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Resumen Ejecutivo
La presente investigacion se titula “Modelo de negocio para la exportacion de
flores a Estados Unidos”, y tiene como objetivo principal evaluar la viabilidad comercial

y financiera de este modelo empresarial.

La propuesta de valor consiste en ofrecer rosas frescas ecuatorianas de la mas alta
calidad. EI mercado meta identificado esta conformado por residentes de Nueva York,

Estados Unidos, con edades a partir de los 15 afios.

El estudio de mercado estima una demanda insatisfecha inicial de 127.721 kg en
el primer afio operativo del proyecto, la cual se prevé ird incrementandose gradualmente
hasta alcanzar los 612.165 kg en el afio 2030. Frente a este escenario, se ha establecido
como meta inicial cubrir 58.752 kg de dicha demanda insatisfecha, con un crecimiento

progresivo que permitira alcanzar los 110.190 kg en el quinto afio de operacion.

El canal de distribucion que se utilizara para hacer llegar la propuesta de valor al
mercado meta sera un canal indirecto corto, ya que involucra a dos intermediarios: el

importador-distribuidor y las tiendas mayoristas y minoristas.

El plan promocional tiene como objetivo informar, persuadir y posicionar el
producto en la mente del consumidor dentro del mercado estadounidense. La estrategia
se centrard en campafas publicitarias a través de redes sociales como Facebook,

Instagram y TikTok, utilizando imagenes atractivas que permitan maximizar el alcance.

El galpon industrial destinado para las operaciones estara ubicado en el sector
Tababela, en la ciudad de Quito, provincia de Pichincha. Este espacio serd arrendado

mediante un contrato a largo plazo.

Dado que se trata de un producto perecedero, el medio de transporte seleccionado
sera el aéreo, por su rapidez. La carga saldra desde el Aeropuerto Internacional Mariscal
Sucre y tendra como destino final el Aeropuerto Internacional John F. Kennedy, utilizando

los servicios ofrecidos por la acrolinea LATAM Airlines.

Asimismo, se han establecido alianzas estratégicas que garantizan un compromiso
de abastecimiento exclusivo de rosas ecuatorianas, asegurando asi una oferta continua

que permita satisfacer la demanda en el mercado objetivo de Estados Unidos.
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Las actividades principales se centrardn en preservar la calidad y frescura del
producto, con el fin de optimizar su durabilidad conforme a las normativas vigentes. Estas
acciones incluyen el fortalecimiento de alianzas con los proveedores para garantizar un
suministro de rosas de la més alta calidad, asi como el cumplimiento de los estdndares de
seguridad y etiquetado, la coordinacion de la logistica internacional y el respeto a las

regulaciones de exportacion.

Ademas, se contempla la incorporacion de personal administrativo y directivo con
el objetivo de consolidar una estructura organizativa solida, que respalde el crecimiento

del negocio y asegure la eficiencia operativa del proyecto.

Se requiere una inversion inicial de $105.454, destinada en un 73,49 % al capital
de trabajo preoperacional y en un 26,51 % a la adquisicion de activos fijos. Esta inversion
se financiard en un 34,77 % con recursos propios y en un 65,23 % mediante un crédito

bancario otorgado por BanEcuador, con una tasa de interés efectiva anual del 12,40 %.

Los ingresos provendran de la venta de rosas, cuyo precio inicial sera de $7,00,
con un incremento gradual hasta alcanzar $7,43 en el afo 2030. Se estima que esta
actividad generara ingresos de $411.262 en el primer afio operacional, incrementandose
a $818.981,48 en el quinto afio operacional. En consecuencia, se proyectan resultados
positivos desde el segundo afio, con utilidades de $23.678, las cuales creceran a

$117.482,05 en el quinto afio.

Los resultados del anélisis financiero evidencian que el proyecto es viable desde
el punto de vista econémico, por lo que se recomienda invertir en €l. La inversion
realizada por el inversionista genera un Valor Actual Neto (VAN) de USD 71.659, una
vez descontada la rentabilidad minima exigida (21,82%) y recuperado el capital aportado
(USD 105.454). Ademés, el proyecto alcanza una Tasa Interna de Retorno Modificada
(TIRM) promedio anual del 38% y permite recuperar la inversion en aproximadamente 4

anos (Payback).



