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Resumen

En la presente investigacion se realizo un plan de negocios con la aplicacién de la
metodologia Canvas para una empresa exportadora de flores en el Canton Cayambe, en el
periodo 2023, en tal virtud, el disefio de la investigacion fue cualitativa y cuantitativa con
un enfoque no experimental de corte transversal, ademas se aplicd varias técnicas de
recoleccion de datos como la observacion directa y la entrevista a los propietarios, gerentes,
o vendedores de las fincas productoras del Canton Cayambe para conocer particularidades
de interés y asi proceder al desarrollo del tema planteado. Dentro del andlisis investigativo
se obtuvo que el 78.3% no conoce el plan de negocios que tiene su empresa, por otro lado,
el 21.7% si lo conoce, este acapite nos permite extraer dos factores importantes: el primero,
que este trabajo de titulacion es un punto de partida para aquellos que no cuentan o
desconocen sobre un plan de negocios y el segundo factor porque justifica la pertinencia
de la investigacion y concentra criterios emitidos para aplicarlos en la metodologia
CANVAS. Otros resultados fueron que el 69.6% de los participantes consideran que es
meritorio mejorar el factor tecnoldgico de su institucion, el 65.2% pondera que las labores
de logistica pueden ser optimizadas y el 60.9 % ve en las ventas una apuesta para generar
mejores condiciones en su emprendimiento. En este sentido, una de las conclusiones guarda
relacién con la necesidad de los pequefios productores en ser mas competitivos en el
mercado, y esto puede solucionarse con la utilizacion correcta de herramientas tecnolégicas
que permitan abaratar costos, en tal virtud, se recomienda revisar el presente plan de
negocio con el propdsito de que se encuentre formas de innovar con estrategias que

permitiran obtener mayor participacién en el mercado.

Palabras clave: Plan, plan de negocio, flores, estrategias, exportacion, Cayambe



Abstract

This research carried out a business plan with the application of the Canvas
methodology for a flower exporting company in Cayambe, in the period 2023, in this
capacity, the design of the research was qualitative and quantitative with a non-
experimental cross-cutting approach, in addition, several data collection techniques were
applied, such as direct observation and interviews with owners, managers, or vendors of
the production farms of Cayambe to know particularities of interest and thus proceed to the
development of the topic raised. In the investigative analysis it was obtained that 78.3% do
not know the business plan that their company has, on the other hand, 21.7% if they know
it, this section allows us to extract two important factors: the first, that this degree work is
a starting point for those who do not count or do not know about a business plan and the
second factor because it justifies the relevance of the research and concentrates criteria
issued to apply them in the CANVAS methodology. Other results were that 69.6% of the
participants considered that it is worthwhile to improve the technological factor of their
institution, 65.2% consider that the tasks of logistics can be optimized and 60.9% see in the
sales a bet to generate better conditions in their entrepreneurship. In this regard, one of the
conclusions relates to the need for small producers to be more competitive on the market,
and this can be solved with the correct use of technological tools to reduce costs. It is
therefore recommended that this business plan be reviewed with a view to finding ways to

innovate with strategies that will enable greater market participation.

Keywords: Plan, business plan, flowers, strategies, export, Cayambe



Titulo
Propuesta de creacion de la empresa “Rosas Jilmar Cayambe” mediante el uso del

modelo de negocio CANVAS

Planteamiento del Problema
En la actualidad las empresas dedicadas a la floricultura han aportado
notablemente hacia el desarrollo y crecimiento econdémico del pais, a través de
la apertura de fuentes de empleo, ademas este sector representa un porcentaje
importantede exportaciones a parte de las petroleras de Ecuador, lo cual es un
aspecto de gran importancia a resaltar, debido a la peligrosidad que representa
a una economia basarse solamente en la produccién y exportacion de un

producto.

Debido a esta situacion, es de suma importancia que el gobierno
ecuatoriano apoye el labor productivo de este sector para incrementar recursos
y permita el ingreso de una gran cantidad de divisas para el pais,
lastimosamente, existe un escaso interés que presta el gobierno a las empresas
productoras y comercializadoras de rosas, pese a que son un ingreso
fundamental como aporte al PIB en el Ecuador, tomando en consideracion que
esta actividad no contribuye a los ingresos de las provincias en donde se

encuentran asentadas las fincas.

Uno de los motivos fundamentales que nos impulsa a desarrollar esta
investigacion en particular; donde podamos incentivar el apoyo gubernamental
hacia esta actividad y de alguna manera diversificar los ingresos nacionales por
exportaciones y no depender solamente de un producto no renovable. Las
principales fortalezas de las empresas floricultoras del pais y en especifico las
de la provincia de la sierra, debido a que cuentan con las ubicaciones y tipos
climéaticos que nos permitentener un producto de calidad, con muy buena

acogida en los mercados internacionales.

La principal debilidad es el entorno politico y la falta de atencion para facilitar



la produccion y comercializacion de este producto. Mientras que las mejores
oportunidades son la captacion de nuevos mercados de naciones en desarrollo
en las que se puede incursionar, dando paso para la implementacion de un
nuevo canal de comercializacion y distribucién a través del modelo de negocio
CANVAS, con el fin de hacer crecer esta adquisicion, identificando un nuevo
canal de comercializacion y distribucidn, gestando una nueva cartera de
clientes seleccionando un target diferenteal que suelen dirigirse la mayoria de
empresas floricolas; aplicando técnicas de disefio de un instrumento de

investigacion.

Justificacion

Cuando por parte de organismos publicos o privados se realizan
estudios de impacto econdémico y social de determinadas actividades
productivas, generalmente se utilizan herramientas analiticas de caracter
netamente macroecondmico. Ha sido este uno de los errores principales por los
que determinados gobiernos propongan politicaseconémicas, productivas y
tributarias que no tomen en cuenta la dinamica, la evolucion, los ciclos

productivos y los problemas que tienen actividades productivas determinadas.

Para conocer en totalidad a un sector productivo, es necesario realizar
un examen mas minucioso al comin. Desde una perspectiva objetiva y
cientifica, un andlisis de un sector productivo o de una actividad econémica,
requiere un analisis dela microeconomia de una empresa. Este ejercicio
permitira establecer parametros generales del sector o actividad de estudio, con
lo cual podremos comprender de primera mano, determinadas manifestaciones
economicas y sociales. Por lo anterior, se recurrira a una estructuracion
administrativa realizando implementaciones necesarias que se adapten a las
necesidades de la empresa, proponiendo, de igual manera, la apertura de un
nuevo canal de comercializacion y dedistribucion, utilizando el modelo de
negocio CANVAS.



Objetivos
Objetivo General

Establecer de forma técnica la posibilidad de generar un
emprendimiento floricola en el canton Cayambe mediante el uso de

herramientas técnicas que nospermita tomar decisiones adecuadas.
Obijetivo Especificos

= Implementar un sistema de investigacion que nos permita tener la
certeza de que nuestra inversion va a rendir los frutos requeridos
mediante el uso de herramientas de investigacionconvencionales para

contar con la informacion necesaria para la toma de decisiones.

= Generar una linea de base de la competencia con la finalidad de
conocer los movimientosestratégicos de esta para generar nuestras

propias formas de comercializacion.

= Proyectar mediante el uso de un estudio financiero los niveles de
inversion y rentabilidad del proyecto para asegurar un espacio en el

mercado con la debida rentabilidad.



INTRODUCCION

Hacia el origen de los negocios tal y como pertenece hoy en dia, debemos
remontarnos a los inicios de la Revolucion Industrial, transcurso llevado a cabo hacia la
segunda parte del siglo XVIII en Europa, puede ser capaz Unico de los mas fundamental
que ha subsistir la sociedad desde la época del Neolitico, sitio que reformar la economia
social y terminologia que connubio el estilo de vida , que observo desarrollarse en una

crematistica rural totalmente agrario llegando con fin a la motorizacion. (Chavez, 2014)

Deduccion del progreso especialista industrial, empiezan a renacer en altitud
mundial limitando a empresas en fabricacion, como propulsor hacia el desarrollo
ahorrativo de los estados, estando en el punto mas importante de la economia dando la
promocion progresiva en monopolios y pluralizan del emporio, estableciendo opciones de
produccion y servicios que generan ocupaciones productivas para establecer mejor empleo

e ingresos a las descendencias.

Con la finalidad de una organizacibn comdn que sea su Mision, en generar
productividad, sin embargo, para el pequefio negocio del Cantén Cayambe, promocionando
objetivo que se asemeja al trabajo de manera experimental, no obstante, Ilegando a obtener

los frutos que podrian alcanzar trabajando a un vil modelo de negocios acordes a su validez.

Alcanzar una manera transparente a la situacién del negocié floricola en el Canton
Cayambe resulta dominante para establecer su talento, suficiencia y debilidades, teniendo en
cuenta la forma en la que son suministradas y operan para generar aprecio a sus clientes,
alcanzado y satisfaciendo sus necesidades con el fin de contar con una vision méas cercana

de su verdad.



1. FUNDAMENTACION TEORICA

1.1 Marco teorico

1.1.1 Plan de Negocios

Con la finalidad de (Lloreda, 2017) un plan de negocios es un dato que representa
los objetivos de la empresa y las acciones a tomar para lograr esos objetivos. El plan reduce

el riesgo, puede implementar nuevas ideas de negocios o desarrollar empresas existentes.

Es un documento dindmico, que se escribe y se reescribe, se modifica segin se va
consiguiendo informacidn relevante para tomar decisiones sobre cada uno de los elementos
y variables que lo conforman. Se trata de un documento en el que se presentan una serie de

andlisis interrelacionados con retroalimentacion permanente.

