama de flujo se encuentra represetmddcel proceso de produccion
hasta llegar a la exportacion del brécoli.

GRAFICO N° 4

FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE PRODUCCION

EMPAOUE B  TRANSPORTE

Elaborado por: Elizabeth Guerra

3.2.7. NORMAS Y CONTROLES DE CALIDAD

Una vez obtenido el producto, es necesario evauatalidad final. La calidad
resultante serd la que se haya logrado mantenpuéesie haber procesado el

producto.
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El control de calidad debe entenderse como uneidati programada o un sistema
completo, con especificaciones escritas y estaadpre incluyan revision de corte,
tamano, inspeccion de puntos criticos de contrgirdeeso, y finalmente revision

del sistema completo inspeccionando el productd.fin

El programa de control de calidad incluye las sigtes operaciones:

a. Inspeccion de entrada de semillas e insumos paneepr que producto

defectuosos lleguen al area de exportacion.
b. Control del proceso.

c. Vigilancia del producto durante su almacenamientbsyribucién. Esta es
un area que normalmente se descuida y que puedsr ando el trabajo

anterior de control de calidad.

d. Inspeccion del producto final.

Es importante sefialar que para obtener un prodiectuena calidad se tendran en

cuenta las siguientes consideraciones:

- Instrucciones de elaboracion para cada producto.
- Equipo de procesamiento especifico.

- Temperaturas y tiempos de procesamiento.

- Materiales para el enfundado y el embalaje.

- Limites de peso o volimenes para embalaje.

- Etiguetado de productos.

Especificaciones para cada producto final que yatiucaracteristicas especificas:

Color, tamafio, Instrucciones para conservar elymud etc.

La planta de produccién sera inspeccionada a @ltes\regulares para:

- Asegurar las buenas préacticas de sanidad.
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3.2.8.

3.2.9.

- Dar cumplimiento a las normas de la industria.
- Garantizar seguridad.
- Mantener el control ambiental.

- Promover la conservacion de energia.

PRINCIPALES PRODUCTOS COMPETIDORES

Para el caso especifico de la Empresa OK ROSES I&.fAroduccién de brocoli
no es para el consumo final, es para satisfaceletaanda de los importadores
de Estados Unidos, por lo tanto el Unico produasiitsito para nuestro brocoli es

el mismo que es ofrecido por otros productoresppeadores.

CLASIFICACION ARANCELARIA DEL PRODUCTO

Partida: 1209912000

DV: 7

Unid.Fisica:31

Titulo: SEMILLAS, FRUTOS Y ESPORAS, PARA SIEMBRA.

Descripcién: COLES, COLIFLORES, BROCOLI, NABOS Y DEMAS
HORTALIZAS DEL GENERO BRASSICA

CUADRO N° 18

TRIBUTOS
Tributo % Sufijo
Tributo
ADVALOREM 0 0000
FODINFA FONDO DE DESARROLLO PARA LA 0.5 0000
INFANCIA
IVA IMPUESTO AL VALOR AGREGADO 12 0000

Fuente: http://www.pucesi.edu.ec/pdf/brocoli.pdf
Elaborado por: Elizabeth Guerra
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3.2.10.EL MERCADO OBJETIVO

3.2.10.1. IDENTIFICACION DEL MERCADO

Los Estados Unidos tienen una economia mixta degitaque es alimentada
por abundantes recursos naturales, una infraaestaudesarrollada, y una alta
productividad. De acuerdo con el Fondo Monetamnierhacional, el PIB los
Estados Unidos es de mas de $ 13 billones y coystinas del 25,5% del
producto bruto mundial a tipos de cambio del meycgdmas del 19% del
producto bruto mundial en paridad de poder adauasit Es el PIB nacional
mas grande en el mundo, siendo inferiolPEB combinado de la Union
Europea. Los Estados Unidos ocupan el undécimar leg la lista de paises
por PIB nominal per capita aproximadamente de USIB.859 y el octavo en
la de paises por PIB a valores de PPA per capitss Estados Unidos es el
mayor importador de bienes y tercer mayor exporta@anada, México,

China, Japon y Alemania son sus principales sa@moerciales.

Los Estados Unidos son el principal mercado en whdu para las frutas y
vegetales en estado fresco y congelado, tanto quai® importador como
exportador, con el 18% del comercio mundial. Ldagipales abastecedores
de frutas a este mercado son México, Chile, Costa, Rionduras y Guatemala

que se encuentra en el séptimo lugar.

El consumo de frutas y vegetales frescos len Estados Unidos ha
experimentado un crecimiento sostenido durantetltsios afios, generado

principalmente por los siguientes factores:

e Un cambio importante en la dieta alimentida los consumidores,
especialmente por razones de salud y estética.

* Innovaciones en sabores, especialmente de ciedgstales congelados
como cebollas, brécoli, champifiones, esparragos,Ati como mezclas de

sabores en ensaladas frescas o jugos.
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* Incremento en las compras de comida rapida, cowovauiones para
presentacion y nuevas tendencias en la distribugid® pueden ofrecer una
mayor variedad de productos frescos a los consussddurante todas las
épocas de afo.

* Innovaciones para presentaciones en consumo répigitatos preparados,

por ejemplo Salad bar, que pueden ser cesdes por varias semanas.

Existen nichos de mercado identificados por la aetaareciente de productos
étnicos y nostélgicos, proveniente de la @cbh latina radicada en los
Estados Unidos. La demanda de estos productosneereado estadounidense
esta siendo atendida, por ejemplo en México y Hia8ar, en una alta

proporcion por pequefias y medianas empresas.

Las importaciones de brocoli fresco gngelado en Estados Unidos
practicamente se han multiplicado por diez durntdtima década, llegando a
un consumo per capita de brécoli en Estados Uniéoaproximadamente 2,8

kilogramos al afio, tres veces mayor que en la @edados afios 80.11

Por lo tanto, al ser Estados Unidos un pais condenlas mejores economias,
con altisima poblacién (aproximadamente 305 mikode habitantes), con
buenos ingresos per cépita y el mayor importaddardeoli a nivel mundial, se

convierte en un mercado atractivo para la colocadél brocoli, hay que

recalcar que la mayor cantidad de exportacionekdehdor estan dirigidas a
este pais y la demanda creciente por el consunpoodieictos en estado fresco
€S una ventaja que permitira ingresar eldycto con oportunidades de
crecimiento y rentabilidad para la empresa.
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3.2.11.BALANZA COMERCIAL ECUADOR-ESTADOS UNIDOS

GRAFICO N° 5

BALANZA COMERCIAL ECUADOR — ESTADOS UNIDOS
MILLONES DE DOLARES

6383
4,231
2.919
) .
P 2008 2009 2000

(931) .

(2.062)

8 Balana Petrolera Balanga Mo potrolera

Fuente: Cadmara de Industrias y Produccion
Elaborado por: Elizabeth Guerra

Durante los ultimos cinco afos el superavit de ®BadaComercial a crecido en
promedio 27% situandose en $857 millones paradindél 2010, cabe recalcar que

este superavit se debe a la venta del petrdleo.

3.2.12.TENDENCIAS DE CONSUMO

En general, las hortalizas congeladas, enlatadagiges o alimentos para bebés,
son cada vez mas demandadas y alcanzan un mera#e33 mil millones con

una tasa de crecimiento promedio anual del 2,8%®mltimos cinco afios y se
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espera que continde creciendo hasta el 2014. Lerianttonsiderando que son
productos saludables y de facil preparacion o aoewees. Como principal region
demandante se tiene a Europa (con casi la mitachelelado), seguida por Estados

Unidos y Japon (pais que importa el 75% de lo gumsume).

3.2.13.TENDENCIA DE CONSUMO EN FLORIDA - ESTADOS UNIDOS

El brécoli al igual que la mayoria de las hortaizne su mejor oportunidad de
mercado en los Estados Unidos a finales de afagimbve, diciembre, enero),

debido a que existe un alto nivel de consumo ysasoterta de la produccion local.

El alto contenido de fibra es mencionado por lassamidores como uno de los
atributos por los cuales prefieren el consumo deddr, posicionandolo junto con
la zanahoria y otros tubérculos, dentro de los teége con mayores beneficios

nutricionales para el consumidor.

En Estados Unidos el consumo del brécoli aumergoulimos 30 afios de 0,5
libras p/c a 5,1 libras p/c. Lo que se espera desemo del brécoli es que siga
aumentando en el futuro particularmente para lasgmtaciones que incorporan
innovaciones que permiten proporcionar un valoegagdo para el consumidor,

guien por su ritmo de vida, se obligado a pagareparismo.

En la actualidad, el consumo de brocoli se basaustbeneficios para la salud y en
otros aspectos de conveniencia para sus consumsjdpegticularmente como
consecuencia de que en los ultimos afios los prochsct/ procesadores han
introducido innovaciones que permiten darle al pobal un valor agregado (pre
cortado), asi como la publicacion de resultadosdestigacion que lo catalogan

como un producto con fuerte actividad contra eteén
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3.2.14. BARRERAS

3.2.14.1. TARIFA AD-VALOREM

En el cuadro No. 5 se detalla la tarifa ad—valorgra se le aplica a Ecuador

para poder ingresar a los principales paises queartx

CUADRO N° 19

TARIFA AD-VALOREM

ARANCEL EQUIVALENTE AD-VALOREM PROMEDIO PARA LA

|A DEL ECUADOR
ESIADUS UNILIOS 0.00% 0.00%
JAPON 3.00% 3.00%
ALEMANIA 14, 400 0.00%
'HOLAMDA (PAISES BAJOS) 12,405 0.00%
SLIEG LA 14, 40% (.00%
REIMNC LINIDC 14, 400 0.00%
MNORUEGA 14, 400 14,4095
BELGICGA 14, 40% (.00%
FIMLAMDIA 14,400 0.00%
IRLANDA 14,400 0.00%
ISRAEL 20.00% 18.00%
COREA (SUR) 27.00% 27 00%
CHILE 6.00% 4.32%
CAMNADA 0.00% 3.00%
VEMNEZLELA 0.00% 0.00%
COLOMEBIA 0.00% 0.00%
FRAMCIA 14, 40% (.00%
DI NAMARCA 14£.40°% 0.00%
[SUIZA 12.40% 14 A0
| TALIA 144004 2.00%

Fuente: MACMAP
Elaborado por: Elizabeth Guerra
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3.2.14.2. BARRERAS NO ARANCELARIAS

3.2.14.2.1ANALISIS DE RIESGO DE PLAGAS (ARP)

El andlisis de riesgo de plagas es un documento cgusigna todos los
insectos, bacterias, hongos y demas plagas guanaghproducto en el pais de
origen. El documento debe ser elaborado por el ipgisrtador, pero el pais
exportador puede generar el documento y presergarevaluacion por parte

del pais importador.