Introduccion

Ecuador goza de reconocimiento internacional como uno de los principales
exportadores de flores, especialmente de rosas, que destacan por su alta calidad, intensos
colores y prolongada durabilidad. De acuerdo con datos de Expoflores y con los
resultados del estudio de mercado realizado (encuesta), se definid6 que la propuesta de
valor inicial de la oferta esté enfocada en rosas. Estados Unidos representa el principal
destino de las rosas ecuatorianas, siendo preferidas en este mercado frente a las de otros
origenes. En este contexto, la ciudad de Nueva York ha sido seleccionada como mercado
objetivo para el presente proyecto, debido a su peso econémico y cultural dentro del

territorio estadounidense.

Este estudio tiene como objetivo principal evaluar la viabilidad comercial y financiera
de exportar rosas rojas ecuatorianas al mercado neoyorquino, analizando si este producto
puede cubrir eficazmente la demanda existente. Para ello, se examinan las oportunidades

y retos que enfrentan los exportadores en un entorno altamente competitivo.

La relevancia de esta investigacion radica en su potencial para fortalecer la oferta
exportable del pais, satisfacer una demanda insatisfecha en Nueva York y contribuir al
crecimiento del sector floricultor ecuatoriano, incrementando su competitividad en los

mercados internacionales.

El desarrollo del estudio se basa en la metodologia de elaboracion de modelos de
negocio conocida como Business Model Canvas (Lienzo del Modelo de Negocio),
propuesta por Alexander Osterwalder. Esta herramienta analiza nueve bloques
fundamentales que describen los componentes clave del mercado y de la empresa. En el
presente trabajo, dicha metodologia ha sido adaptada a la estructura del informe

establecida por la carrera de Comercio Exterior, conforme a lo indicado en su guia oficial.

En el capitulo 1 se presenta la propuesta de valor, asi como la identificacion del
mercado meta al cual estara dirigida dicha propuesta. En el capitulo 2 se establecen el
canal de distribucién que se utilizard para hacer llegar la propuesta de valor al mercado
objetivo, las estrategias de promocidn y publicidad para generar relaciones de largo plazo
con los distribuidores y consumidores finales, asi como las alianzas estratégicas
necesarias para garantizar la sostenibilidad y eficiencia operativa del modelo de negocio.

El capitulo 3 describe las actividades clave, los recursos fundamentales y la estructura de



inversiones y costos requeridos para la puesta en marcha del proyecto. Finalmente, en el
capitulo 4 se define la fuente de ingresos, se proyectan las utilidades esperadas y se evaltia

la factibilidad financiera de la propuesta de negocio.



1 CAPITULO I. Propuesta de Valor y Publico Objetivo.

1.1. Propuesta de valor

1.1.1. [Identificacion y FEntendimiento de Necesidades, Gustos, Preferencias,

Expectativas

En 2023, las flores ecuatorianas se exportaron a mas de 100 paises. Entre los tres
principales destinos (Estados Unidos, UE y Kazajistan) se concentra mas del 80% de

exportaciones de flores del pais. (Expoflores, 2024)

Los compradores buscan flores frescas, con un manejo post-cosecha adecuado que
garantice su longevidad. Esto implica que las flores deben ser seleccionadas
cuidadosamente y enviadas en condiciones Optimas para asegurar que lleguen en
perfectas condiciones. Los consumidores desean una amplia gama de opciones, desde las
clasicas rosas ecuatorianas, que son conocidas por su tamafio y color vibrante, hasta

orquideas y flores exoticas que ofrecen un toque distintivo.

Las précticas sostenibles también influyen en las decisiones de compra, prefieren
adquirir flores que provengan de productores que implementen técnicas agricolas

responsables y que promuevan el comercio justo.