Para escribir un plan de negocios, no es necesario haber completado el anélisis de
cada una de las etapas que lo conforman para pasar a la siguiente, se puede ir trabajando
por partes para luego integrarlo. Este documento es, por lo tanto, abierto, que se actualiza a
medida que se avanzaen su desarrollo, es sintético y claro, debe atraer constantemente al
lector. Eso si, no olvide que, debido a esa interrelacion entre sus partes, cuando se modifica
una, es preciso comprobar si dicha modificacion tiene efecto en otra parte del plan, para

realizar los ajustes precisos. (Lloreda, 2017)



1.1.2 Modelo CANVAS

Es un método desarrollado por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur que le
permite disefiar, visualizar, evaluar y cambiar modelos de negocios nuevos o existentes.
Asi que eligieron un enfoque dividido en nueve médulos bésicos que representan la I6gica
de la que la empresa obtiene sus ingresos. Los nueve modulos cubren cuatro areas

principales: clientes, ofertas, infraestructura y viabilidad financiera.

Cred uno de los modelos mas faciles y préacticos, el cual ayuda en el analisis de una
idea denegocio. Visualiza y organiza los componentes antes de ponerlo en préactica y
es utilizando principalmente en emprendimientos por su facil aplicacion y entendimiento.

Tiene la cualidad de observar puntos de innovacién y de mejora continua.

Importancia

Utilizando las palabras de (Batista, 2019) el lucro que obtiene la empresa o
emprendedor, estos se dirigen desde mejorar las habilidades de observacion hasta abordar
ideas desde diferentes perspectivas para aumentar su valor. (pag. 67).

Esto permite a la empresa tener una visién global e innovadora para entrar en el
mercado, afianzarse y proyectarse a futuro. Un método favorable como apoyo a la gestion,

permite corregir errores en el plan del proyecto.

Lienzo

(Osterwalder & Pigneur, 2016) alega que esta herramienta es similar al lienzo de
un artista que describe un modelo de negocio nuevo o existente. ES una herramienta
practica que promueve la comprension, el debate, la creatividad y el anélisis. (pag. 23).
Justificado en esta maxima, entender que el lienzo del modelo Canvas es la vision
integradora del conjunto, siendo guia que se adapta a cualquier emprendedor para analizar

y revisar habitualmente su proyecto.



1.1.3 Formacion

Al respecto, Raffino (2020) afianza que la educacidn es un proceso que facilita el
aprendizaje o adquisicion de conocimientos, habilidades, valores y habitos de un grupo
especifico de personas por parte de otras mas experimentadas en el tema y que utilizan
diferentes tecnologias como la pedagogia: narrativa, debate e indagacion. (pag. 1).

En educacion, la formacion es algo que una persona adquiere en los estudios y en
la vida, es decir, una persona se convierte en un buen profesional debido a una buena

preparacion.

Mediante la temprana edad, la sociedad trata de motivar a las generaciones futuras
para que obtengan una educacién ejemplar. Actualmente, se han establecido varios centros
de formacidn de oficios, en los que pueden participar personas sin una educacion completa,
por ejemplo, aquellas que no han tenido la oportunidad de recibir educacion primaria o
secundaria. (Raffino, 2020) con el desarrollo de la tecnologia, la educacién formal e
informal ha cambiado drasticamente, y han surgido nuevas formas de aprendizaje para que

las personas completen su educacion académica mas facilmente.



Otros tipos de formacion

(Raffino, 2020) Se afiade que la formacion se divide en dos tipos: formacion de
actividades y formacion de talentos.

A muchas personas les gustan las actividades que tienen la oportunidad de practicar,
es decir, un artista que le gusta cantar y bailar tiene que tomar clases de canto y
baile, mejorar cada dia, obtener nuevas técnicas y consejos de alguien que ya tiene
una formacion completa.

Formacion de la personalidad: Tan pronto como una persona crece, su personalidad
se desarrolla, varios factores intervienen en este desarrollo, el mas importante de

los cuales en su ambiente familiar.

Por lo tanto (Raffino, 2020) dio el ejemplo de un nifio que ve a los adultos que lo
rodean como autoridades y modelos a seguir, por eso es muy importante inspirar sus
talentos, celebrar sus virtudes y marcar sus errores para no repetirlos, también afirmo que

“la mala educacion familiar hara que la gente sea aburrida y temerosa”. (pag. 35).

Las experiencias vividas hacen a una persona, por eso se suele decir que las
personas mayores son las mas sabias porque conocen la mayoria de las historias que han
vivido como tal ellos y estas historias les han ayudado a formarse plenamente personal e
intelectualmente, a lo largo de los afios, convertirlos en lo que son hoy. (Raffino, 2020)

La formacion se define entonces como impartir conocimiento a otros, utilizando la
necesidad de iniciar o mejorar algo como referencia de como se forman en el campo

deseado.



Escuelas Vestibulares / Formacion

Estas son escuelas creadas especialmente en la empresa, y las personas que ingresan
a la empresa pueden pasar por estas escuelas suburbanas por un tiempo, para una posicién

que se jugara inmediatamente después de la practica. (Sandoval, 2016)

Sefialar otro concepto te ayudara a comprender mejor lo que se dice.
Escuela Vestibular: Consiste en escuelas especialmente creadas dentro de la
organizacion para que los que van primero pasen un cierto tiempo, en estas escuelas se

forman en los puestos que desempefiaran.

1.1.4 Mobdulos Canvas

Modelo Canvas es un lenguaje comun para describir, visualizar, evaluar y modificar
modelos de negocios. Como se menciond anteriormente, consta de 9 médulos que se

explican a continuacion.

1.1.4.1 Segmentos de Mercado

Este mddulo se enfoca en diferentes grupos o unidades de negocios. Es importante
sefialar aqui que un modelo de negocio puede tener uno o méas segmentos de mercado,
grandes o pequefios. El punto es que estos son clientes rentables y pueden agruparse por

necesidad o comportamiento a largo plazo.

Encontrarse varias secciones de clientela o mercados, por ejemplo: Mercado
masivo, nicho de mercado, mercado segmentado, mercado diversificado 0 mercado
versatil. La idea detras de este mddulo es desarrollar un modelo de negocio basado en las

necesidades especificas del mercado.



1.1.4.2 Canales
Cuando se trata de la propuesta de valor de marketing, pasamos a la etapa del embudo para
abordar el segmento en el momento adecuado.
Estos canales tienen 5 acciones:
a. Informacion:
Promociona los productos y servicios de tu empresa.
b. Evaluacion:

Facilitar la evaluacion de nuestra propuesta de valor de acuerdo a nuestros

segmentos de mercado.
c. Compra:
Como recibe nuestros productos o servicios.
d. Entrega:
Como entregar una propuesta de valor.
e. Posventa:
Servicio postventa proporcionado.
También se pueden utilizar canales directos o indirectos. Sin acortar, el equilibrio

es importante para lograr la integracién correcta que se traduzca en una experiencia

increible sin afectar los costos para aumentar los ingresos.

1.1.4.3 Relaciones con los Clientes

El modelo de vinculo que define una empresa afecta la experiencia del cliente, por
lo que es necesario definir si se trata de un servicio personal o un servicio automatizado.
Las relaciones pueden centrarse en la adquisicion de clientes, la lealtad de los clientes o
impulsar las ventas. De igual modo, los siguientes son ejemplos de relaciones con clientes

que pueden coexistir con relaciones mantenidas en la segmentacion del mercado:



a.  Asistencia personal.

b.  Asistencia personal exclusiva.
C. Autoservicio.

d.  Servicios automaticos.

e. Comunidades.

f. Creacion colectiva.

1.1.4.4 Fuentes de Ingresos

El modulo se basa en el flujo de caja necesario para cubrir los gastos y obtener

ganancias. Los modelos de negocio pueden tener varios flujos de ingresos bajo demanda o

recurrentes a cambio del acceso a una propuesta de valor o servicio postventa.

o o T @

1.1.4.5 Recursos Clave

Este mddulo es el medio méas importante para hacer que el modelo de negocio funcione.

Los recursos clave pueden ser:

Fisicos
Intelectuales
Humanos

Econdmicos

Ademas, los recursos pueden ser propiedad de la empresa, arrendados u obtenidos de socios
clave.



1.1.4.6 Actividades Clave

Este mddulo cubre los pasos clave que deben tomarse para que el modelo de
negocio funcione.

Las principales actividades se pueden dividir en las siguientes categorias:

a. Produccion
b. Resolucion de problemas

c. Plataforma o red

1.1.4.7 Asociaciones Clave

Este modulo describe los proveedores y socios que ayudan a que el modelo de
negocio funcione. Las empresas participan constantemente en una mayor colaboracion para

optimizar los modelos comerciales, reducir el riesgo y acceder a los recursos.

1.1.4.8 Estructura de Costos

Finalmente, el modulo de costos se ocupa de la implementacion del modelo de
negocio. Esto incluye crear y entregar valor y mantener las relaciones con los clientes o
generar ingresos. Todas las empresas deben reducir costos a nivel general, sin embargo, la

estructura puede ser la siguiente:
a. Segun costos:

Donde tratan de reducir los costos lo mas posible. La estructura de costos es o mas
baja posible, con una oferta de precio bajo y uso maximo de automatizacion o sistemas
externos.

b. Segun valor:
Se enfoca en la creacion de valor y puede ofrecer servicios personalizados premium

basados en el valor percibido por el cliente.



1.1.3 Cultivo y exportacion de flores en Ecuador

Floricultura

Segun el Informe de Perspectivas Econdmicas Globales de la Industria de las Flores
(Expo Flores, 2020). A finales de 2019, todas las previsiones coincidian en que el
crecimiento econdmico mundial en 2020, 2021 y 2022 se situara en el rango del 5,2 % al
4,9 %1, especialmente cuando la recuperacion de EE. UU. esta en marcha. Pero lo méas
importante es que China, India y algunos paises emergentes han dado un gran impulso al
comercio mundial y los flujos de capital. Pero después del estallido de la pandemia en
China, el Consejo Econémico Mundial se reestructur6 desde cero para tratar de contener,
o al menos amortiguar, las consecuencias sanitarias y econdmicas. Esto exige priorizar los

recursos de todos los actores econdmicos: paises, empresas y hogares.