Ademas la Ley Federal de Insecticidas, FungicidBesticidas (FIFRA) exige
registrar todos los pesticidas utilizados en EEUlWésyablecer medidas de
tolerancia para los residuos quimicos que puedaongrarse en los alimentos

domésticos e importados.

3.2.14.2.20RDENES PARA LA COMERCIALIZACION

Las 6rdenes de comercializacion son instrumentssfiddos para ayudar a
estabilizar las condiciones de mercado para lagmdry vegetales que se
comercializan en los EEUU. Son solicitadas voluataente por los agentes de
un determinado sector o rubro de una region geiegrajuienes se agrupan y
deciden tener supervision federal que vele pouelptimiento de los acuerdos.

Una vez aprobada, la orden es de acatamiento tiiigg@ara todos los agentes
del sector o rubro. Por lo general, estas 6rdepaxiden con la época de

produccion a nivel local.

3.2.14.2.3NORMAS DE CALIDAD

La utilizacién de estas normas no es obligatoria fess productos importados a

menos que se utilice o mencione el grado de calakfthido por el AMS
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(Agricultural Marketing Service - AMS) para su cawializacién o que estén

establecidas en el marco de un Marketing Order.

3.2.14.2. 4FITOSANITARIOS

El FDA emite un numero de registro para la plamta@sadora y otro para el
producto, el cual debe constar en la etiqueta. Blar@ner estos registros se

debe solicitar y llenar los formularios del FDA @aroductos procesados.

3.2.14.2.5REGISTRO DE INSTALACIONES

Este requisito establece que quien desee export®#E&U. productos
agroalimentarios debe estar previamente registrado un padron de
exportadores administrado por la FDA. Para regstréos exportadores deben

completar un formulario de “Registro de instalaegihante esta institucion.

3.2.14.2.6NOTIFICACION PREVIA

La FDA solicita que se notifique con antelacioemlio de cualquier embarque
de los alimentos sujetos a la Ley contra el Biote&smo con el fin de poder
revisar, evaluar y juzgar la informacion proporeida antes de que el producto

llegue a EE.UU., para determinar si amerita o reoinspeccion.

Para realizar la notificacion previa se debe cotaplan formulario, el cual
debe ser recibido y confirmado por la FDA no ma<ideo dias antes de la
llegada del embarque y no menos de dos horas datés llegada si es por

carretera, cuatro horas si es via aérea o féroehahoras si la via es maritima.
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3.2.14.2.7BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA

Con el fin mejorar el control y la vigilancia deslgoroductos que se
comercializan en EE.UU., la FDA solicita establegemantener registros
relacionados con la manufactura, procesamiento, agogy distribucion,

recepcion, almacenamiento e importacion de losymiod que se exportan a
EE.UU.

*Etiquetado General (General Food Labeling)

La informacion del etiquetado general se debe ptasen inglés utilizando las
unidades de medida del sistema anglosajon. Adesa&ebe especificar el pais
de origen. Para el etiquetado general es necesansiderar los siguientes

elementos:

- El nombre comudn o usual del alimento

- La cantidad exacta del contenido neto (pesonveih)

- El nombre y lugar del establecimiento del fabrieaenvasador o distribuidor

- Lista completa de los ingredientes, enumeradosréen descendente a la

cantidad presente del producto.

*HACCP (Analisis de Riesgos y Control de Puntosicois)

La FDA ha adoptado el sistema de proteccion daliosentos conocido como
HACCP reconocido mundialmente como un enfoque mistg y preventivo
que considera los riesgos bioldgicos, quimicos sicds mediante la
anticipacion y la prevencion, y para evitar enfatades causadas por

alimentos mal manejados durante las etapas de qridauy distribucion.

*Productos Organicos
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Los productos organicos son controlados por el r@mg Nacional de
Productos Organicos (Nacional Organic Program)U&iDA, el cual establece
los requisitos para los procesos de produccioncesamiento, empacado,
etiquetado, almacenaje y distribucion. La Unica enarde comercializar un
producto como organico en los EE.UU. es si cuemta la certificacion

aprobada por el USDA.

3.2.15.El ATPDA Y SU INCIDENCIA ACTUAL EN EL COMERCIO DE B IENES
ENTRE ECUADOR Y ESTADOS UNIDOS

Las Preferencias Arancelarias Andinas (Atpdea) rdarael tiempo que no
estuvieron en vigencia los productos ecuatorialegmion con un precio superior
hasta el mercado de los Estados Unidos. La no aeimv de este beneficio
implico el pago de aranceles que van desde el bhdta el 14,9%, valores que por

el momento fueron asumidos por los importadoregiaares.

El aumento de los precios tiene un leve impactaarellos productos en los que
Colombia es nuestro principal competidor, comoasocde las flores. El vecino
pais también esta a la espera de que los congedmibatan y aprueben una nueva
extension y por ende sus productos también ingresamn sobrecargo en el costo
de venta al consumidor. Lo cual, aunque no es uneflmo, tampoco deja en

desventaja al pais porque los precios de ambosisilares.

Los productores de brocoli también sintieron unva leduccion de sus clientes que
en el pais del norte no asumieron los arancelesoy atecté al 10% de las
exportaciones, eso significa unos $2 millones. &wra ese porcentaje se esta

reubicando en otros mercados.

El sistema de preferencias es un granito de arenttadde todos los paquetes de
leyes que tiene que aprobar el legislativo ameoicdyno de esos temas es la

aprobacion de los subsidios para quienes quedaesentpleados debido al
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incremento de importaciones, asi como la renovadéin Sistema General de
Preferencias (SGP).

En cuando al brdcoli, se planteé alternativas danitiamiento para mejoras
logisticas y de productividad. Esperamos que s@acingunstancias coyuntural,
relativamente transitoria. Pero el Gobierno trabajodarle estabilidad al sector

exportador con acuerdos de largo plazo y apoyarkst circunstancia coyuntural.

La extension del Atpdea fue aprobada por el CoongidesEstados Unidos, cuando
voto por la implementacion de los tratados de lidweercio de Estados Unidos
con Panama, Corea y Colombia, los que incluyeradativacion del Atpdea para
Ecuador y Colombia. El Atpdea fue extendido haktdlede julio de 2013 y con
efecto retroactivo.

Esta accion se realiza en el marco de lo que seceonomo el principio de
responsabilidad compartida entre los paises enedsedorigina la demanda de
drogas y los paises en los que se produce y catieacla droga. En esta lucha,
Ecuador sigue siendo un pais libre del cultivo deacy mantiene firmes y
contundentes acciones en contra del narcotréficeta Eenovacion es un
reconocimiento a esa politica y al esfuerzo deli&ab nacional en su lucha

contra el narcotrafico.

El Atpdea (Andean Trade Promotion and Drug ErraaioaAct) — en espafol Ley
para la Promocion del Comercio Andino y la Erradiéa de las Drogas— es una
Ley que otorga preferencia arancelaria; es degé,exonera del pago del impuesto
a la importacion de ciertos productos provenied&geks paises andinos al ingresar
al mercado de los Estados Unidos, para desincemivaltivo de drogas ilicitas en

la region.

Esta Ley se encontraba expirada desde el 12 deréelpasado, por lo que la
renovacion recién aprobada contempla un mecanisara peintegrar a los
importadores los aranceles que debieron cancekamtras el Atpdea no estuvo en

vigencia a esa fecha.
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3.2.16.PROCESO DE TRAMITACION PARA LA EXPORTACION DEL
BROCOLI A FLORIDA - ESTADOS UNIDOS

3.2.16.1. DOCUMENTOS NECESARIOS PARA EXPORTAR

Para realizar una exportacion, sea de consumo straggse requiere de cierta

cantidad de documentos de pre y post embarqudatietala continuacion:

a) DOCUMENTOS DE PRE-EMBARQUE
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b)

1. Nota de cotizacién.- Como paso inicial, el imipdor que necesita un

producto, solicita al exportador o a su represeatan

2. Factura Proforma.- En respuesta a la nota deacain, emite la factura
proforma al importador, en la cual hacemos conaweestras condiciones

de venta, mediante carta, fax, internet dqeuer otro medio.

3. Carta de confirmacion.- El importador realizéaasarta de confirmacion
en la que solicita el pedido de brécolidgtalla las instrucciones de

embarque.

4. Carta de crédito.- Es la forma de pago que gémente se la realiza por

medio de la carta de crédito.

5. Notificacion de embarque.- El exportadatifita el embarque del

producto al importador.

DOCUMENTOS DE POST-EMBARQUE

Son todos los documentos tramitados después dearsal el embarque del

producto.
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CUADRO N° 21
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Elaborado por: Elizabeth Guerra

84



6. Factura comercial.- Documento emitido por elogtarlor que describe el
producto vendido a nombre del importador. Aqusesgalan todos los datos
relativos al envio: descripcion detallada del podducantidad de cajas,
pesos netos y total, nimero de pedido, precio, icmmeés de venta, lugar
de embarque y de llegada, tipo de negoaiadqBOB), sub-partida

arancelaria.

7. Conocimiento de embarque.- Es la guia maritimmajle contiene el
puerto de origen y el puerto de destino, quien lesmgortador, el

exportador, peso, cantidad y demas caracteristelammbarque.

8. Recibo de pago de CORPEI.- En toda exportaaddebe cancelar por
concepto de contribucion, el cupén CORPEI, el migjue constituye un
documento de acompafiamiento a la exportacion y cagto es del 1.50%
sobre el valor FOB por embarque.