De acuerdo con datos de Expoflores, Estados Unidos constituye el principal
destino de las flores ecuatorianas, representando en 2023 el 34 % del volumen exportado
(53 674 toneladas) por un valor de USD 340 millones, siendo las rosas las mas

demandadas en este mercado frente a las de otros origenes. (Ecuador, 2024)

La preferencia por colores intensos es notable. Las flores ecuatorianas son
famosas por sus tonalidades vibrantes, especialmente en el caso de las rosas rojas,
amarillas, blancas, rosadas, etc. Estas suelen tener colores mas saturados que las de otros

paises

Las preferencias del mercado se centran en la disponibilidad durante todo el afio,
especialmente en fechas especiales como el Dia de San Valentin y el Dia de la Madre,

donde la demanda se dispara.

Por ultimo, las expectativas en el mercado son altas. Los consumidores esperan
que las flores ecuatorianas estén siempre disponibles y que las empresas ofrezcan precios

competitivos, equilibrando calidad y costo.



1.1.2. Caracteristicas y Beneficios que Ofrecerd el Producto

El estudio de las caracteristicas y beneficios del producto se llevara a cabo
siguiendo el modelo sugerido por Kotler, que plantea considerar el producto en tres
niveles distintos que son beneficio basico, real y aumentado. Cada uno de estos niveles

aporta un valor adicional para los clientes, los cuales se describen a continuacion:

Tabla 1 - Niveles, caracteristicas y beneficios del Producto.

Nivel Caracteristicas Beneficios
g Belleza, clegancia y toque decorativo a
Estética A 7
cualquier espacio.
2 Expresion deun | e
Beneficio P I'ransmision de mensajes como amor,
PR sentimiento o ) . L
basico 2 aprecio, amistad, gratitud, admiracion.
emocion
. . Propiedades relajantes para reducir estrés y
Fragancia . : :
ansiedad mejorando ¢l estado de animo
Color Aporta un simbolismo y atractivo visual.
Tallo firme sin  |Deseable para fines decorativos y
espinas comerciales,
Real Percepeion de calidad, uso decorativo y
Tamaio de la flor T“' o
longevidad.
) Pétalos bien formados, simétricos vy sin
Forma de los pétalos 5
manchas son muestra de calidad.
3 ; Variedad de alternativas y disponibilidad
Personalizacion Ry : :
: para las distintas circunstancias
Mejorado
Rosas cultivadas de manera sostenmible v
Sostenibilidad s "
cmpaques ccologicos

1.1.3. Retroalimentacion del Mercado con Base en los Resultados de Investigacion

de Campo

Buscando obtener fuentes de informaciones primarias a través de la realizacion de
una encuesta mediante Forms, la cual fue dirigida a la poblacion objetivo del mercado
que reside en la ciudad de New York — Estados Unidos, se definié un tamafio de muestra
para la aplicacion de la encuesta de 100 encuestas para lo cual se utilizd un nivel de

confianza de 95% y un margen de error del 10%

El margen de error mide la diferencia maxima que se espera tener entre un

resultado obtenido a partir de una muestra y su valor poblacional verdadero. (Kelmansky,
2009)

El nivel de confianza es la probabilidad de que el pardmetro a estimar se

encuentre en el intervalo de confianza.



El muestreo probabilistico es un tipo especial de muestreo que nos permite
generalizar estadisticamente poblaciones mas grandes. Se define como el método de
seleccion en el que cada miembro de una poblacion tiene una probabilidad positiva

conocida de ser elegido. (Solanet, 2020)

Los principales resultados que se obtuvieron de la tabulacion de la encuesta son

los que se presentan a continuacioén

e Seidentifico que del segmento del mercado compra flores frescas el 70% al menos
una vez al afio, el 14% compra Mensualmente, el 12% compra cuaternamente y

el 4% compra semanalmente.

Figura 1 - Frecuencia de compra flores frescas.

Variables |Frecuencia|Porcentaje
Semanalmente 4 4%
Mensualmente 14 14%
Cuaternamente 12 12%
Una vez al afio 70 70%
Total 100 100%

= Semanalmente

= Mensualmente

» Cuaternalmente = Una vez al afio

e En cuanto en la cantidad promedio de flores comprada en cada ocasion pudimos
ver que el 80% compra ramos entre 0-12 flores, el 14% compra entre 13-25, el

4% compra entre 26-40 y el otro 2% compra entre 41-51 rosas.