Al momento de escribir este articulo, China report6 un crecimiento mas debil de lo
esperado en el tercer trimestre de 2020, por lo que el camino hacia la recuperacion
econdmica mundial puede ser mas lento de lo esperado. Por otro lado, las preocupaciones
sobre una nueva ola de infecciones en Europa amenazan las expectativas futuras de
consumo, incluso si se suavizan las restricciones. En este informe sobre la industria de las
flores hemos recogido las visiones mas relevantes de los principales mercados de destino
hasta 2022.

La floricultura en el Canton Cayambe

Las principales floricolas a nivel regional es Pichincha, dicha provincia
especialmente en las localidades de Cayambe cuentan con la asociatividad de los
productores de flores, siendo asi participe del factor econémico, estas floricolas que tienen
participacion como productores exportadores y otras que Unicamente se dedican a producir
para vender y proveer a exportadores, esta es una gran desventaja que se puede identificar
en este sector, debido a que las pequefias floricolas no encuentran participacién directa de
internacionalizar el producto y dentro de su cadena de exportacidn existen intermediarios

que venden las flores al exterior, incurriendo en gastos para la exportacion.



Otra carencia que se identifica dentro de las pequefias floricolas de Cayambe es que
no cuentan con certificaciones para la exportacion que generalmente son requeridas en los
paises europeos, asi mismo las floricolas que carecen de procesos logisticos de exportacion
no tienen centro de acopio, certificados de calidad y buena semilla para surtir nuevas

variedades.

Principales competidores

Los principales competidores de los floricultores ecuatorianos son paises como:
Colombia, Holanda, y Nueva Guinea. Quienes dirigen estrategias de precio y cantidad al

encontrarse en una clara desventaja geografica para focalizar su produccion.

1.2 Marco legal

El sector destreza al ecuatoriano histéricamente ha estado plagado de problemas
relacionados con la emision de regulaciones favorables. En particular, el sector
empresarial de las flores, publicado con el Diario Oficial del 20 de agosto de 1973 no.
372 del Decreto Supremo No. 921y firmada por el General Guillermo Rodriguez Lara;
hasta finales de 2010, 37 afios después, el 29 de diciembre de 2010, en Gaceta Oficial
nam. 351, se publico la Ley de Produccion, Inversion y Organizacion Empresarial, que
derogd varias leyes antiguas, algunas de las cuales fueron aprobadas a principios de la

década de 1970. y quedaron obsoletos.

Luego en el 2011, para complementar el marco legal para la promocion y
fortalecimiento de las pequefias industrias en el Ecuador, se aprobd la Ley de
Organizaciéon de la Economia Masiva Solidaria y del Sector Financiero Masivo

Solidario y la Ley Orgéanica de Supervision y Control del Mercado.

Efectivo, Maria Elena Jara considera que estas leyes, junto con el Codigo de
Produccion, Inversiones y Comercio Organicos, son especialmente importantes para el

funcionamiento de las pequefias y medianas empresas. (EKOS, 2020)



Ademas, uno de los principales objetivos de la norma esta directamente
relacionado con la pequefia industria, y en su articulo Art. 4 literal b, democratizar el
acceso a los factores de produccion, con especial atencion a las microempresas,
pequefias y medianas empresas, asi como participantes de la industria de masas y la

economia solidaria.

En este sentido, COPCI se compromete a poner a disposicion de todas las
organizaciones involucradas en actividades productivas, independientemente de su
tamano, factores productivos como la tierra, el trabajo y el capital, con especial énfasis

en las pequefias, medianas y microempresas.

Otro tema importante en la normativa son los incentivos que el estado se
compromete a otorgar al sector manufacturero, lo cual esta claramente definido en el
Art. 23 del cédigo, los incentivos fiscales reconocidos por esta horma se incorporan

como reforma a la legislacion tributaria correspondiente.

COPCI en su libro tercero (Consejo Nacional, 2010) ha incluido normas para
las micro, pequefias y medianas empresas, y esta parte particular del cdigo tiene como
objetivo aclarar temas relacionados con la promocion y desarrollo de las pequefias
industrias y la forma en que estas industrias operan en obtener los factores de
produccion. Los principales temas que plantea la ley de fomento y desarrollo de la
pequefia industria son los siguientes: Concejo Sectorial de la Produccion, cuyas

principales atribuciones son las siguientes:



Tabla 1 Deberes mas importantes del Comité de la industria en la produccion

Institucién

La responsabilidad mas importante

Comité de la industria en la produccion

« Aprobar politicas, planes, programas y
proyectos para estimular el desarrollo de la
pequefia industria.

* Elaborar los presupuestos necesarios para
asegurar el cumplimiento de las politicas, planes,
programas y proyectos prioritarios.

* Empoderado para crear y monitorear el
desarrollo
Infraestructura dedicada.

 Promover el concurso de universidades y
centros de investigacion en el desarrollo de
programas empresariales y productivos.

« Cooperar con los organismos publicos y
privados relacionados con el financiamiento
empresarial para facilitar el acceso al crédito.

Fuente: Comunidad Andina de Naciones (CAN)-Resolucion 1260

Elaborado por: Autor




1.1.3 Marco conceptual
Modelo de negocio

Un modelo de negocio se deriva de la cadena de valor comercial general y se divide
esencialmente en dos partes, donde la primera parte incluye las actividades relacionadas
con la fabricacion o generacion de algo, y la segunda parte incluye las actividades

relacionadas con la venta de ese producto a los consumidores.

También cabe sefialar que la estrategia no se corresponde con el modelo de
negocio, aunque muchos confunden el concepto, el modelo de negocio describe como
deben encajar las diferentes partes del negocio, deben entenderse como un sistema.
(Magreta, 2013)

Otro enfoque, que se ocupa de los modelos de negocio, define qué, estructura y
cémo deben disefarse las decisiones para crear valor a través de las oportunidades de
negocio existentes. Al analizar la cadena de valor de un negocio, es posible comprender
mejor sus oportunidades, buscar la optimizacion de la forma de gestion para crear méas valor

y enfocarse en sus objetivos. Cavazos-Arroyo, J., & Giuliani, A. (2018).



llustracién 1 Técnicas y herramientas disefio modelos de negocio
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Fuente: (Osterwalder, Pigneur, y Vazquez 2012, 125)

Elaboracion: Propia

1.3.2 Modelo CANVAS

Este modelo le da al emprendedor la libertad de construir su idea de negocio, a
diferencia de una idea abstracta que eventualmente se concreta siguiendo una técnica de
buiding blocks que permite visualizar nueve médulos de negocio en una pagina, donde se

puede analizar el modelo de cada médulo requisitos previos. (Blank, 2013)

La finalidad de crear este modelo, fue una relacion l6gica entre todos los factores
que estan en juego en la empresa, de forma que a la hora de presentar el lienzo de una idea
que va a crear valor, y el desarrollo de esta idea de negocio, gran parte debe ser tomado en

cuenta los factores de negocio.



Este modelo procura demostrar la efectividad de una idea de negocio identificando
sus principales caracteristicas en cada uno de los nueve maédulos. Si no se completa el

modulo, la idea pierde su viabilidad. (Kim, Mauborgne, & De Hassan, 2015)

La metodologia consiste en un lienzo dividido en 9 bloques donde los
emprendedores pueden construir su negocio. Para comprender mejor como funciona el
método, a continuacion, se describe cada bloque en el orden en que los autores usaron el
disefio del método, junto con las preguntas que recomiendan hacer al completar cada bloque

del lienzo.

1.3.3 Andlisis de los componentes del modelo CANVAS

Segmentos de mercado

Una de las estrategias competitivas generales propuestas por Porter es la
concentracion o centralizacion, es decir, la agrupacion de compradores por

segmentos de productos o ubicaciones geogréficas.

Segun los autores, la estrategia esta disefiada para brindar un servicio superior
al cliente en un mercado determinado, asumiendo que las empresas que utilizan la
estrategia pueden acceder mejor a su nicho de mercado que otras empresas con

clientes de larga data.

Propuesta de Valor

La propuesta de valor de una empresa es un grupo de ganancias o valores que
pretende ofrecer a los clientes y poder satisfacer sus necesidades, es decir, la
propuesta de valor de una empresa es la idea de que un negocio sea diferente a su

competencia para que asi el cliente, le pueda permite elegir su producto o servicio.



La invencion de valor es esencial para los pilares de la estrategia empresarial,
ya que la capacidad de proporcionar productos y servicios de mayor valor a los

demas depende del largo plazo, de su examen, uso y preferencias.

El modelo propuesto por el autor se muestra en la siguiente figura, mientras

que una descripcion detallada de sus modulos se encuentra en el Anexo 1.

llustraciéon 2 El lienzo de Valor
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Fuente: (Osterwalder, Pigneur, y Vazquez 2012, 125)
Elaborado por: Autor

1.3.4 Canales

Una vez que la propuesta de valor estd establecida, el siguiente médulo del
método CANVAS analiza los canales a traves de los cuales la empresa aplica su
propuesta de valor a los segmentos del mercado y, por lo tanto, debe entenderse en

principio.



Para lograr esto, se consideraran ciertos criterios porque para Stanton, un canal
incluye un grupo de personas y empresas involucradas en la transferencia de
derechos de un producto a medida que pasa del productor al consumidor final o

usuario comercial.