9. Lista de empaque.- Conocida también como guieemésion, en la que
se detalla la mercaderia embarcada de acumrdada item declarado,

asignandole un nimero a cada caja con su contegsgectivo.

10. Certificado de origen.- Cuando la exporta@éta dirigida hacia paises
con los cuales Ecuador mantiene acuerdos bilate@lmultilaterales de
Preferencias Arancelarias, es necesario utificalo de origen que
garantiza el origen del producto; en el caso paeicdel brocoli lo emite
SESA (Servicio Ecuatoriano de Sanidad Agropecudi&)e un periodo de
validez de 180 dias contados a partir de la feeh#accertificacion. El
importador con el certificado de origen justificateala aduana de su pais
que la mercaderia ha sido producida en agé mlel exportador y no

adquirida por un tercer pais.

11. Nota detallada de gastos.- Son todas las #ectule gastos en
contratacion por seguros y fletes del producto, spe asumidas por el

importador.
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12. DAU.- Es la Declaracion de Aduanas, documeatos| cual se detalla
toda la informacion del exportador y documentosadempafiamiento. El
DAU se puede presentar manual o electrénicamentdJ{®), de forma
directa 0 con la intervencion de un agente de aduanLa DAU-e se
presentard a tramite a través del SICE (Sistemexactivo de Comercio

Exterior).

13. Cualquier otro documento que el importador aexesario.

GRAFICO N° 6

PROCEDIMIENTO DE EXPORTACION

m -
Zona Primaria
Aduanera
Empresa
Transportista

Agente de Trag;allto
Aduana / ;
Exportador Exportacion

Departamento_de
epartamento_de Recibe y revisa
documentos

Agencia de
Cargal

Consolidadora

Exportaciones

Cierre de Afo>

Elaborado por: Elizabeth Guerra
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3.2.17. PRECIOS POR KILOGRAMO

COSTO DE PRODUCCION
COSTO DE EXPORTACION

MARGEN DE UTILIDAD (29%)

PVP

GRAFICO No. 7

0,19
0,72
0,26

117

PRECIOS MEDIOS AL CONSUMIDOR EN EL MERCADO INTERNO
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7.84%

9.50%

Fuente: INEC

Elaboracion: Elizabeth Guerra
Fecha:diciembre 2011

En 2010 el precio del kg. de brocoli registr6 uonpedio de 0,81 USD. Sin

embargo, durante los primeros meses de este afe@b ha ido creciendo, y

registra en cuatro meses una variacion anual priomiE 5,98%. Febrero fue el

mes que registro el precio mas alto con 0,86 USD/kg
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3.2.18.COSTOS DE PRODUCCION O ADQUISICION DEL PRODUCTO

Los componentes del costo de la exportacion delotirde la Finca OK Roses S.A.
se clasifican en directos e indirectos y tienenpmaderacion distinta en la cadena
de distribucion. Dependiendo del valor agregadopdediucto, pueden representar
un porcentaje importante en su costo total en kaxldgl cliente.

3.2.18.1. COSTOS DIRECTOS

Corresponden a aqguellos que tienen una incidemeeta en la cadena, durante
las interfaces pais exportador- transito intermadio- pais importador:
empaque, embalaje, unitarizacion, documentacionnipukeos, transporte,

seguros, almacenamiento, aduaneros, bancariosteage

- Transporte: El primer flete que ha de costearse correspond@rdporte
desde la zona de produccion o acondicionamienpu@tto de embarque.
OK ROSES S.A., exportara su producto a términos ;F@8 decir,
nosotros contratamos una empresa de carga quepdreasel brocoli
desde la ciudad de Quito, hasta llegar al puertdGdayaquil y sera
transportado en buque con su respectivo segurcostd por contenedor
es de $521,10 USD, para el primer afio, a los sitgseafios se le aplica la

inflacion:

CUADRO N° 22

PRESUPUESTO DE TRANSPORTE TERRESTRE

PRESUPUESTO DE TRANSPORTE TERRESTRE DESDE QUITO A GUAYAQUIL

ANOS 2012 2013 2014 2015
Cortenedcres por afio 24 26 42 62
Costo par contenedor $521,10 $545,0 $576,1 $613,4
TOTAL $ 12.506,40 $14.19351 | $24.230,29 $38.014,79

Elaborado por: Elizabeth Guerra
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En este caso la exportacion tiene como destinod&stdnidos y
especificamente Florida, por lo tanto la exporta@étara destinada al
puertoSAG (Atlantico Sur y Golfo), que comprende loguertos del
Atlantico, al sur de Norfolk, VA. Puertos de EEW el Golfo de
México, Puerto Rico y las Islas Virgenes de los BEU

e. Seguro del local del exportador al puerto de embarge: Los productos
perecederos denominados vivos, debido a su altaemtilsilidad al
deterioro. Las compafiias de seguros, por lo generaltorgan el seguro
por no contar con certificadores sobre el estadwmagejo de la mercancia.
Sin embargo para efecto de célculos se toma uagtasvalente al 1% del
valor FOB. Se debe tener en cuenta que el segawa limplicita la
responsabilidad de un transportador, no cubre ientes pre y post
transporte.

f. Costos aduaneros Se refieren al cobro de derechos de aduana. Las
barreras arancelarias (ad- valorem, suma fija analgcombinacion de
ambas) se aplican a los productos de importaciome®bargo, algunos
paises en desarrollo aplican periédicamente algungsuestos a las
exportaciones. Para el calculo de los costos adosnel exportador debe
conocer el arancel aplicable en el pais de degtins otros impuestos que

puedan cobrarse; asi mismo.

g. Costos bancarios:Lo constituyen los honorarios, comisiones, tramites
formularios, ademas de las comisiones de reintégaoa banco tiene sus
propias decisiones sobre el cobro de las comisidasscuales se basan,
generalmente, en un porcentaje sobre el valor d&alesaccion y se

encuentran entre el 0.25% y el 2.0%.

h. Agentes:Entre los agentes que intervienen en una operaedhstribucion
fisica se encuentran los operadores de transparténmadal, agentes de
carga aérea, agentes maritimos, agentes portuagestes de aduana,

comisionistas de transporte, agentes de segurpgnadaores logisticos. De
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acuerdo con las caracteristicas de su actividaga eaente cobra una

comisiéon

3.2.18.2. COSTOS INDIRECTOS

Corresponden a la gestion de la distribucion fisiternacional:

CUADRO N° 23

PRESUPUESTO DE COMPRAS DE MATERIA PRIMA INDIRECTA

PRESUPUESTO DE COMPRAS MATERIA PRIMA INDIRECTA
MATERIA PRIMA
2012 2013 2014 2015
INDIRECTA
Embalaje $9.882,53 $10.820,59 $ 17.771,54 $ 25.944,5¢
Cajas de cartén $10.576,34 $ 11.580,26 $ 19.019,20 $ 27.766,04
Total M .P.I. $ 20.458,87 $ 22.400,8% $ 36.790,7% $ 53.710,63

Elaborado por: Elizabeth Guerra

I. Administrativos: Corresponden al costo del tiempo empleado en la
gestion de exportacion, desempefiado por el persienakportaciones y
del area financiera y administrativa, asi comoealad comunicaciones y
los desplazamientos efectuados en actividadesdates la obtencion de
informacion sobre los componentes de costo dedermzaDFI y la gestion
durante el periodo comprendido en la preparacioa gaembarque hasta

la entrega al importador.

j. Capital: Corresponde al capital invertido en la distribucifisica
internacional, representado por el valor de losdseembarcados, el valor
de los servicios contratados para el embarquegsieuales no se percibe
interés o utilidad alguna durante el periodo dgevéatre los locales del
exportador y del importador. En general, cuantoaneea el tiempo de
transito, menor sera el costo del capital inmo&diz en la operacién. El
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costo de capital o costo de oportunidad, se calmr@ndo la tasa de
interés del mercado sobre el tiempo en el cuahse Bfectivo el pago del
embarque. Es recomendable hacer una reserva dell Z%o sobre el

costo total de la transaccion, para atender cualguiprevisto.

3.2.19.ESTRATEGIAS DE INTRODUCCION EN EL

INTERNACIONAL

MERCADO

3.2.19.1. VENTAJAS DEL PRODUCTO

El producto presenta multiples ventajas, las mapoitantes son las

nutricionales, a continuacién el analisis nutritivoalérico realizado en base a

una porcion de 100 gramos de brocoli.

CUADRO N° 24

ANALISIS NUTRICIONAL Y CALORICO DEL BROCOLI

Calorias 4.4
Agua 89%
Energia 34
Proteina 3.69
Grasas 0.4g
Carbohidratos | 4.99
SalesMinerales
Calcio 103 mg
Fosforo 78 mg
Hierro 1.1mg
Sodio 15 mg
Potasio 382 mg
Vitaminas
Tiamina 0.10 mg
Riboflavina 0.23 mg
Niacina 0.9 mg
Acido 113 mg
Vitamina Al 2500 mg
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3.2.19.2.

3.2.19.3.

Partiendo de estas ventajas nutricionales comaipah estrategia para que
nuestro producto se introduzca al mercado, ya gtéeedaborado conservando
todos sus beneficios nutricionales originales, oanproceso de produccion

estandar, que respeta las normativas determinada®pcultivo del brdocoli.

CALIDAD DEL PRODUCTO

El ritmo acelerado de la vida moderna y especialenen Estados Unidos,
hacen que las empresas introduzcan al mercadoqiosdgue sean practicos y
gue ayuden al consumidor; por ello, para OK Ros@s, s imprescindible
llegar con productos con valor agregado (pre-cojtadque conserve todas
sus propiedades nutritivas a traves del sistema [@#ividual Quick
Freezing) que no es mas que un proceso de congelpera que el
producto mantenga su valor nutricional y se lo puednsumir de forma

natural y freso.

La calidad del producto se relaciona con los atoduwjue el consumidor
percibe y valora como importantes en su decisiddeahdquirir el producto,
entonces, lo que asegura la calidad del product® @dizacion del proceso de

congelado IQF.

Es preciso gestionar la calidad del producto. Raesmpresa resulta importante
gestionar las percepciones de los usuarios, ysestagra utilizando las pistas

de calidad.