Figura 2 - Cantidad promedio de flores comprada en cada ocasion.

Variable Frecuencia | Porcentaje
(0-12 rosas 80 80%
13-25 rosas 14 14%
26-40 rosas 4 4%
41-51 rosas 2 2%
Total 100 100%

= 0-12

=13-25 =26-40 =41-50

Para lo que es el fin con el que usualmente se compra flores obtuvimos como
respuesta que el 71% compra flores para Regalos y eventos especiales, el 18%
compra para la decoracion del hogar, el 10% compra para el uso personal y el 1%

compra por otros motivos otros.

Figura 3 - Fin con el que usualmente se compra flores.

Variables Frecuencia | Porcentaje

Uso personal 10 10%
Decoracion del hogar 18 18%
Regalos v eventos 71 71%
Otros 1 1%
Total 100 100%

n Uso personal

= Decoracion de hogar

= Regalos, eventos especiales, etc

= Otros



Respecto al tipo de flores que se prefiere comprar con mas frecuencia tenemos
que mas de la mitad el 73% prefiere comprar rosas, el 9% se inclina més por los
tulipanes, el 9% por los girasoles, el 4% por otros tipos de flores, el 3% por los

claveles y el 2% por las orquideas.

Figura 4 - Tipo de flores que se prefiere comprar con mds frecuencia.

Variable Frecuencia | Porcentaje
Rosas 73 73%
Girasoles 9 9%,
Tulipanes 9 9%,
Claveles 3 3%
Orquideas 2 29,
Otros 4 4%
Total 100 100%

= Rosas = Girasoles » Tulipanes

= Claveles = Orquideas = Otras

En lo que es las caracteristicas de preferencia al comprar flores frescas obtuvimos
como respuesta que el 65% busca frescura, el 12% opta por la variedad de colores,

el 19% se inclina mas por la durabilidad, y el 4% por las fragancias.

Figura 5 - Caracteristicas de preferencia al comprar flores frescas.

Variable Frecuencia Porcentaje
Frescura 65 65%
Durabilidad 19 19%
Variedad de colores 12 12%
Fragancia 4 4%
Total 100 100%




= Durabilidad

s F'rescura

= Variedad de colores s Fragancias

e Enlo que es la preferencia en la forma de comprar las flores tenemos que el 67%
prefiere comprarlas en arreglos florales, el 18% las desea solo botones de flores y

el 15% lo prefiere en otra forma.

Figura 6 - Como se prefiere comprar flores frescas.

Variedad Frecuencia | Porcentaje
Arreglos 67 67%
Solo botones 18 18%
Otro 15 15%
Total 100 100%

= Otras

= Solo botones de rosas

= Arreglos florales

1.1.4. Definicion de la Propuesta de Valor

Con base en lo sefialado por Expoflores y en los resultados del estudio de mercado
realizado (encuesta), se defini6 que la propuesta de valor inicial de la oferta sean rosas

ecuatorianas.

El producto que se busca ofrecer son rosas empacadas minuciosamente en cajas

de 400 unidades, garantizando su frescura y durabilidad al momento de la exportacion.



La propuesta de valor consistird en ofrecer unas rosas frescas en donde los
capullos y tallos sean grandes y gruesos llegando a alcanzar un alto hasta de 40cm, con
colores realmente vibrantes y tinicos, que a comparacion de otras rosas tendran un tiempo
de vida prolongado lo que ayudara al momento de la exportacion y distribucion de estas,
también brindaremos la seguridad de que los botones cuenten con las medidas adecuadas

para la exportacion que son de 4,3 cm y sin que tengan manchas por quimicos.

Ademas, las condiciones de cultivo son las adecuadas desde la siembra,
crecimiento, brote, florecimiento y cosecha para poder tener colores mas vivos y

[lamativos.