(Stanton & al, 2017) en los criterios anteriores, un canal se refiere a las acciones
realizadas directa o indirectamente por los grupos de interés para intercambiar
productos o servicios, entre empresas y segmentos de mercado para brindar

soluciones oportunas a las contingencias.

1.3.5 Relaciones con clientes

De este modo los canales pueden hacer o deshacer un modelo de negocio, las
relaciones con los clientes juegan un papel importante en la fortuna de una empresa.
Por eso, independientemente del enfoque de la empresa, una de sus principales tareas
en los negocios sera construir relaciones rentables con los clientes, y es comprensible
que las empresas deban relacionarse con los clientes de manera inteligente de esta
manera, porque pueden intercambiarse por valor. propuestas, dotaran a la empresa

de recursos que eventualmente se transformaran en desarrollo y beneficios.

La correspondencia con los clientes, o marketing relacional, han sido estudiadas
durante mucho tiempo, por lo que para algunos autores esta relacion es un
compromiso de construir relaciones mutuas entre la empresa y los clientes, y la
empresa trata de demostrar que dispone de los medios necesarios. para satisfacer las

necesidades de los clientes de forma diferenciada (Cavazos & Giuliani, 2018).

1.3.6 Fuentes de ingresos

En balance, los ingresos son el aumento de los activos de una empresa a partir
de sus actividades orientadas a la obtencion de beneficios que dan como resultado
un flujo de caja positivo.(Meigs, 2020)



Por otro lado, se debe tener en cuenta que las rentas que obtiene la empresa
tienen una fuente, es por ello que las rentas se pueden dividir en rentas de la actividad
econdmica y rentas no relacionadas con la actividad econdmica, de las cuales las
rentas de explotacidn son las rentas que se obtienen, como producto para la creacion
de la actividad de la empresa, las no actividades son las derivadas de actividades no
industriales. (Zapata, 2017)

1.3.7 Recursos clave

Para la operacion de cualquier modelo de negocio, los recursos deben ser
utilizados para lograr las metas establecidas, en otras palabras, los recursos son los
elementos necesarios para que cualquier negocio produzca bienes o proporcione

servicios. (Krugman & Wells, 2012)

1.3.8 Actividades clave

Para originar la propuesta de valor, una empresa debe ejecutar varias actividades
como sea posible de acuerdo con los requisitos de cada proceso en su industria. En
este sentido, la empresa debera generar una estructura definida como un componente
del edificio, una disposicion relativamente permanente de las partes del todo y la

relacion entre ellas. (Hernandez y Rodriguez, 2012)



llustracion 3 Interrogantes sobre las asociaciones clave
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Fuente: (Osterwalder, Pigneur, y Vazquez 2012, 39)

Elaboracion: Propia

1.3.9 Estructura de costos

Del mismo modo, el significado de costo debe entenderse desde el principio, es
decir, desde el punto de vista financiero y contable, la suma de los gastos, es decir,
el costo inicial de los bienes o servicios adquiridos se refleja en los gastos, para
Ibafiez los costos son todos los recursos necesarios que se deben invertir para

convertir los materiales en bienes econémicos. (Ibafez, 2012)

El fundamento de costo se pasa de acuerdo a su procesamiento, asi cuando su
desarrollo, por volumen, los costos se clasifican como costos totales o costos
unitarios, por identidad los costos pueden ser directos o indirectos; los costos seran
fijos o variables segln su relacion con la produccion o el comportamiento, cuando

se determine un precio, éste serd historico o interpretado, entre otros. (Zapata, 2017)



CAPITULO 1l

2. DIAGNOSTICO DE MERCADO Y COMERCIALIZACION
2.1 DISENO METODOLOGICO

2.1.1 Enfoque de la investigacion

Esta investigacion es cualitativa pero también cuantitativa, debido a que la
informacion permitira por una parte dar a conocer la situacion del sector, pero por otra
parte permitird analizar los datos obtenidos para que sean el punto de partida para el
disefio del modelo de negocios, fundamentada en técnicas estadisticas, y basadas en

nlmeros que arrojan respuestas exactas.

Al abordar el enfoque cuantitativo de la investigacion declaro la necesidad de
analizar las cifras que el sector floricultor del Ecuador ha reportado a través del tiempo.

Pues, este se encuentra organizado en una persona juridica asociativa: Expo Flores.

Que, como recaba informacion de sus asociados desde 1984 y permite analizar
de forma porcentual la cuota de mercado, la participacion de productos y varias de
caracteristicas de los mismos. Esto en base a la informacién que los miembros de la

asociacion proporcionan al gremio.

Por otro lado, y no menos importante utilicé el método cualitativo con afan de
describir varios fendmenos que aquejan o motivan al sector segin corresponda. Para
plantear un plan de negocios con metodologia Canvas es menester comprender de forma
bastante clara lo que sucede en el mercado al momento de realizar la investigacion. Por
lo que, la observacion y la entrevista nos permiten encontrar aspectos a tomar en cuenta
para fomentar o excluir los mismos del plan de negocios planteado. Manteniendo asi, un
plan de negocios que se apegue a la realidad del mercado y que genere confianza para el

empresario.

2.1.2 Métodos de investigacion
La investigadora OLCF argumenta al respecto de los métodos de investigaciénen
su obra: “Metodologia de la Investigacion” un parrafo bastante claro, que nos da una

muestra de la funcionalidad de cada una.



Cuantitativo utilizado para establecer creencias para identificar patrones de
comportamiento en las poblaciones; y cualitativamente, para que los investigadores
formen sus propias creencias sobre el fendmeno que estan estudiando, como un grupo

unico de personas o un proceso particular. (Hernandez, 2016)

2.1.2.1 Método Deductivo

Para levantar datos Utiles con objeto de complementar la investigacion se
emplea la observacion, registro y disparidad de la informacion, para construir indicios
generales que puedan servir de sustento o de explicacion del plan de negocios con

metodologia Canvas y que este corresponda a necesidades reales del mercado.

2.1.2.2 Método Inductivo

El método inductivo es una pericia de pensamiento que se basa para ello, la
induccion parte de ciertas premisas para crear conclusiones generales. Por lo tanto,
el método inductivo opera realizando generalizaciones basadas en observaciones
especificas. Para el efecto, se analizandatos financieros de sociedades que participan
del estudio. Cuya informacion se encuentra disponible en la plataforma web de la

Super Intendencia de Compafiias del Ecuador; y son de acceso publico.

2.1.2.3 Método Analitico

El método analitico o método empirico-analitico es un modelo de estudio
cientifico basado en la experimentacion directa y la l6gica empirica. Es el mas
frecuentemente empleado en las ciencias, tanto en las ciencias naturales como en las
ciencias sociales. Este método analiza el fendbmeno que estudia, es decir, lo

descompone en sus elementos basicos. (Raffino, 2020)



Esto debido a que a partir de la l6gica empirica se descompone el mercado de
la exportacion de flores para poder utilizar eso como base de informacion parael

desarrollo del Plan de negocios con metodologia Canvas.

2.1.2.4 Método histdrico — I6gico

Este método significa que diversos problemas o fendmenos en la sociedad no
aparecen por casualidad, sino que son el resultado de un largo proceso, y estos
problemas o fendmenos surgen, estimulan u ocurren. Este desarrollo da parte a ser
rigurosa o repetitiva de manera similar, sino que va cambiando de acuerdo a
determinadas tendencias o expresiones que ayuda a interpretarlos de una manera

secuencial. (Villafuerte, 2017)

Se hace necesario aplicar los métodos antes descritos, en razén de que se
evalUa de lo macro a lo micro, en este caso se evalla desde la parroquia como tal
hasta llegar al negocio. Adicional que se presenta la cronologia del negocio con la

finalidad de levantar la mayor informacién posible sobre el negocio.

2.1.3 Tipo de disefio de investigacion

Los procesos requeridos para la investigacion se realizan en el espacio tiempo
definido en el Canton Cayambe. A la poblacién de productores y exportadores de flores
del canton, que principalmente se encuentran en los cantones Cayambe y PedroMoncayo.

Debido a que uno de ellos es el principal implicado del Plan de negocios.

Como parte de los procedimientos para levantar informacion y de esta forma
obtener datos tanto cualitativos como cuantitativos que den certeza de los analisis

siguientes; he utilizado:

Investigacion de campo: La presente investigacion pretende realizar un plan de negocios con

enfoque de metodologia Canvas en la Provincia de Pichincha, en el Cantén Cayambe.

Por cuanto, se dirigié una entrevista a los propietarios, gerentes, o vendedoresde las fincas
productoras de la provincia para conocer particularidades de interés parala indagacion. Para

efecto, se determina lo siguiente:



- Variable independiente: Modelo Canvas.

- Variable dependiente: Plan de Negocios.

Que se explican a continuacion:

a) Variable Independiente: EI Modelo Canvas

La herramienta se basa en la descripcién del modelo de negocio a través de
nueve bloques que reflejan la l6gica que sigue una empresa para conseguir ingresos.
Su sencillez de ejecucion y su formato visual ayuda mucho a conocer y mejorar tu
idea. Es muy util para aquellos con pocos conocimientos de empresa. En muchos
casos se recomienda tenerlo colgado en un lugar visible, para integrarla importancia
del proceso e ir generando nuevas ideas que ayuden al éxito de tu negocio. ‘‘Es vital
para ayudar a que te centres en aquellos aspectos mas importantes, dejando los
pequefios detalles para cuando sean necesarios”.

(Lum, 2017)

Utilizando la misma l6gica; la actual investigacion busca generar un modelo
de negocio sencillo y aplicable a la realidad del mercado de la exportacionde flores,
que incluya conceptos de productividad, eficiencia e innovacién como fuentes para

conseguir ventajas competitivas y comparativas en el mercado.

b) Variable Dependiente: Plan de negocios.