LUGAR DE PRODUCCION

OK ROSES S.A. esta ubicada en la ciudad de Quikntnas que la plantacion
esta ubicada en la Provincia de Cotopaxi, sectokldguez. Esta zona ofrece
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3.2.19.4.

las mejores condiciones climaticas del Ecuador phaaltivo de rosas, y ésta
extension de terreno sera también utilizada pacalgvo del brocoli.

Cuenta con una superficie de 5 hectareas, queyswlB hectareas de
invernaderos y 2 hectareas destinadas a oficimeagrworios de agua, post-
cosecha, cuartos frios, riego, bafios y duchasdoeess, comedor, areas verdes

y de recreacion.

GARANTIA DEL PRODUCTO

La garantia es una obligacién legal y no es la moiéa en el mercado
estadounidense, ademas es un instrumento que poattéuir a mejorar la
imagen del producto y contribuir a mejorar las aerdel Brocoli pero incluir
ciertas restricciones, servira para que no se opegedidas, por la compra de

las mismas.

La garantia puede emplearse como estrategia pararddibilidad a los
productos. En este caso la garantia que se britaimportadores de nuestro
brécoli en Estados Unidos, sera la certificacainganica del producto que es

imprescindible para poder ingresar a este mercado.

Y otras garantias que se pueden especificar deetrgontrato, pero no son
imprescindibles, ya que depende de con quien sé eegociando la

exportacion.

3.2.20.ESTRATEGIAS DE MARKETING

En el marketing internacional es preciso gestiol@arcartera de productos

internacionales y coordinar los diferentes mercapas aprovechar posibles

economias y ventajas generales.
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Es asi, quealimagel es lo mas importante a potendi@sandonos en calidad del
producto, con la ventaja competitiva que tenemasaionando queOk. Brocoli”,

es un producto netamenorganico, y que los beneficios que el proceso 1€

brindan logran que este conserve todos sus nudsemtturale

Las estrategias de marketing de este proyecto seeetran especificadas
detalladas en el subcapitulo de estrategias dedintcion n el mercado
internacional, y se basa en los atributos del prmguen su accesibilidad ci

respecto al precio, la distribucién y las estratggie promocio

3.2.21.ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

GRAFICO N° 8

ETIQUETA DEL BROCOLI

-
Brocoli

Elaborado por: Elizabeth Guerra

Lo primordial, es establecer el nombre que llevar@producto, pues ya que
nombre de la empresa es OK. ROSES S.A., utilizasgrade de su denominacic

es asi que el nombre del producto sOk. Brocoli”, y la imagen o logotipoue se

utilizara en su etiqueta sera precisamente ungrafia del brocol

Dentro del marketing mix la publicidad cumple cdnobjetivo de informar a
mercado, principalmente a través de medios noticie masiva, sobre la

disponibilidad del producto,ersuadirlo de que es la mejor opcién para lo
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busca 0 necesita y recordarles su existencia ytasé@iaquellos consumidores que

ya han adquirido el producto o servicio.

Para el caso del brocoli los siguientes medios amuaicacion son los mas

recomendados:

* Publicidad en revista especializada: Este tipo de medio comprende
aproximadamente el 15 % del total de gastos ptdniios. Debido al contenido
selectivo las revistas permiten una alta segmaiageografica, y de estilo de
vida. La calidad de reproduccion es alta y exist& buena comunicacién entre

los lectores. Revistas de comercio internaciormahac

FOTOGRAFIA N° 15

REVISTAS DE EXPORTACION

Laguiarqésco¢ple_ta_ : ]mme)(ptgrta

del sector AG PO

»
Terremoto de Japén

e Abvw Aasage

Y mucho més... "', TE .
Expe Cargs 201 =
" X R,

jAhora " i F‘rl"-.'_"'_'; - m 16

Elaborado por: EIibth Guerra

e Correo directo: Comprende aproximadamente el 8 % de los gastos de
promocion, este tipo de medio tiene fuertes vestpgaa el importador, ya que
como se ha definido anteriormente el segmento pmivlal a atacar, se puede
enviar publicidad promocional al segmento y estplicara personalizacion

mediante el correo directo con los usuarios, tiembajo costo.

El correo de OK ROSES S.A. ekrosesl@uio.satnet.net
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3.2.22.ESTRATEGIAS DE PROMOCION

La promocion comercial que normalmente se utilizmapdar a conocer los
productos alimenticios es a través de los canaedistribucion, que se detalla a

continuacion:

- El productor hace promocién fuertemente al producttravés de €l o los
importadores, el importador a través de los matagjs su vez hacen lo mismo
respecto a los detallistas y estos hacen promaunidy decidida del producto

con los usuarios.

Esta estrategia resulta efectiva en consumidoressqlicitan el producto a sus
detallistas, pasan las peticiones a los mayorigtess mayoristas la pasan a los
importadores quienes a su vez la dan a conocemdligto para suministrar los

productos que estan siendo “jalados” a través sledaales de distribucion.

La promocion debe cumplir siempre con las sigugefitalidades:

- Llamar la atencion sobre la marca y el producto

- Mantener el interés y desarrollar el mercado

- Hacer nacer el deseo y la novedad por el producto

- Obtener la accion de compra y fidelidad.

- Exhibicion, degustaciones y muestras gratis emedgde venta.

La estrategia de promocién especifica de este ptodpor lanzamiento, sera la
misma que se utilizo para la exportacion de floessgecir, que por cada tonelada
exportada, OK. ROSES S.A., obsequiara a la imporéadn el primer pedido 100

kilos del brécoli.
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3.2.22.1.

3.2.22.2.

EL VIAJE DE NEGOCIOS

Al evaluar lo que significa el desplazamiento pdicé de un Gerente al
mercado externo, en términos de conocimiento deau$os y costumbres del
mercado, una empresa puede decidirse a inveréistenestilo de penetracion de
un mercado externo. En forma econdmica, ese reaptenpuede realizar las

tareas promocidnales y de venta en forma directa.

La conquista de mercados cercanos, que pueda alsag sin mayores
cambios en el producto, admite esta posibilidady ggige un entrenamiento

intenso del encargado de realizar las negociaciones

Para los niveles de pequefias y medias empresaspuéste ser una opcion
ideal, adecuada a sus recursos, ya que la actpalcidad de mantener
comunicaciones con el exterior viabiliza la gestidinecta del mercado,

construyendo las bases para un desarrollo masnglofle la plaza externa.

La cobertura de servicios de postventa, el oporélhastecimiento de repuestos
o complementos del producto, hacen que esta diteande viaje periddico

deba reforzarse con una solucion logistica que pafimel esfuerzo comercial
y que se ajuste a los requerimientos de entregatum@o de mercancias y

reposiciones a nuestros clientes.

B2B (BUSINESS TO BUSINESS)

Las siglas B2B no es mas que el significado Bussim&ussines que traducido
al espafol significa negocio a negocio es decierdpresa a empresa, son los
negocios, en nuestro caso de productor a impoeadoria posibilidad de
realizar un negocio via electronica no se puededthes es por eso que se busca

a través de la publicacion de la pagina Web enratebrindar oportunidades
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de contactos con pibles importadores via e mail, pormedio de su carreo

electrénicc okrosesl@uio.satnet.net.

3.2.22.3. TIPO DE PAGINA WEB

Por el disefio y texto de pagina Web, ésta es una pagina de tipo publicié
informativa, con la cual se busca conseguir preaemnimagen de “OK Rost
S.A.” a nivel mindial, el disefio de la pagina s atractiva, interactiva y

multimedia

A través de esta pagina se conseg|

- Mayor presencia en el mercado Internaci
- Persuadir al cliente que mpre brocolide “Ok Roses S.A
- Posicionar el producto en la mente del clie
Las condiciones de compra estaran vigentes al montknla negciacion
via electronice
A continuacién, el esquema tentativo de la pagieh:

GRAFICO N° 9
PAGINA WEB

u *

—
=

Inicio El brocoti Recetas Productores Enlaces Eventos Contactar Blsqueda

m Enlaces sobre brocoli Noticias de brocoli

Elaborado por: Elizabeth Guerra
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Este es un ejemplo de una pagina web, y lo queidetntener, links

como.

= Inicio

= Broécoli, que hable sobre nuestro producto, desiéiipc

* Noticias

= Eventos

= Contactar, para que nuestros clientes se contgctmlicen sus
pedidos,

= Entre otros.

Lo importante es que la pagina web que se diseieedrtodas las

facilidades, inclusive para poder realizar una oegdon por medio de ella.

CUADRO N° 25

PRESUPUESTO DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

PRESUPUESTO DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

ANOS 2012 2013 2014 2015
Disefio pagina Web $1500,0D
Hosting $208,44 $21836¢ $230,7¢ $245,26

Negociaciones Internacionalg¢s$ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00

Participacion ferias
|nternaci0na|es $ 5000,01) $ 5000,01’$ 10000,0 )$ 10000,00

Muestras Ecuador — EEUU | $3.600,00 $ 3.600,00 $3.600,00 $ 3.600,00
TOTAL $11.908,44($ 10.418,36] $ 15.430,76| $ 15.445,26

Elaborado por: Elizabeth Guerra

3.2.23.METODOS DE PAGO

Nos referimos a las diferentes formas de pago giséea entre el importador y

el exportador detallados a continuacion:
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3.2.23.1.

3.2.23.2.

3.2.23.3.

PAGO ANTICIPADO

Se realiza cuando el importador paga conerianidad, es decir el
exportador recibe el pago para después despachaertaaderia. No existe la
seguridad de que el exportador cumpla con su campoy solo se basa en la
confianza del importado hacia el exportador. Hfpe de pago es una

importacion directa pre pagada.

POR MEDIO DE COBRANZAS

Se origina cuando el exportador tiene confianzasenimportador de que
cancelara el valor del embarque. El mayor riesgioetel exportador; estas

cobranzas pueden ser:

a) Directa, es decir entre el exportador e impantad
b) Por medio de un representante del exportadotaeciudad o pais del
importador.

c) Por medio de un banco en cada pais, el cualealizara el cobro.

CARTA DE CREDITO

Es el convenio mediante el cual, un banco “Bancis&rh) obrando por cuenta
y riesgo y a solicitud de su cliente “Ordenantegjobciertos términos y
condiciones estipulados en el crédito, se obligaagar, negociar 6 aceptar
letras de cambio a favor de un beneficiario “Exaadotr”, a través de un banco

en el exterior “Banco Corresponsal”.

Clases de carta de crédito

a) Revocable b) Irrevocable ¢) Confirmada
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3.2.23.4.

3.2.23.5.

d) Rotativa: Tiempo/Valor e) Transferible
f) Clausula Roja g) Stand By

h) Back to Back i) Derivada

j) Divisible k) Abierta

OTRAS FORMAS DE PAGO

Existen diferentes formas de pago también utiligagla el comercio exterior
como:

Pago en efectivo

Cuenta Corriente

Cheques particulares o bancarios

Transferencia bancaria

Reembolso

Leasing

NEGOCIACION CON CARTA CREDITO IRREVOCABLE Y
CONFIRMADA

Nos enfocaremos en la Carta de Crédito Irrevocal@enfirmada, es la forma
de pago que debe exigir OK. ROSES S.A. Al impontadd no poseer
referencias del importador necesitamos un documeméiable y seguro que

exija que al previo embarque de la mercaderialsiedala carta de crédito.

OK. ROSES S.A., como exportador vendera sus produntediante la carta de

crédito, de tipo irrevocable y confirmada.

Una vez que el importador emita y envie la cartacrdelito mediante swift,
correo normal o electronico al banco corresponsah¢o del exportador), el

banco comunicara al exportador a fin de aceptargamdicha carta de crédito,
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si es confirmada se indicara en la misma siaBade su confirmacion, de
esta manera el exportador se garantiza de kéodiva su exportacion. Se
considera irrevocable una vez confirmada entrenpbrtador y exportador, no

se puede retroceder en los términos pactados.

La carta de crédito se paga uUnicamente al beneficiaxportador) que se
indica en la misa, siempre y cuando cumpla corrdgsiisitos exigidos por el

importador en la solicitud de la carta de crédito.

La carta de crédito es abierta por un banco deradoifiEmisor” a solicitud y
riesgo del importador, y es trasmitida a travésuda banco en el pais del
exportador denominado “Corresponsal”; loandms solo negocian con

documentos de embarque y no con mercaderia.

El banco corresponsal puede ser el banco notificadgociador, confirmante,

aceptante, pagador.
Todos los gastos fuera del Ecuador corren por audtimportador, asi como,

las comisiones de apertura, aval, confirmacionptacgn y negociacion al

momento de negociacion entre el importador y explort
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GRAFICO N° 10

FLUJO DE DOCUMENTOS
NEGOCIACION CARTA DE CREDITO IRREVOCABLE

1 Nota Cotizacidn 5 Instrucciones de embarque
Importador p | Exportador
EE.UU 15 Envia Copia Documentos 2 Factura Proforma Ecuador
F 3 4
3 .| Compaiia
"| Aseguradora
8 16 9
4 Tramites
»| Requisitos T
6 Previos / Banco \ Banco:
20 > -’ Emisor \ - Correspcnsal
fi Pais Notificador ,'

\ T ARNC Y

tamie | 1M/ pgente N 10 [ Tramie
Régimen 15 Requisitos  |¢——
yAISY - 40 Previos
Aduana
Comprabacion
Aforo N 19
Liquidacion oo Tasas de — Tasas
Recaudacion /| Almacenaje |"5PF-’_°C'°“ —  Almacenaje
/ Policia 13
Antinarcéticos 14
n l
-
Retira 24_ Costo de Embargue  —
Mercaderia "I Importacion

Fuente: OK. ROSES S.A.
Elaborado por: Elizabeth Guerra

1. Cuando el importador necesita adquirir un dateado producto y tiene ya
contacto con el exportador, mediante la nota d&zamdn solicita al
exportador, en este caso OK ROSES S.A., la factuma forma donde
constaran los datos relativos a la futura compem@re se debe tener mas de

una cotizacion.
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2. El exportador “OK ROSES S.A.” , al conocer laesdad del producto
solicitado por el importador, le remite la respagfiactura pro forma.

3. Con la factura pro proforma o nota de pedidamgortador previamente

contratara la péliza de seguro o aplicacion derseg@ transporte.

4. El importador dara cumplimiento a todos los igitps previos de acuerdo al
tipo de producto, o a la obtencion de la respeciuarizacion previa antes del
embarque de la mercaderia. Ejemplo: Autorizaciéreadarque por algun

organismo del Estado, ministerios, etc.

5. Realizado esto, el importadora dara las unsitones de embarque al
exportador via correo electrénico, en donde lelaedido que se debe declarar
en los documentos de embarque y cudles seran losmaotos que el
importador necesita que le remita. Adicionalmeeténportador enviara copia
de la solicitud de carta de crédito, con la firalidde que el exportador le
revise y dé su conformidad con los términos y atndes exigidos en el

crédito, para evitar futuras enmiendas.

6. Una vez que el exportador haya dado su confaanidn los términos de la
carta de crédito, el importador presentara la isotlcde la carta de crédito al
banco emisor para la apertura respectiva de digiéditc a favor del

exportador.

7. El banco emisor transmite el texto de la caeacrédito a su banco
corresponsal a fin de que se notifigue e llegada del crédito al

beneficiario.
8. El banco corresponsal, avisa de la llegadaréelito al exportador.

9. Con las instrucciones recibidas y la confirmadai@! crédito, el exportador
dard tramite a los requisitos que demande cadaipimén particular, previo al
embarque de la mercaderia, si es del caso, como ceotificados,

autorizaciones, etc.
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10. Cumplido lo anterior, se contrata al agentadigana, que sera la persona

gue realiza el tramite de embarque de la mercaderia

11. La mercaderia es entregada en aduana, desids Ardes hasta 15 dias
habiles a la fecha de inicio del tramite en aduaBhagente de aduana dara
tramite al régimen 15 que es la autorizacion deasque de la autoridad
aduanera. Después del embarque, el agenteadieana tramitara la
regularizacion de la exportacion, a través delmégi 40 para justificar el

embarque de la mercaderia.

12. En los patios de la aduana, la Poliditinarcoticos procedera a
inspeccionar la mercaderia para verificar si no dlgyna novedad respecto a

estupefacientes.

13. Cumplidas estas formalidades, se proceder@agd de la tasa portuaria

respectiva.
14. Se procede al embarque de la mercaderia.

15. El exportador confeccionara los documentosnaeaeque solicitados en el
numeral 5, cuyas copias seran enviadas purrier directamente al
importador 'y los documentos de embarquinades, los remitir4

directamente a su banco (Banco corresponsal — hNetpo.

16. El banco corresponsal — negociador pragéeden la revision de los
documentos presentados y observara que estén eelaaon los términos y
condiciones exigidos en el crédito. Si hay discnefzs, éstas seran
comunicadas al exportador para que las solucias® contrario se avisara al
importador de la existencia de las mismas, a fiqukeacepte o rechace dichas
discrepancias. De estar todo conforme, si el pegy@ la vista, el banco
proceder al pago de dicha factura de exportaciéei s a plazo, los
documentos quedan en firme esperando tan sélahadee vencimiento para
cancelar al exportador dicho valor. El banco neglmr tiene 7 dias bancarios
para dicha revision.  Cabe indicar que unatacaite crédito también
puede ser negociada con copia de los documentognd®rque y los
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originales ser enviados directamente al baeewsor, ante lo cual dichas
instrucciones deberan constar entre las condicieriggdas en el crédito por

parte del importador.

17. El banco negociador una vez revisados los deotom de embarque, los
remitira a su banco filial (Banco emisor), para @sée también los revise, e
igualmente tiene 7 dias bancarios para dicha gavisi

18. El banco emisor avisara al importador de lgalia de los documentos de
embarque para que se acerque a retirarlos, prepage de la factura si es a la
vista 0 a la aceptacion de la letra de cambio angagi el pago es a plazo;
hecho esto, el banco proceder a la entrega deolmsrentos de embarque ya

mencionados anteriormente.

19. Una vez que el exportador embarco su mercadiena el plazo de 15 dias
habiles para que a través de su agente de aduartadp a regularizar su

exportacion con el régimen 40.

20. El importador procede a la contratacion degante de aduana para que

realice el tramite de nacionalizacion de la merdadkgada.

21. El agente realizara el trdmite de laudwentacion en aduana, para la
nacionalizacion de la mercaderia, debiendo pasarlgsodepartamentos de
Comprobacion, Aforo, Liquidacion y Recaudacion paslara el valor de los

tributos correspondientes.

22. Cuando se termine el tramite de aduana en dasser via maritima o
terrestre, se debera cancelar el valor réispe@or concepto de tasas

portuarias o de almacenaje.

23. El importador procede al retiro de larcaderia de aduana hacia sus

bodegas.

24. Se realizara el calculo del costo de importacio
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3.2.24 VENTAJAS Y RIESGOS EN LA EXPORTACION

* Ventajas:

- Ampliar la participacion de la empresa en el mescad

- Incrementar la produccion, utilizando la capacideidsa.

- Reducir los riesgos, al no depender Unicamentent®icado nacional. Se
reducen los efectos en caso de estancamientodéenanda nacional.

- La calidad de los productos se mejora consideragiggncuando éste se adapta

a los estandares internacionales.

* Riesgos:Por otro lado, asi como exportar puede traer vasitégmbién pueden
presentarse riesgos potenciales, tales como:

- Lanzarse a ciegasUno de los riesgos mas frecuentes y faciles daresin
aquellos que resultan de la inexperiencia. Ent@sgsdemos mencionar el
pretender abarcar muchos mercados al mismo tiesipogonsiderar la
capacidad de produccion para atender las demamdalsod volumenes. Es
importante considerar esto como un riesgo si ladygoon o los
proveedores no va a poder responder a determieadgsncias de volumen
0 bien de calidad.

- Riesgos financierosEs posible que usted envie la mercaderia y nbaeci
su pago. Aqui pueden presentarse dos situaciosésd do cumplié con los
requerimientos del comprador (empaque, calidachptede entrega, etc.) o
bien la persona con quien usted hizo la negociaesttheshonesta. Antes de
cualquier negociacion se debe investigar los ctowmdacy solicitar

referencias.