La investigadora Karen Villagran en su obra: “Plan de Negocios” dice lo
siguiente:

Para las nuevas empresas, el desarrollo del plan de negocios se convierte en
una herramienta de disefio, y parte de una idea inicial a la cual se le va dando forma
y estructura para su puesta en marcha. detalla tanto la descripcion de la idea en si
misma, como los objetivos a ser alcanzados, las estrategias a ser aplicadas y los planes

de accidn respectivos para lograr las metas propuestas. (Villagran, 2022)

Sin embargo, el desarrollo de un plan de negocios de acuerdo a los



requerimientos académicos puede llegar a mostrar un grado de complejidad tal que

ahuyenta a los emprendedores, inversores y empresarios de utilizarlo.

Por cuanto, es importante realizarlo aplicando una metodologia mucho mas
sencillay clara como es la metodologia Canvas. Que congrega gran parte de un plan

de negocios en un lienzo de nueve (09) componentes.

2.1.3.1 Investigacion de campo

En ella la informacion acerca del fendmeno o hecho investigado se recoge enel
campo donde el hecho de presenta, para lo cual se emplean una serie de instrumentos y
técnicas. (Mufoz, 2016)

Esta investigacion se realizara mediante una serie de entrevistas a gerentes de
empresas del sector para conocer la situacion, y mediante encuestas actores e implicados

del sector.

2.1.3.2 Investigacion descriptiva

En la investigacion descriptiva, el investigador disefia un proceso para descubrir
las caracteristicas o propiedades de determinados grupos, individuos o fenémenos; estas
correlaciones le ayudan a determinar o describir comportamientos o atributos de las
poblaciones, hechos o fendmenos investigaos, sin dar una explicacion causal a los

mismos. (Mufi6z, 2016)



2.1.3.3 Investigacion bibliografica documental
Es aquella que emplea predominantemente fuentes de informacion escrita o recogida
y guardada por cualquier otro medio, es decir, todo tipo de documentos: libros, publicaciones
periodisticas, etc. (Mufioz, 2016) Esta investigacion es necesariapara conocer el marco
tedrico pertinente al proyecto y comprender cada definicidn para a partir de esto desarrollar

el proyecto de manera efectiva.

2.1.4 Nivel de investigacion

La presente investigacion es de campo, documental y explicativa. El plan de negocios
requiere de informacion que dé certeza de las ideas que se proponen. Al investigar las cifras
y documentos que declaren la evolucién del sector floricultor del Ecuador en los ultimos
afios. También, la metodologia es explicativa. Ya que buscamos entender varios fendmenos
que aquejan a la actividad empresarial de exportacion de flores frescas a los mercados del
mundo para poder generar solucionesa las mismas dentro del plan de negocios que se

desarrolla en este sencillo trabajo de titulacion.

De la investigacion de campo, se materializo a través de la realizacion de entrevistas
a varios participantes activos del mercado que nos permiten conocer de primera mano la
situacion del sector y su apreciacion basada en su experiencia al respecto de diferentes

variables.
2.1.5 Técnicas de investigacion

Se seguira una estrategia para llevar a cabo esta investigacion aplicada. Cualitativo
basado en entrevistas, visitas de campo y datos recopilados de fuentes primarias y

secundarias.

Con experiencia en economia, logistica, negociaciones internacionales y estrategia
comercial, se presentara una propuesta que tenga en cuenta el estado general de la industria
de las flores, incluidas las medidas estratégicas necesarias para fortalecer la industria para

lograr un desarrollo econémico sostenible en la region de Cayambe.



2.1.5.1 Observacion
La acumulacion de datos se lleva a cabo en el entorno natural y cotidiano del
participante o unidad de andlisis. En cuanto a las personas, en su vida cotidiana: como

hablan, qué creen, qué sienten, como piensan, cOmo interactdan, etc.

Si, un investigador es una persona que recolecta datos a través de varios métodos
0 técnicas, es una persona que observa, entrevista, revisa documentos, realiza reuniones,
etc. (Hernandez, 2016)

A lo que se refiere, para el desarrollo de la investigacion requeri utilizarel
instrumento de observacion para poder entender a profundidad cuales son las fortalezas

y debilidades del mercado desde la generalidad.

2.1.5.2 Entrevista
Del texto citado en el parrafo anterior los autores manifiestan con respectoa la

entrevista lo siguiente:

Las entrevistas cualitativas son mas intimas, flexibles y abiertas que las

cuantitativas. (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2005)

Se determina como muestras de una reunion para conversar e intercambiar
informacién entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras
entrevistados). En una entrevista, las preguntas y respuestas se pueden usar para

comunicarse y formar una opinién comun sobre un tema. (Hernandez, 2016)

2.1.5.3 Fuentes
La principal fuente de informacion sobre el desarrollo de la industria seré a traves

de entrevistas cara a cara.



Las principales fuentes a utilizar seran observaciones, entrevistas, analisis de
organizaciones relevantes y fuentes secundarias como textos, internet, publicaciones,

revistas profesionales y documentos.

Una vez recopilada la informacion en la que se basa la investigacion aplicada, se
analizan los resultados para facilitar la toma de decisiones y el desarrollo de conclusiones

y recomendaciones.

2.1.6 Instrumento

2.1.6.1 Guia de entrevista

La adalid o registro es un apoyo de memoria para el entrevistador, tanto en un
sentido temético ayuda a recordar los temas de la entrevista como conceptual, presenta
los topicos de la entrevista en un lenguaje cotidiano, propiode las personas entrevistadas.

2.1.6.2 Encuesta

La encuesta es un procedimiento dentro de la investigacion con el cual el
investigador recopila datos de una parte o de toda la poblacién estudiada, mediante
preguntas ordenadas y enfocadas en un tema especifico. Conceptualizando: “Se define
la encuesta como una técnica para obtener informacion que suministra un grupo o
muestra de sujetos acerca de si mismos, o en relacion con un tema en particular” (Arias,
2014)

2.1.6.3 Cuestionario

“El cuestionario es un sistema de preguntas ordenadas con coherencia, consentido
I6gico y psicoldgico, expresado con lenguaje sencillo y claro. Permite la recoleccion de
datos a partir de las fuentes primarias” (Garcia, 2016)

2.1.6.4 Cuestionario estructurado
El cuestionario estructurado recopila datos cuantitativos. La armadura de un

cuestionario esta pensado y disefiado para recoger informacién muyespecifica.



Preguntas:

1.- Conoce usted las fuentes de financiamiento del presupuesto del estado en el Ecuador?

Si
No
NS/NC

2.- De los productos que se exportan cual considera que es el mas importante.?

Banano
Camaroén
Rosas
Pitajaya
Otra

3.- Considera usted que el canton Cayambe es uno de los productores méas importantes de rosas

en el pais.?

Si
No
NS/NC

4.- Considera usted que el canton Cayambe esta preparado para generar iniciativas privadas para

cultivar y exportar rosas.?

Si
No
NS/NC



5.- Conoce usted el tiempo en el que se podria cosechar los sembrios de rosas.?

Si
No
NS/NC

6.- Considera usted que los exportadores de flores estan protegidos con politicas de estado para

mejorar los niveles de cultivo y comercializacion en el exterior.?

Si
No
NS/NC

7.- ¢Considera usted que, a nivel interno, el consumo de flores constituye una cultura que

permita el emprendimiento en este campo?

Si
No
NS/NC

8.- Desde su punto de vista es rentable o no la exportacion de flores a los mercados

internacionales.?

Muy rentable

Poco rentable

Se pierde por la temporalidad
Otro



9.- Desde su punto de vista que es mas rentable sembrar y comercializar.?

Rosas

Flores tropicales
Claveles
Crisantemos
Otro

10.- Considera usted que las flores ecuatorianas mantienen estandares de precio de acuerdo al

mercado mundial.?

Si
No
NS/NC

CAPITULO 11l
3. MARCO METODOLOGICO

3.1 DISENO DE INVESTIGACION

3.1.1 Investigacion exploratoria:

Los métodos de investigacidon exploratoria se utilizan para recopilar varios documentos
sobre el tema en consideracion. A partir de lo que, se concluyé que desde el 2017 que se puso en
vigencia el acuerdo comercial con la Unién Europea se presentd un crecimiento en las
exportaciones de flores ecuatorianas; ademas, los precios que se manejaron hicieron que el negocio
sea rentable para los productores de flores, porque por cada USD100 de inversion, recibieron una
utilidad de USD 53.2. (Robalino, 2019)



3.1.2 Método descriptivo:

Metodologia que describe un bien o circunstancia que se presenta, recopila informacion
cuantificable en el analisis estadistico de la muestra de la poblacion definida.

Mencionar que, en la investigacion descriptiva el propdsito es exponer el evento estudiado,
haciendo una enumeracion detallada de sus caracteristicas, de modo tal que en los resultados se
pueden obtener dos niveles, dependiendo del fendbmeno y proposito del investigador. (Hurtado,
2013)

3.1.3 Participantes

Para la realizacion del presente estudio, se ha involucrado a la familia Colcha Farinango,

quienes seran los responsables de cristalizar el proyecto.

Tabla 2 Floricolas del Cantén Cayambe

No. Razon Social Canton Parroquia
1 Agrifeg S.A. Cayambe Ayora
2 Emihana CIA. LTDA. Cayambe Cayambe
3 Fiorentina Flowers S.A. Cayambe Cangahua
4 Florecal S.A. Flores Ecuatorianas de Calidad Cayambe Ayora
5 Floreloy S.A. Cayambe Cangahua
6 Flores de la Colina Flodecol S.A. Cayambe Otén
7 Floricola Las Marias ‘‘Flormare’” S.A. Cayambe Cangahua
8 Floricultura Josarflor S.A. Cayambe Cangahua
9 Hoja Verde CIA. LTDA. Cayambe Juan Montalvo
10 | Inroses S.A. | Cayambe Ayora
11 | Producnorte S.A. Cayambe Ayora
12 | Quality Service S.A. Qualisa Cayambe Juan Montalvo
13 | Turis Agro Nelpo S.A. Cayambe Oton
14 | Edenroses CIA. LTDA. Cayambe Orongoloma
15 | Flores Equinocciales S.A. Cayambe Oton
16 | Gardaexport S.A. Cayambe Ayora
17 Inversiones Ponte Tresa S.A. Cayambe Ayora
18 | Rosadex CIA. LTDA. Cayambe Ayora
19 | Rosaprima CIA. LTDA. Cayambe Cangahua
20 | Sunrite Farms Ecuador CIA. LTDA. Cayambe Juan Montalvo
21 | Anne Flowers S.A. Cayambe Ayora




22 | Ponte Tresa Roses S.A. Cayambe Juan Montalvo
23 | Skyroses CIA. LTDA. Cayambe Juan Montalvo

Fuente: (Agrocalidad, 2022)
Elaborado por: Autor

3.1.4 Poblacion

Dentro del presente trabajo de investigacion se ha determinado el total de la poblacion del
cantén Cayambe y sus parroquias urbanas y rurales cuya poblacion asciende a 85.795 personas.

3.1.4.1 Delimitacion de la Poblacion

Con la finalidad de lograr un resultado que nos permita tomar decisiones, se ha
escogido a la poblacién de entre los 18 y 55 afios.

3.1.5 Muestra

3.1.5.2 Tamafio de la Muestra

Posteriormente, se reflejara la formula para calculo el tamafio de la muestra concerniente a la

poblacion.

Zz*p*q*N
n_ez*(N—1)+ Z2xpxq

En donde:

Z=nivel de confianza (1.96).

e= margen de error (0.05).

p= probabilidad de éxito (0.5).
g= probabilidad de fracaso (0.5).
N= total de la poblacion.

=1,96*1,96*85795*0,5*0,5

=0,05*0,05*(85795-1) + (1,96*1,96*0,5*0,5)
n= 382,451972

Aproximado n= 382 Encuestas



3.1.2 INVESTIGACION DE MERCADO
3.1.2.1 ENCUESTA

Preguntas: 1.- Conoce usted las fuentes de financiamiento del presupuesto del estado en el
Ecuador?

Tabla 3 Investigacién de campo.

Sl 271
NO 111
NS/NC 0
TOTAL 382

uS|
= NO
NS/NC

Comentario:

Los resultados obtenidos de la pregunta formulada, se ha podido determinar que existe el
conocimiento del financiamiento presupuesto del estado
ecuatoriano con el si con un 71%; el 29 % de los encuestados dice que no conocen el

financiamiento del estado ecuatoriano.



Pregunta 2.- De los productos que se exportan cual considera que es el mas importante.

Tabla 4 Investigacion de campo.

BANANO 69
CAMARON 80
ROSAS 214
PITAJAYA 11
OTRO 8
TOTAL 382

H BANANO
B CAMARON
m ROSAS

N PITAJAYA
H OTRO

Comentario:

Asi lo demuestran la respuesta a la pregunta formulada 56% respondié el cuestionario
dicen que es mas importante exportar las rosas, seguido del 21 % de personas que se
inclinan por los camarones, entre tanto el 18 % se pronuncia por el banano, mientras que

el 3% dice que es importante la pitajaya y el 2 % dice ser otros.



Pregunta 3.- Considera usted que el canton Cayambe es uno de los productores mas

importantes de rosas en el pais.?

Tabla 5 Investigacion de campo.

244
138

382

msl
mNO
B NS/NC

h

Comentario:
Los ciudadanos encuestados nos permiten conocer que en un 64 % consideran que el canton
Cayambe es uno de los productores mas importantes de rosas en el pais, mientras tanto el 36 %

se pronuncia al decir que no es.



Pregunta 4.- Considera usted que el canton Cayambe esta preparado para generar
iniciativas privadas para cultivar y exportar rosas?

Tabla 6 Investigacion de campo.

Sl 264
NO 118
NS/NC 0
TOTAL 382

m S|
mNO
1 NS/NC

Comentario:
Los ciudadanos encuestados nos permiten conocer que en un 69 % consideran que el canton

Cayambe esta preparado para generar iniciativas privadas para cultivar y exportar rosas, mientras

tanto el 31 % no lo considera.



Pregunta 5.- Conoce usted el tiempo en el que se podria cosechar los sembrios de rosas?

Tabla 7 Investigacion de campo.

187
195

382

| N
mNO
m NS/NC

Comentario:
Los ciudadanos entrevistados nos dijeron esto, un 51 % dice no conocer el tiempo en el que se
podria cosechar los sembrios de rosas, mientras tanto el 49 % dice si conocer la cosecha de las

rosas.



Pregunta 6.- Considera usted que los exportadores de flores estan protegidos con politicas de
estado para mejorar los niveles de cultivo y comercializacién en el exterior?

Tabla 8 Investigacion de campo.

229
145

8
382

uS|
= NO
B NS/NC

Comentario:

Mediante la encuesta realizada tomando en cuenta que la poblacion considera que los
exportadores de flores estan protegidos con politicas de estado para mejorar los niveles de
cultivo y comercializacion en el exterior con un 60%, mientras la deméas poblacion considera no
estar protegida con un 38%, existe una poblacion del 2% considera no saber o no conoce del

tema mencionado.



Pregunta 7.- ;Considera usted que, a nivel interno, el consumo de flores constituye una cultura
que permita el emprendimiento en este campo?

Tabla 9 Investigacion de campo.

Sl 237
NO 141
NS/NC 4
TOTAL 382

mSs|
EmNO
m NS/NC

Comentario:

Mediante la encuesta realizada tomando en cuenta que la poblacién considera que, a nivel
interno, el consumo de flores constituye una cultura que permite el emprendimiento de
exportador de flores con un 62 %, mientras la demas poblacién considera no estar protegida con

un 37 %, existe una poblacion del 1 % considera no saber o no conoce del tema mencionado.



Pregunta 8.- Desde su punto de vista es rentable o no la exportacion de flores a los mercados

internacionales.

Tabla 10 Investigacion de campo.

MUY RENTABLE 264
POCO RENTABLE 34
SE PIERDE POR LA 23
TEMPORALIDAD

OTRO 11
TOTAL 382

= MUY RENTABLE

B POCO RENTABLE

W SE PIERDE POR LA

TEMPORALIDAD
m OTRO

Comentario:
El criterio de los encuestados respectos a su punto de vista es muy rentable la exportacion de
flores a los mercados internacionales con un 69 %, se dice que se pierde por la temporalidad,

seguido de un 19 %, poco rentable con un 9 %, otros consideran otro con un 3 %.



Pregunta 9.- Desde su punto de vista que es mas rentable sembrar y comercializar?

Tabla 11 Investigacion de campo.

VARIABLES FRECUENCIA
ROSAS 321
FLORES 8
TROPICALES

CLAVELES 34
CRISANTEMOS 19
OTRO 0
TOTAL 382

W ROSAS

B FLORES TROPICALES
m CLAVELES

H CRISANTEMOS

m OTRO

Comentario:
La respuesta a la pregunta nos las da el 84% de quienes respondieron al cuestionario dijeron
que lo preferian las rosas, seguido los claveles con del 9 %, entre tanto el 5 % se pronuncia por

los crisantemos, mientras que el 2% dice que prefiere flores tropicales.



Pregunta 10.- Considera usted que las flores ecuatorianas mantienen estandares de precio de
acuerdo al mercado mundial?

Tabla 12 Investigacion de campo.

275
107

0
382

uS|
= NO
B NS/NC

L | y

Comentario:

Los ciudadanos encuestados nos permiten conocer que las flores ecuatorianas mantienen
estandares de precio de acuerdo al mercado mundial de un 72%, mientras tanto el 28 %

considera no mantener estandares con el mercado.



3.1.1.2 Andlisis situacional

Empresa floricola “Rosas Jilmar”, se constituyé como un emprendimiento local, dirigido a la
necesidad de prestacion al servicio de las necesidades de los habitantes nacional como
internacionales de tener un producto como la rosa de una excelente calidad, residen en el canton
Cayambe como de igual manera en paises extranjeros. (América, Europa, Rusia y Kazajstan)

De manera previa a la definicion de la matriz FODA, se realiz0 el siguiente analisis situacional,

sustentada en una inspeccion visual y observable del entorno del negocio.

3.1.1.2.1 Andlisis interno

Personal:

Dentro del recurso humano, empresa floricola “Rosas Jilmar”, cuenta actualmente con el siguiente
personal: Un gerente general, director administrativo financiero y sus areas respetivas como (jefe
de talento humano, jefe de contabilidad) y de igual manera director de operaciones (jefe de
produccidn, exportaciones, ventas y laboratorios) su jornada de trabajo 07H00 a 16HQ0; elementos
necesarios que cuentan con los conocimientos y habilidades para brindar un buen servicio a los

clientes.

Equipo, mobiliario y menaje:
Empresa floricola “Rosas Jilmar”, cuenta con elementos y materiales ideales
para obtener un producto de calidad como son las rosas, esto ayuda atender las necesidades de

nuestros clientes nacionales y extranjeros con una satisfaccion Unica.

Procesos de promocién y marketing:
Aun cuando los factores del personal y del equipo contribuyen al desarrollo sostenible de la
empresa, los factores publicitarios y la difusién se consideran insignificantes y afectan

negativamente al desarrollo sostenible y la posicion de mercado de la empresa.