- Riesgos legales:Usted puede involucrarse en negocios supuestamente
“atractivos” que prometen hacerlo rico de la noghda mafiana, sin

embargo, estos no siempre son legales.
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- Riesgos poticos: Aquellos que pueden darse debido a cambios dodstir
la politica de un pais; tales como, movimientos tiaglinarios de e
poblacién, restricciones a la transferencia de sdiji restriccione
sorpresivas a la importacion de determinados ptos, politicas de

proteccionismo a productos locales, «

3.2.25.DISTRIBUCION
3.2.25.1. CANALES DE DISTRIBUCION
GRAFICO N° 11
CANAL DE DISTRIBUCION DE OK. ROSES S.A

OK. ROSES | - |
o %PQC:ELT;T IMPORTADOR CONSUMIDOR
A\ TE U MINORISTA FINAL

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Elizabeth Guerra

Como se puede aprecialOK ROSES S.Aestablece un Canal de Distribuc
sencillo en el que se incluye a los productoresbdétoli, los mismos que ni
entregaran el producto y lo que haremos es porawi importador mayorista

minorista en los Estados Unidos llegare al consumidor fina

No se toma en cuenta el Mercado Nacional @@nto el plan se encami

a la exportacion total del brocoli que obtiene de los productor

Hay que tomar en cuenta tambiénbase a la experiencia de varexportadores,
lo mas importante de la cadena de distribucionsacitada, para exportadores
paises en vias de desarrollo como en Ecuador,osoimbportadores (importad
mayorista EE.UU.), estos ultimos no solo tieneneggmcia y conocimientos en
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mercado internacional, sino que también mantienernids relaciones comerciales
con proveedores y compradores de todo el mund En vista de que sirven
a grandes organizaciones como los supermercadimspertador hara énfasis en
funciones como el flujo de los productos haciaedtitho final;, también juego un

papel preponderante en el control de la calidamistica.

Por lo tanto los paises exportadores subdesarosliaginen que tomar en cuenta a
importadores especialistas como un medio de disiidn de sus productos. Aparte

de esto los importadores no solo se basandgnianda de sus propios mercados.

Por lo expuesto anteriormente la empresa contacten@os importadores que
estén interesados en el brocoli, para ofrecerleraducto de calidad y a un precio

competitivo.

3.2.25.2. TRANSPORTE

Dentro de la comercializacion, el transporte rafl@pa gran utilidad para los bienes
agricolas y en consecuencia se muestra como aadivid gran transcendencia, los
principales sistemas de transporte que se ha toreadoonsideracion para el
traslado del brocoli son:

Transporte Terrestre.- Todo el brécoli que se acopiard en elroede
comercializacion hasta el puerto maritimo de Guaya® lo hara por medio de

trasportes refrigerados pertenecientes a emprepasializadas.

Transporte maritimo.- Desde el puerto de Guayaquil al pais de destiho, e
transporte estara a cargo de las empresas nac@masu respectivo seguro, cabe

recalcar que es uno de los transportes mas utiizadr su bajo costo.

Este es el tipo de transporte que OK. ROSES Suflizara para la exportacion de
“Ok. Brocoli”, todos los contenedores que van desaleplanta el centro de
comercializaciébn hasta llegar al puerto destide (Estados Unidos), deben
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cumplir con los requisitos exigidos para tramir productos perecederos, tales

como cuartos frios, seguros, entre otras normas,

3.2.26.INCOTERMS

Los denominados INCOTERMS (International Charmbef Commerce Terms)
son una serie de reglas internaciones para una m&opretacion de los términos
mas utilizados en comercio internacional, que e@efirel inicio y fin de las

responsabilidades del importador y exportador deer@o a un término negociado

entre ellos.
Los Incoterms regulan:

- Las condiciones de entrega de la mercancia.

- Ladistribucién de documentos, costos y riesgospdgacion. Los Incoterms no
regulan:

- Laforma de pago de la operacion.

- Lalegislacion aplicable a los puntos no reflejaeiogos Incoterms.

Grupos de Incoterms.- Estos grupos retinen 4 téanifad, C, D.

3.2.26.1. GRUPOE

Ex-Work.- Su significado es En Fabrica, lugar conge. Quiere decir que el
exportador pone la mercaderia en su propia fabmoa, lo que no es
responsable de cargar la mercaderia pswa transporte interno ni

internacional, ni tendra la obligacién de embaecarl
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3.2.26.2.

3.2.26.3.

GRUPO F

Dentro de estos términos, el vendedor entregamercaderia para su
transporte de acuerdo a las instrucciones dadasl jroportador ya que éste es
quién contrata el flete internacional. El expootaduna vez entregada la
mercaderia al transportista, no asume el riesgoéddida o dafio causado por
hechos o circunstancias después de embarcadaetaaderia en el medio

de transporte respectico.
En este grupo tenemos los siguientes Incoterms:

FCA = Free carrier franco transportista, lugar @mdo.- Se utiliza en
cualquier via de transporte, la obligacionl dendedor es entregar la
mercancia al transportista designado por el imgorta

FAS = Free alongside ship Franco al costado deuduguerto de carga
convenido.- La mercancia deber ser entregada pgeneledor en el puerto de
carga es decir literalmente a un costado dgjuben el puerto de embarque
convenido. Los gastos y el transporte hasta emtralgpuesto de embarque
corren por parte del exportador, asi como, lositesde la aduana hasta el

embarque.

FOB = Free on board Libre a bordo, sobre la borda dglieu Significa que la
mercaderia estda a bordo del buque, es decir, qumeleancia este ya
embarcada; todos los gastos y riesgos son por awkitexportador. Este
Incoterm es usado solamente por via maritlBha.exportador es el

encargado de todos los tramites.

GRUPO C

En este grupo, el exportador debe contratar espiame en la s condiciones de
Su conveniencia, los gastos hasta realizar el equbason por cuenta del

exportador y una vez entregada la mercaderia mégaatista en el puerto de
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3.2.26.4.

origen deja de asumir los riesgos sobre la mer@adéil importador corre los

riesgos y gastos después del embarque.
En este grupo tenemos los siguientes Incoterms:

CFR = Cost and freight Costo y flete, (Fov masellet El exportador cubre los
gastos de embarque, embalaje, flete interno, g fleernacional, hasta que la
mercaderia llegue al lugar del destino. Su resgmlidad es igual al FOB, es

decir hasta que la mercaderia esté embarcada.
CIF = Cost insurance and freight Costo, seguretefl - Es el FOB mas
SEGURO de transprte y FLETE internacional.

CPT = Carriage paisto (.............. Transporte pagaakia............. ).- Se
utiliza para determinar hasta qué lugar esta paghfiiete, es decir los gastos y
riesgos son por cuenta del importador. Esta Incots# ocupa para cualquier
tipo de via de embarque.

CIP = Carriage and insurance paid to (........ Trangportseguro pagado
hasta........ ).- Se refiere al misto CPT pero sumadeglro.
GRUPO D

Este grupo se enfoca en que el exportador se lage de la llegada de la
mercaderia al lugar de destino y soporta los reeyggastos hasta cumplir con
esta obligacién, en otras palabras, los términgsiibcontratos de llegada, y los

términos C, son contratos de embarque.
En este grupo tenemos los siguientes Incoterms:

DAF = Delivered at frontier Entrega en fremat- quiere decir que el
exportador cumple con la obligacion de emredgpa mercaderia en la
frontera, aunque puede entenderse como la pdé importador o del

exportador, en tal caso hara que mencionarlo dgg@aunente.
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DES = Delivered ex ship Entrega a bordo, lugar ekido.- Se refiere a que el
exportador entrega la mercaderia a bordo del bequel lugar de destino. El

portador asume todos los gastos y riesgota Hegyar al destino sefalado.

DEQ = Delivered ex quay Entrega en mueliegar de destino.- El

exportador entrega la mercaderia en el muelle slinde (pais importador).

DDU = Delivered duty unpaid Entrega sin pago deedeos de aduana del
exportador para la nacionalizacion de la mercadeflaexportador asume los

gastos y riesgos.

DDP = Delivered duty paid Entrega con pago de dwmee es cuando la
mercaderia es puesta a disposicion del importaégbpgpgo de los derechos de

aduana para la nacionalizacion y riesgos corrempaxie del exportador.

3.2.27.FOB FRANCO A BORDO (PUERTO DE CARGA CONVENIDO)

“Franco A Bordo” significa que el vendedor entregaando las mercancias
sobrepasan la borda del buque en el puerto de go#aonvenido. Esto quiere
decir que el comprador debe soportar todos loesostriesgos de la pérdida y el

dafio de las mercancias desde aquel punto.

El término FOB exige al vendedor despachar las amefias para la exportacion.
Este término puede ser utilizado soOlo para el parte por mar o por vias
navegables interiores. Si las partes no deseaeganttas mercancias a traves de la

borda del buque, debe usarse el término FCA.
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GRAFICO N° 12

FOB FRANCO ABORDO

COSTO Y RIESGOS

El vendedorentrega la
mercaderia a bode del VENDEDOR
bugue designado. El

riesgo de pérdida o

e pals b
mercaderia esta a ORIGEN
bordo del bugue, yel
comprador corre con MERCANCIA
todos los costes de ese A BORDO
momento en adelante DEL BUQUE
TRANSPORTE
MARITIMO

COMPRADOR

Fuente: Aduana del Ecuador
Elaborado por: Elizabeth Guerra

3.2.27.1. OBLIGACIONES DEL VENDEDOR

a) Suministro de las mercancias de conformidad coordlato.

El vendedor debe suministrar las mercancias ydarfa comercial, o su
mensaje electronico equivalente, de acuerdo coargtato de compraventa

y cualquier otra prueba de conformidad que puedgrest contrato.
b) Licencias, autorizaciones y formalidades.

El vendedor debe obtener, a su propio riesgo yresgse cualquier licencia
de exportacién u otra autorizacion oficial y llevarcabo, cuando sea
pertinente, todos los tramites aduaneros necespaias la exportacion de

las mercancias.
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c)

d)

f)

9)

h)

Contratos de transporte y seguro. Ninguna obligacio

Entrega.