3.1.1.2.2. Analisis externo

¢ Cuales son las fuerzas competitivas en el sector y qué importancia tienen?
En el segmento de mercado se encuentra los servicios de gestion documentos y archivos, entre

las distinguidas tenemos:

FALCONFARMS DE ECUADOR S.A.: Falcon inici6 su primera finca en Ecuador. Esto le
permitio producir, comercializar y distribuir flores a todos los mercados principales, desde la
finca hasta el comercio minorista. Las adquisiciones adicionales de fincas en Colombia y

Ecuador, asi como la construccion de nuevas fincas desde cero, son clave para mantener una

ventaja competitiva y para sostener y hacer crecer el negocio.

ROSAPRIMA CIA. LTDA: Garantizan la sostenibilidad a largo plazo, asi como la proteccion y
preservacion del medioambiente son dos principios que guian nuestro trabajo. Creemos que es
nuestra obligacion moral contribuir con la sostenibilidad del entorno natural, donde crecen

nuestras rosas. Rosaprima utiliza métodos ecoldgicos que actian en armonia con la naturaleza.

¢ Qué empresas se encuentran en las posiciones competitivas mas fuertes y mas débiles?

Luego de la investigacidon de mercado, se puede concluir que las empresas mas competitivas y

estables del pais son:

FALCONFARMS DE ECUADOR S.A. y ROSAPRIMA CIA. LTDA, las misma con una amplia
trayectoria en la siembra, cosecha y comercializacion, lo que implica una inversion considera

para poder competir en un mismo nivel dentro del mercado.

¢ Quién hara probablemente los siguientes movimientos competitivos y cuales seran éstos?
A fin de tener un incremento dentro de los ingresos de la empresa,” Rosa Jilmar” se ve en la
obligacion de incursionar nuevas alternativas de mercado e invertir en canales de comercializar,
asi dar a conocer los servicios que ofrece la empresa que es un producto de excelente calidad

dentro de la industria de las exportaciones de rosas.



Ejemplo:
» Calidad

> Durabilidad

> Frescura

¢ Qué factores clave determinaran el éxito o fracaso competitivo?

Rosas Jilmar se ha propuesto entrar en el mercado de comercializacion nacional e internacional
con la creacion de una empresa ambiental confiable, solvente, eficiente y responsable con el
objetivo de generar valor agregado para las flores ecuatorianas mediante la introduccion de

modernas tecnologias en el cultivo de rosas.

Competencia:

En el Cantén Cayambe, debido al notable desarrollo del sector floricola en los Gltimos
afios, el mercado de flores a nivel nacional tiene la presencia de nuevas empresas gque constituyen
una amenaza que obliga a las empresas existentes a enfrentar nuevos retos de competitividad, a
la creacion de nuevas estrategias para su continuidad en el mercado sin ningun valor agregado, y

el paulatino desarrollo.

Proveedores:

Se ha establecido que existen proveedores en esta industria hace referencia a la capacidad
de negociacion que debe tener una empresa floricola como “Rosas Jilmar” con los proveedores,
siempre y cuando se tenga en cuenta de que a menor cantidad de proveedores que existan, mayor
seria su poder de negociacion porque como no hay tanta oferta de insumos pueden facilmente
aumentar sus precios y perjudicar al costo final del producto generando asi menor demanda del

mismo.

Ademas de la cantidad de proveedores puesto que, contribuira a reducir los gastos en los
productos e insumos y apoyar a una mejor administracion del presupuesto para el restaurante los
mismos que contribuyen en el cumplimiento a tiempo de procesos donde indudablemente se
incrementa el nivel de competitividad del sector agroindustrial, mejorando aspectos como

flexibilidad en las entregas, logisticas, transferencia de tecnologia, capacitacion, entre otras.



Poder adquisitivo de los clientes:

Para tener éxito en el mercado debe atraer y conservar a los individuos que necesita para
lograr sus objetivos, mismos que denominamos clientes ya que son ellos el consumidor final del
producto y por quienes se cumplen las distintas necesidades en el sector nacional y extranjero,
son de clase social alta, media y baja; los ingresos se generan por la dependencia laboral en
empresas publicas y privadas, emprendimientos propios, ganaderia, agricultura, turismo y otras
fuentes, que contribuyen a que este tipo de negocio como las empresa floricolas que sostengan su

actividad comercial.



3.1.1.3. Analisis FODA

Tabla 13 Andlisis de variables empresa floricola “Rosas Jilmar Cayambe”

comunicacion
adecuados.

aplicado a empresas
floricolas.

Falta de un plan de
marketing.

VARIABLES | FORTALEZAS | OPORTUNIDADES | DEBILIDADES AMENAZAS
Incremento de la Costos elevados Alta sensibilidad
demanda mundial de | parala de los precios en

Manejar precios flores ecuatorianas por | investigacion y el mercado
competitivos para | su costo y calidad. desarrollo. internacional.
PRECIO atraer a los
clientes Incremento de la Oferta de producto | Costos de
potenciales. demanda de flores a empresas produccién y
frescas en el exterior. | intermediarias. exportacion
elevados.
La flor Prestigio y calidad de | Cultivo de Costos de
ecuatoriana cuenta | la flor ecuatoriana en | variedades de produccién mas
con certificados el mercado ““flores piratas’’. altos que los de la
de calidad ISO internacional. competencia.
9000/14001 — Falta de sistemas
PRODUCTO EUREPGAP Producto novedoso establecidos de Ingreso de
Procesos para el mercado monitoreo y productos
definidos para norteamericano y control de los sustitutos.
sacar productos de | europeo. procesos
calidad. productivos.
Conocimiento y Aceptacion favorable | Poca Creciente
experiencia en de nuevos mercados: | disponibilidad de | competencia de
actividades de Chile, Japon, vuelos Holanda,
exportacion. Argentina, Corea, internacionales por | Colombiay
China entre otros concentracion de Kenia.
PLAZA . p .
Experiencia de los | paises. las exportaciones.
colaboradores. Sensibilidad de
Acuerdos comerciales | Falta de una precios en el
favorables para la planeacion mercado
exportacion de flores. | estratégica. internacional.
Excelente calidad | Tendencia al consumo | Costos de fletes, y | Falta de apoyo
y rendimientos de la flor en el sector | tasas gubernamental
altos. gastronémico y aeroportuarias por | para promocién de
ornamental. encima de la las exportaciones.
Sistemas de competencia.
PROMOCION informacion y Desarrollo tecnoldgico Rivalidad en el

mercado alta,
porque Holanda es
el principal
proveedor de
flores en la Unién
Europea.

Fuente: (Velasquez, 2022)
Elaborado por: Autor




3.1.1.3 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

Poder de negociacion de
proveedores

La empresa ‘“Rosas Jilmar
Cayambe” cuenta con un alto
poder de negociacion con los
agricultores de flores, asi como
capacidad de mitigar riesgos de
provision de la materia prima.

Amenaza de los
nuevos entrantes

La amplia red de acopio de
flores en las principales cuentas
del pais constituye una
importante barrera de entrada.

Rivalidad entre las
empresas
La competencia entre las
diferentes empresas, se
circunscribe a la
capacidad de produccion
debido a que las grandes
empresas, tratan de
absorber a las pequefias

A pesar del esfuerzo de la
industria floricola por expandir
su red de acopio, existe cierta
rivalidad entre las empresas por
incrementar sus participaciones
en el aprovechamiento local de
flores, debido al déficit de
produccion.

A

Amenaza de
productos sustitutos

Al ser bienes de consumo
masivo internacionalmente,
tiene una amplia gama de

Poder de negociacion
de los clientes

clientes, tanto minoristas como
mayoristas, lo que hace poco
probable que estos puedan
gjercer un gran poder de
negociacién sobre la industria.




3.1.1.5. Andlisis financiero

Detalle de Activos Diferidos

COSTO INVERSION INICIAL



















ESTADO DE FUENTES Y USOS DE RECURSOS




COSTO DEL CAPITAL













TASA INTERNA DE RETORNO

0, 0,

ARG Flujo Neto 15,00% VALOR 14,50% VALOR

FIVP PRESENTE FIVP PRESENTE
0 -579.970,30 1,00 -579.970,30 1,00/ -579.970,30
1 6.149.018,66 0,87| 5.346.972,75 0,87| 5.370.321,97
2 4.567.589,12 0,76| 3.453.753,58 0,76| 3.483.983,23
3 5.046.532,13 0,66| 3.318.176,79 0,67| 3.361.836,46
4 5.572.301,21 0,57| 3.185.981,30 0,58| 3.241.997,22
5 6.148.804,47 0,50| 3.057.042,53 0,51| 3.124.375,69

17.781.956,66 18.002.544,26
J: VAN1
TIR=
ri+(r2-r1 VAN1-VAN2
TIR=  0,10+(0,09-0,10) ~17.781.956,66
-17.781.956,66 - 18.002.544,26
~ *

TIRe 0,15 + 0,01 0,496917833
TIRe 0,15 + -0,002484589
TIRe 0,1475
TIR= 14,75




INDICADORES FINANCIEROS

INDICADOR FORMULA DE CALCULO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
LIQUIDEZ
1. Liquidez corriente Activo corriente / Pasivo Corriente délares 2,47 3,96 5,39 6,78
ENDEUDAMIENTO
2. Endeudamiento largo plazo |Pasivo largo plazo / Activo total 50,00% 4,00% 2,09% 1,14% 0,51%
RENTABILIDAD
3. Rendimiento Activo Total Utilidad neta / Activo Promedio 675,43% 64,74% 42,74%| 32,73%| 27,06%
4. Rendimiento del Patrimonio |Utilidad neta / Patrimonio promedio 1350,86%)| 103,15% 56,25%| 39,89%| 31,61%
5. Margen Utilidad Bruta Ventas - Costo de Ventas / Ventas 96,13% 96,35% 96,56% 96,76% 96,95%
6. Margen Utilidad neta. Utilidad neta / Ventas 4,37% 57,61% 106,39%| 151,12%| 192,18%
|7. Relacién Costo Benefiocio  |Beneficio/Costo 14,3647




CAPITULO IV

4. PROPUESTA: Plan de Negocios enfocado en la metodologia CANVAS para una empresa

floricola en el Canton Cayambe

4.1 Filosofia de la organizacién

Mision: Somos una organizacion que cultiva y comercializa rosas de diversos tipos con la
finalidad de exportarlas y en consecuencia coadyuvar al desarrollo del pais para cumplir con
nuestra funcion social de aportar a la disminucion del desempleo generando fuentes de trabajo en

nuestra comunidad

Vision: Somos una empresa lider en el mercado floricultor con criterio altamente tecnoldgico,
creativo, competitivo y dinamizador de la generacion de empleo formal en la ruralidad del

ecuador.

Valores:
- Creatividad

Muchos autores perciben la creatividad como un proceso, una serie de etapas que se deben
seguir, ciertas cualidades que debe tener una personay, por supuesto, este proceso crea
algo nuevo, original y debe ser utilizado para resolver ciertos problemas. preguntas. Sin
embargo, no existe una definicion clara.
En cualquier caso, es una capacidad de resolucién de problemas que poseemos todos los
humanos y requiere una realidad que ya existe. Segun algunos estudios, la creatividad
puede definirse como “un conjunto de habilidades relacionadas con la personalidad
humana que permite la generacion de ideas a partir de informacion previa y a través de
una serie de procesos internos (cognitivos), donde dicha informacion, el ingenio para

resolver problemas y la eficiencia " (Hernandez, 1999, p. 67).



Comunicacion

La comunicacion es un fenémeno muy amplio y complejo. Sin duda, los seres vivos se
"comunican”. Tenemos la certeza de que no somos los Unicos animales que se comunican,
sin embargo, también sabemos que nuestro modo de comunicacion es distinto al de otros
seres Vivos.

Varias definiciones se han propuesto, pero podemos estar de acuerdo, en sintesis, en que
la comunicacion es una relacion intencional entre al menos dos entidades, por medio de un

mensaje. (Clavileno Apostol, 2023 Slide)

Honestidad
La honestidad segin Confucio el gran filésofo chino Confucio afirmaba que la honestidad
es uno de los elementos y valores que mayor importancia tiene para que una persona

pueda estar en equilibrio con las demas y con el entorno que lo rodea.

Innovacién
Es la generacidn, aceptacion e implementacion de nuevas ideas, procesos, productos o

servicios. (Thompson ,1965)

Transparencia

De acuerdo con la OCDE, la transparencia es un concepto relacionado con la posibilidad de que la
informacidn real sobre una empresa, gobierno u organizacion se puede obtener de diferentes
formas entidades afectadas para tomar decisiones informadas de causa y sin asimetria de

informacion.



4.2 Breve resumen del uso de

la herramienta de investigacion del mercado

Tabla 14 Recapitulacion de la herramienta investigacion de mercado

ENCUESTA

ASPECTOS POSITIVOS

ASPECTOS NEGATIVOS

e Gran herramienta de branding, debido a que
las encuestas personalizadas tienen la
oportunidad de desarrollar su cuestionario
para alinearlo con su marca, usando
logotipos y un lenguaje de marca similar
(colores y tipos de letra) dando a la
empresa una ventaja, asi los encuestados
pueden conectar mejor con la marca.

e Falta de confianza en los encuestados,
porque aun existe cierta desconfianza de
aplicar encuestas, porque es posible que los
encuestados no sean sinceros al 100% en
sus respuestas. Esto puede ocurrir por
varias razones, incluyendo el sesgo de
deseabilidad social y el deseo de proteger la
privacidad.

ANALISIS FUERZAS DE PORTER

ASPECTOS POSITIVOS

ASPECTOS NEGATIVOS

« Es una herramienta para conocer a
profundidad el sector de la empresa para asi
anticiparse y prepararse para los cambios que
pueda presentar el ecosistema,
implementando mejoras constantes en la
compaiiia e identificar nuevas oportunidades
de negocio.

« El aspecto negativo principal radica en que
es un analisis meramente externo, en los
mercados en los que se necesita poco dinero y
esfuerzo para entrar en él y competir
eficazmente, los rivales pueden entrar
rdpidamente en el mercado y debilitar nuestra
posicion.

ESTUDIO FINANCIERO

ASPECTOS POSITIVOS

ASPECTOS NEGATIVOS

e El estudio financiero nos “permitid

conocer con certeza que el proyecto es
viable debido a que los resultados que nos
arroja el VAN, la TIR son positivos

e La inversion es alta y en consecuencia
vamos a depender de la capacidad de
gestién del crédito en la banca publica y
privada.

ANALIS

IS FODA

ASPECTOS POSITIVOS

ASPECTOS NEGATIVOS

e Es un andlisis que se enfoca en los factores
mas importantes que pueden afectar el
negocio y asi corregirlos, desarrollando
objetivos del negocio y crear estrategias
para lograrlos, reduciendo amenazas y
abriendo puertas a méas oportunidades.

e Es complicado abordar factores inciertos o
que pueden ser fortalezas y amenazas al
mismo tiempo, por eso es necesario realizar
investigaciones mas complejas al momento
de tomar decisiones

ANALISIS SITUACIONAL

ASPECTOS POSITIVOS

ASPECTOS NEGATIVOS

e Es un estudio del entorno interno y externo
en el que se desenvuelve la empresa,
contando con antecedentes de otras
empresas floricolas para asi tener una
referencia de la situacion actual del
mercado.

e La creacién de la empresa y el anélisis
situacional no es muy preciso debido a que
aun no hay un estudio de la empresa en si.




Fuente: (Velasquez, 2022) Elaborado por: Autor

4.3 Estructura organizacional

llustracion 4 Estructura Organizacional

financiero

Jefe de talento Jefe Jefe de
humano contabilidad produccion

= =

Elaborado por: Autor

Exportaciones

4.4 Objetivo del plan de marketing

Implementar el proyecto mediante el uso de herramientas técnicas en razon de que el resultado de

la investigacion nos viabiliza la posibilidad de contar con un emprendimiento redituable.



Estrategias

En base a la investigacion realizada y los resultados obtenidos, se proponen las siguientes
estrategias:

Tabla 15 Estrategias

VARIABLE ESTRATEGIA
» Generar acuerdos con los proveedores y comercializadores de los

insumos relacionados con la produccion y comercializacion de rosas con
PRECIO la finalidad de lograr que los costos de produccion sean inferiores que
los de la competencia y en consecuencia incrementar el volumen de las

ventas.

» Tomar contacto y asesorarnos con expertos en la produccién de rosas
PRODUCTO con la finalidad de que nuestro producto alcance los mayores estandares

de calidad en el mercado nacional e internacional.

» Generar acuerdos con organizaciones y empresas comercializadoras
PLAZA de rosas a nivel internacional en el mercado asiatico con la finalidad de

que nuestro producto se convierta en el pionero en este mercado.

» Generar un sistema de comunicacion con exportadores a nivel nacional
PROMOCION e internacional con la finalidad de posicionar a nuestra empresa en el

mercado nacional e internacional




Lienzo CANVAS

Lienza CANVAS para la creacion de la empresa “Rosas Jilmar Cayambe”

2. SEGMENTO DE
CLIENTES.

Nuestro mercado objetivo en
el continente asiatico y
europeo en la medida que
estos constituyen y ofrecen
posibilidades reales de aceptar
productos elaborados con los
mayores estandares de calidad
que nos diferencia de los de la
competencia.




4.6 Conclusiones y recomendaciones
Conclusiones

v En concordancia con la informacion levantada para dar validez a este trabajo de
investigacion es preciso afirmar que el sector floricultor del Ecuador esta muy bien
estructurado a nivel de datos estadisticos sectoriales y regionales. Que resultan de

suma utilidad para la toma de decisiones en todos los niveles relacionados al sector.

v' La distancia aproximada de 40 km desde el aeropuerto internacional Mariscal
Antonio José de Sucre hasta el sector que concentra la mayor cantidad de fincas
productoras en el Cantén Cayambe, de la provincia de Pichincha genera un costo
logistico que afecta al rendimiento de las inversiones realizadas en la zona.
Haciendo que estas estructuras pierdan competitividad frente a los demaés

participantes del mercado.

v La metodologia CANVAS posibilita el desarrollo de modelos de negocio con alto
valor creativo y es asi que el desarrollo de un aplicativo mévil apalanca la mejora
de competitividad de las fincas productoras que fueron fruto del estudio. La
iniciativa propuesta implica una inversion de $ 21,575.01 para el desarrollo del
aplicativo. Misma que evaluada a un periodo de cinco afios arroja un Valor Actual
Neto (VAN) de $ 952,451.06 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 8.53%, la
relacién Costo Beneficio (c/f) es igual a 1.52 por lo que, en funcion de la

informacidn recolectada y analizada el proyecto es viable financieramente.



Recomendaciones

» Los implicados en la tomade decisiones del sector floricultor deberan hacer uso de
la basta cantidad de datos estadisticos y analiticos que el sector posee en bases de

datos de acceso publico para mejorar el asertividad de las mismas.

» Mejorar las condiciones y procesos que generar la distorsion de competitividad a
nivel empresarial de los pequefios y medianos productores de flores del Cantdn
Cayambe, Provincia de Pichincha y buscar soluciones y alternativas apalancados
en el uso y desarrollo de herramientas tecnoldgicas para poder generar un mejor

nivel de productividad local, regional y sectorial.

» Implementar la iniciativa propuesta en la medida que los resultados de orden
financiero nos permiten conocer que se trata de un negocio lucrativo para los

inversionistas.
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