El vendedor debe entregar las mercancias en |la featkentro del plazo
acordado, en el puerto de embarque acordado y femnfea acostumbrada

en el puerto, a bordo del buque designado porrepcador.

Transmision de riesgos.

El vendedor debe, con sujecion a las previsione8%lecorrer con los
riesgos de pérdida o dafio de las mercancias Hastangento en que hayan
sobrepasado la borda del bugue en el puerto derguebfjado.

Reparto de gastos.

El vendedor debe, con sujecion a lo previsto ereghrte de gastos con
respecto a las obligaciones del comprador pagaostolbs gastos
relacionados con las mercancias hasta el momentoquen hayan
sobrepasado la borda del buque en el puerto dergueéjado; y cuando
sea pertinente, los gastos de los tramites adumanezoesarios para la
exportacion, asi como todos los derechos, impuegtaiemas cargas

pagaderos por la exportacion.

Aviso al comprador.

El vendedor debe dar al comprador aviso suficideteue las mercancias

han sido entregadas de conformidad.

Comprobacion - embalaje - marcado.

El vendedor debe pagar los gastos de aquellascipeea de verificacion
(como comprobar la calidad, medida, peso, recuer@c@sarias al objeto de

entregar las mercancias de conformidad.
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)

El vendedor debe proporcionar, a sus propias espered embalaje (a
menos que sea usual en el trafico especifico embdas mercancias
descritas en el contrato sin embalar) requerid@ grtransporte de las
mercancias, en la medida en que las circunstanelativas al transporte
(por ejemplo modalidades, destino) sean hechasceora vendedor antes
de que se haya concluido el contrato de compravEhtambalaje ha de ser

marcado adecuadamente.

Prueba de la entrega, documento de transporte capeerelectronico

equivalente.

El vendedor debe proporcionar al comprador, a esqeenel vendedor, la

prueba usual de la entrega de las mercancias @&mitad con A4.

Salvo que el documento mencionado en el parrariansea el documento
de transporte, el vendedor debera prestar al calopra peticidn, riesgo y
expensas de este ultimo, la ayuda precisa paragoinsun documento de
transporte para el contrato de transporte (por @@nun conocimiento de
embarque negociable, una carta de porte no nedeciat documento de

navegacion interior, o un documento de transpottiimmodal).

Si el vendedor y el comprador han acordado comrseaalectronicamente,
el documento a que se refiere el parrafo antetiedp ser sustituido por un

mensaje de intercambio electrénico de datos (Efi)valente.

Otras obligaciones.

El vendedor debe prestar al comprador, a peticiésgo y expensas de este
altimo, la ayuda precisa para obtener cualquieruc@nto o mensaje
electrénico equivalente (diverso de aquellos merados en A8) emitido o
transmitido en el pais de embarque y/o de origenajicomprador pueda
requerir para la importacién de las mercanciad gsecesario, para su
transito por cualquier pais.
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El vendedor debe proporcionar al comprador, a ideticsuya, la

informacion necesaria para obtener un seguro.

3.2.27.2. OBLIGACIONES DEL COMPRADOR

a)

b)

d)

Pago del precio.

El comprador debe pagar el precio segun lo dispuestel contrato de

compraventa.
Licencias, autorizaciones y formalidades.

El comprador debe obtener, a su propio riesgo gm@sqs, cualquier licencia
de importacion u otra autorizacion oficial y reatizcuando sea pertinente,
todos los tramites aduaneros para la importacidlasienercancias vy, si es

necesario, para su transito por cualquier pais.

Contratos de transporte y seguro.

- Contrato de transporte.- EI comprador debe comfratasus propias
expensas, el transporte de las mercancias degideed de embarque
convenido.

- Contrato de seguro.- Ninguna obligacion.

Recepcion de la entrega.

El comprador debe recibir la entrega de las mefaamuando hayan sido

entregadas de conformidad con las obligacionesitlega del vendedor.

Transmisién de riesgos.

El comprador debe soportar todos los riesgos ddigsry dafio de las

mercancias desde el momento en que hayan sobregadaatda del buque
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f)

9)

en el puerto de embarque fijado; y desde la fecbedada o desde la fecha
de expiracion del plazo acordado para la entregdugido porque no da
aviso conforme a B7, o porque el buque designadelpwo llega a tiempo,
0 no puede hacerse cargo de las mercancias, a@eegedmitir carga antes
del momento convenido de conformidad con B7, siengre, no obstante,
las mercancias hayan sido debidamente determirsagdi@s el contrato, es
decir, claramente puestas aparte o identificadastae modo como las

mercancias objeto del contrato.

Reparto de gastos.

El comprador debe pagar todos los gastos relativas mercancias desde el
momento en que hayan sobrepasado la borda del gt puerto de
embarque fijado; y cualquier gasto adicional en spidaya incurrido, bien
porque el buque designado por él no llega a tiempoo puede hacerse
cargo de las mercancias o no admite carga antesaakento convenido
segun lo dispuesto en aviso al vendedor, o biegueoel comprador no ha
dado aviso adecuado, de conformidad con avisoraledgor, siempre que,
no obstante, las mercancias hayan sido debidardetgeminadas segun el
contrato, es decir, claramente puestas apartemnifidadas de otro modo
como las mercancias objeto del contrato; y - cuard@ertinente, todos los
derechos, impuestos y demas cargas, asi como $tesgaara realizar los
tramites aduaneros pagaderos por la importacidasdmercancias y por su

transito por cualquier pais.

Aviso al vendedor.

El comprador debe dar al vendedor aviso suficisotere el nombre del

buque, el punto de carga y la fecha de entregaerieigu

118



h) Prueba de la entrega, documento de transporte ajeerelectronico

equivalente.

El comprador debe aceptar la prueba de la entdegaguerdo con la prueba

de entrega del vendedor.

i) Inspeccion de las mercancias.

El comprador debe pagar los gastos de cualquigreaesdn previa al
embarque, excepto cuando tal inspeccion sea ordgr@dlas autoridades

del pais de exportacion.

j) Otras obligaciones.

El comprador debe pagar todos los gastos y camasaédos para obtener
de los documentos o mensajes electronicos equiealemencionados en las
otras obligaciones del vendedor y reembolsar aogiélh que haya incurrido

el vendedor al prestar su ayuda al respecto.

En estas reglas Incoterms®2010, todas las mencem@dorda del buque como
punto de entrega se han suprimido a favor de fegamde la mercancia cuando esta

“a bordo” del buque.

Esto refleja con mas precision la realidad comkracual y evita la imagen,
bastante anticuada, del riesgo oscilando de un kadotro sobre una linea

perpendicular imaginaria.

Conocidos todos los términos internacionales domercio exterior, es
indispensable establecer un Inconterm exacto pantouesto nos ayudara a
determinar el precio que vamos a cotizar, por bl @K ROSES S.A. Manejara el
término FOB, que incluye flete desde nuestra pldetgproduccion hasta llegar a
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bordo en el buque dentro del puerto de Guayagede aqui el importador
asumira todos los gastos y riesgos de la mercaderia
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4.

4.1.

CAPITULO IV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

» Las condiciones climaticas que posee el Ecuadanifmr una produccion de

brocoli de buena calidad durante todo el afio, sgmtando una ventaja en la
oferta del producto ya que de esta manera se logdt&ar un producto

netamente organico conservando su valor nutriciomnginal.

La produccion de brocoli con el sistema IQF pafaoebar, solo existe en cuatro
empresas en el Ecuador y este es un requisitopegmiable para llegar a los
mercados internacionales, especialmente al dedBlori Estados Unidos; la
fuerte inversidon que se necesita para la implero&ntade este sistema hace
dificil la entrada de nuevos competidores, y lataj@nprimordial con la que

cuenta OK. ROSES S.A. es la experiencia en expornaga que no es una

empresa nueva, sino mas bien el producto es ebnuev

Estados Unidos es uno de los mayores importadtedsocoli en el mundo
con un crecimiento de la demanda en el consumoa®igtos naturales entre
ellos el estudiado “brécoli”, por lo tanto es urehumercado objetivo y no se
afectara al mercado nacional debido a que el cooswe brocoli en el
Ecuador no es significativo, es por esto quprtaluccién de brocoli no es

rentable si no se busca otros mercados.

El poder de Negociacion de OK. ROSES S.A. contrébai un comercio justo

con visiones claras y una planificacién estraté¢gecdo para sus proveedores
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como para sus clientes, no olvidando que el paie&snente agricola y que es
el camino que se debe seguir por las condicion@saticas y geograficas

inmejorables del Ecuador.

» El Ecuador y Estados Unidos mantienen acuerdos romaes como el
ATPDEA con ampliaciones constantes; este acueedmife el ingreso del
brocoli libre de aranceles, es decir, Estados Unitm posee tantas barreras de
entrada en cuestién de productos agricolas, que maFstro caso es un gran
beneficio a aprovechar y una puerta de ingresprdelucto.

4.2. RECOMENDACIONES

» Conservar una administracion responsable tanta geolduccion, como de las
negociaciones de exportacion, mediante un niveprdeuccion acorde a las
exigencias del mercado y el cumplimiento de lodredos con los clientes en la
Florida — EEUU, es decir, lograrlo mantendra a eflola empresa

independientemente de las condiciones a las gerpsaga.

» El departamento de Marketing juega un papel coecligy para la apertura de
mercado, por lo que, a la par de este plan delbeaiaarse uno que amplie lo
correspondiente a las estrategias de marketing bjicmlad, para que OK.
ROSES S.A. fortalezca sus relaciones comercialegrg posicionamiento en

el mercado internacional en general.

» Mantener una estructura organizativa estable yuadlecya que ésta permitira

una correcta direccion, planificacion, organidaciy control de la empresa
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OK ROSES S.A. y que en su conjunto llevan al dumento de los objetivos
planteados.

Una de las prioridades de OK ROSES S.A. deberameervar un proceso de
produccion estandar con altos controles de calgisd entreguen el producto
terminado en base a esquemas internacionales,egadenanera conseguir un

constante crecimiento en el exigente mercado iatéonal.

Asegurarse de que el cierre de las negociaciongmsasejen con cartas de
crédito confirmada e irrevocable, debido a que res de los convenios mas
utilizados en el comercio exterior y garantiza mmeegago sin conocer al

importador.
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RESUMEN

La presente tesis es un Plan de exportacion delbdila Empresa O.K ROSES S.A de
la Ciudad de Quito a Florida-Estados Unidos, porseguir nuevos nichos de mercados y
productos que puedan tener demanda internacionedniribuyan al crecimiento de la

exportacion de brocoli hacia el mercado extranjef@ndole un valor agregado que

permitan posicionarse y ser competitivos con arapresas.

La exportacién de brécoli ha tenido un gran creeimuo en los Ultimos afios debido a que
este producto agricola presenta caracteristicaslajuiiferencia de otras regiones de
América del Sur, para ello se realizé un estudiplaatorio, tomando en consideracion

que su finalidad es posibilitar una investigaciGmsrprecisa y clara sobre nuestro proyecto.

Dentro del Plan de exportacion de brécoli de la E&sg O.K ROSES S.A de la Ciudad de
Quito a Florida-Estados Unidos se detalla las tegjias con las cuales vamos a introducir
el producto al mercado entre ellas se encuentrae laromocion, publicidad, marketing,

se detalla los términos de negociacion a utilizaapste tipo de productos y las formas de

pago del mismo.

Al finalizar el estudio se obtuvo un diagnésticuacional sobre la produccion de brdcoli
en el mundo y el Ecuador, las ventajas, los pralegpcompetidores, barreras arancelarias,
legales y fitosanitarias, las fortalezas y debdetatanto de la empresa como del sector, y
determinar la factibilidad de la propuesta paragpamblocar el producto en el mercado
internacional a un precio competitivo, y con alestdndares de calidad. Se recomienda
siempre tener un adecuado uso de los términosgleciaeion para la exportacion de los
productos, pues una buena aplicacion de estos fpérnmegociar exitosamente y

posicionar su producto en el mercado internacional.
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SUMMARY

An exportation plan was developed for broccoli foe company OK ROSES S.A of
Quito, Ecuador destined for Florida, the Unitedt&aThe purpose of this study was to
develop new niche markets and products that maye haternational demand, and
contribute to the export growth of broccoli to figre markets, thereby adding value to

promote product positioning and competition whitestcompanies.

The export of broccoli has had tremendous growthresent years because it
differentiates with other regions of South Amerid@dus, an exploratory study was
developed with the purpose to conduct more preaisk clearer research. The Export
Plan details strategies which will introduce thedarct to market including: promotion,
advertising, and marketing. It also included cacttrierms specific for use of such

products and forms of payment.

The study produced a situational diagnosis on tbduztion of broccoli in Ecuador and

the rest of the world, the advantages, the mainpatimors, sector and company strength
and weaknesses, and tariff, legal and phytosanitargiers. The study helped determine
the feasibility of international market product gganent at a competitive price and high
quality standards. It is recommended to always adequate contract terms in export

endeavors which allows the successful negotiatmhpesitioning in the world markets.
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ANEXOS

ANEXO 1.- ESTADO DE RESULTADOS A DICIEMBRE 2011

OKROSES S.A
ESTADO DE RESULTADOS
Cierrg de Periodo Diciembre 01 hasta Diciembre 31 / 2011
INGRESOS -67,140.41
INGRESOS OPERACIONALES -67,140.41
VENTAS -67,140.41
Ventas de Exportacion -67,140.41
COSTOS DE PRODUCCION 62,824.78 °
COSTOS DIRECTOS 4,320.20
SIEMBRA 3,969.47
PLANTACIONES 789.42
Consumo Agua Potable 8.90
Consume Energia Eléctrica 175.97
Regalias 604.55
MANO DE OBRA 5.50
Alimentacion Refrigerio 6.50
GENERALES 3,173.55
Depreciaciones 2.879.62
Amortizaciones Plantas 283.93
POST COSECHA 350.73
GENERALES 350.73
Depreciacion Post-Cosecha 350.73
COSTOS DIRECTOS 58,604.58
SIEMBRA 32,351.98
PLANTACION 11,353.02
Insumos Agricolas 5,447 .41
Materiales y suministros 2,069.32
Repuestos y Accesorios 424.02
Combustible y Lubricantes 269.71
Consumo Energia Eléctrica 1,512.56
Regalias 600.00
MANO DE OBRA 14,955.07
Sueldos y salarios 9,494 85
Horas extras 366.18
Décime tercer sueldo 796.48
Decimo cuarto sueldo 770.00
IESS Aporte patronai 1,161.32
IESS Fonde de reserva 22.34
Incentivos 310.00
Pasajes movilizacion 4.90
Almentacion Refrigerio 1,588.20
Servicios Ocasionales 441.82
GENERALES 6,039.89
Depreciaciones 1,946 88
Vigilancia y Seguridad 600.00
Mantenimiente General 44 45
Comunicaciones 18.00
Honorarios Profesicnales 1,000.00
Mantenimiente Vehiculos 293.93
Folocopias 1.91
Trarites Legales 800.74
Navidad 1,243.98
POST COSECHA 7,402.60
POST COSECHA 3,795.34
Insumes agricolas post-cosecha 433.00
Materiales y suministros post-cosechas 2,640.47
Fletes y Acarreos Post-Cosecha 721.87
MANO DE OBRA 3607.28
Sueldos y Salarios Post-cosecha 2,638.56
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OKROSES S.A

ESTADO DE RESULTADOS
Cierre de Periodo Diciembre 01 hasta Diciembre 31 /2011

Horas Extras Post-cosecha 80.55
Decimo tercer Sueldo 236.64
Decimo cuarto Sueldo 242.00
IESS aporte patronal post-cosecha 347.17
IESS fondo de reserva post-cosecha 2234
Incentivos post-cosecha 30.00
COMPRA DE FLOR 18,750.00
COMPRA DE FLOR 18,750.00
Compra de flor a terceros 18,750.00
GASTOS §8,183.16
GASTOS OPERACICNALES 8.183.16
SUELDOS, BENEFICIOS Y OTROS 7,235.89
Sueldos y Salarios Gastos Administrativos 5,625.81
Decimo Tercer Sueldo Gasto Administrative 66.67
Décimo Cuarto Sueldo Gasto Administrativo 44.00
IESS Aporie Patronal Gasto Administrativo 704.77
IESS . ando de Reserva Gastos Administratives 483.14
Servicios Ocasionales 300.00
Pasajes y Movilizacion 9.00
Alimentacion y Refrigeno 2.50
GASTOS GENERALES 771.22
Depreciaciones Gastos Administrativos 32.60
Consumo Telefono e internet 293.94
Arriendo 294 91
Suministros de Oficina 18.69
Combustibie 16.53
Fotocopias 19.52
Suministros de Aseo 9.91
Navidad a81.96
Comisiones 3.16
GASTOS FINANCIEROS 176.05
Gastos Bancarics 176.05 -
RESULTADO DEL EJERCICIO 3,867.53
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ANEXO 2.- CLASIFICACION DE LOS CONTAINERS DETERMINA DO POR LA
ADUANA DEL ECUADOR

Dry Standard
20'x 8'x8' 6"
Medidas interiores en Apertura puertas en mm. Capacidad
mm
Largo |Ancho| Alto Ancho Alto Cubice Carga
M3 Kgs.
5.9002.3522.392  2.340 2.283 3%.0021.750
Dry Standard
40'x 8' x
Medidas interiores er Apertura puertas en mm. Capacidad
mm
Largo |Ancho| Alto Ancho Alto Cubice Carga
M3 Kgs.
12.03(R.3522.392  2.340 2.275  677026.680
Dry High Cube
40'x 8' x
Medidas interiores er Apertura puertas en mm. Capacidad
mm
Largo |Ancho| Alto Ancho Alto Cubice Carga
M3 Kgs.
12.03002.3522.697  2.340 2.585 76.0026.480
Open Top
20'x 8'x 8'6"
Medidas interiores en  Apertura puertas en mm. Capacidad
mm
Largo |Ancho| Alto Ancho Alto Cubice Carga
M3 Kgs.
5.9002.3502.330 2.320 2.250 32.6021.700
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Open Top
40'x 8'x 8' 6"

Medidas interiores er Apertura puertas en mm. Capacidad
mm
Largo |Ancho| Alto Ancho Alto Cubice Carga
M3 Kgs.
12.0242.3502.330 2.320 2.250 67.3026.280
20'x 8'x 8'6"
REEFER

Medidas interiores en  Apertura puertas en mm. Capacidad
mm
Largo |Ancho| Alto Ancho Alto Cubice Carga
M3 Kgs.
5.4502.2852.250 2.320 2.250  2§.1021.800
40 x 8'x 8'6"
REEFER
Medidas interiores er Apertura puertas en mm. Capacidad
mm
Largo |Ancho Alto Ancho Alto Cubice| Carga
M3 Kgs.
11.57(R.2852.250 2.290 2.260 58/4026.000
Reefer High Cube
40'x 8'x 9'6"
Medidas interiores er Apertura puertas en mm. Capacidad
mm
Largo |Ancho| Alto Ancho Alto Cubice Carga
M3 Kgs.
11.5602.2852.410 2.280 2.567 63.7026.510
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Flat Rack

20'x 8'x8'6"
Medidas interiores en  Apertura puertas en mm. Capacidad
mm
Largo |/Ancho| Alto Ancho Alto Cubice Carga
M3 Kgs.
5.9002.3522.310 0 0 32.0029.500
Flat Rack
40'x 8'x 8' 6"
Medidas interiores er| Apertura puertas en mm. Capacidad
mm
Largo |Ancho| Alto Ancho Alto Cubice Carga
M3 Kgs.
12.0202.4101.955 0 0 56.6040.050
Tank Container
20'x8'x 8'6"
Medidas interiores en  Apertura puertas en mm. Capacidad
mm
Largo |Ancho| Alto Ancho Alto Cubice Carga
M3 Kgs.
5.9102.1002.100 0 0 24.0027.000
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