1.1.5. Precio del Producto

La fijacion del precio de las rosas frescas ecuatorianas es un proceso que involucra
una combinacion de factores de produccion, demanda del mercado y condiciones
econdmicas. Cada uno de estos elementos debe ser considerado cuidadosamente para
establecer un precio que no solo sea competitivo, sino que también garantice la

sostenibilidad de los productores.

e Una de las condiciones importantes para tener en cuenta a la fijacion de precio en
el valor que pagan actualmente las personas al momento de comprar arreglos entre
10-15 rosas, el 64% paga entre $10 a $20, seguido del 30% paga entre $21 a$35,
el 3% paga entre $36 a $60 y el restante que seria el otro 3% paga mas de $60.

Figura 7 - Rango de precio al que se compran actualmente los arreglos florales entre

10-15 flores.

Variable Frecuencia | Porcentaje
$10-520 64 64%
$21-835 30 30%
$36-S60 3 3%
$60+ 3 3%
Total 100 100%
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= 560+

#$10-520 =$21-$35 = $36-560

En cuanto a la importancia del precio al momento de la decisiéon de compra el
57% dijo que es muy importante, el 27% dijo que es moderadamente, el 3% dijo

que es poco importante y el 13% dijo que no es importante.

Figura 8 - Importancia del precio en su decision de compra de flores frescas

Variable Frecuencia | Porcentaje
Muy importante 57 57%
Moderadamente 27 27%
Es poco importante 3 3%
No es importante 13 13%
Total 100 100%

» Muy importante

» Moderadamente importante
» Poco importante

» No es importante

Un factor muy importante para fijar nuestro precio es el valor que estan dispuestos
a pagar los consumidores por ramos entre 10-15 rosas frescas y nuestro estudio de
mercado arrojo que la gran mayoria que es el 82% estaria dispuesto a pagar entre

$30 a $40, el 13% pagaria entre $41 a$50 y el 5% pagaria entre $51-$60.
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Figura 9 - Rango de precio que estaria dispuesto a pagar por un ramo de flores frescas

ecuatorianas de entre 10y 15 flores.

Variedad Frecuencia | Porcentaje
$30-$40 82 82%
$41-$50 13 13
$51-860 5 5%

Total 100 100%

= $30-540 =$41-$50 = 3$51-560

Ante la investigacion realizada, la encuesta y fuentes secundarias nos pudimos dar
cuenta que las personas si pagaran un poco mas del valor habitual al momento de escoger
entre unas buenas flores que sean grandes, frescas y duraderas, el valor de flores por kilo
en la actualidad esta en $5,60 pero si nos dicen que pagan mas por una mejor calidad

nuestro precio fijado seria de $7,00 en comparacion del precio habitual.

1.2. Publico Objetivo
1.2.1. Seleccion de Mercado Total

La seleccion del mercado total serd realizada mediante una comparacion entre tres
paises donde se exportan las flores frescas ecuatorianas, para los cuales escogimos

Kazajistan, Estados Unidos y Canada.

El proceso para seleccionar uno de los tres paises mencionados se fundamentara
en un analisis comparativo de diversas variables, como el niimero de residentes en cada
pais, el PIB per capita, la conectividad aérea, las relaciones comerciales con Ecuador, la
balanza comercial bilateral, el ranking de facilidad para hacer negocios, la variacioén del
PIB y el idioma. Esto permitira identificar la mejor opcidon para la exportacion del

producto, cuyos resultados se presentan en la tabla 1.
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En la evaluacion de la matriz comparativa, tanto para la selecciéon del mercado
total como para la segmentacion de mercado, el puntaje ponderado se asigna segun la
importancia de cada variable, sin que este valor supere 1. La calificacion minima es 1 y
la maxima es 5, otorgandose en funcion del impacto de cada variable en el proyecto,

eligiendo asi la alternativa que tenga el total ponderado maés alto.

Tabla 2 - Andlisis comparativo para la seleccion de mercado.

PAISES
VARIABLES Kazajistin Estados Unidos Canada
Pond | Calif | Valor | Pond | Calif | Valor | Pond | Calif | Valor

Numero de residentes 0,17 2 0,34 | 0,17 5 0,85 | 0,17 3 0,51
PIB per cipita S 0,17 2 0,34 | 0,17 5 085]017| 3 | 0,51
Conectividad aérea 0,15 3 0,45 | 0,15 5 0,75 | 0,15 4 0,6
Relaciones comerciales 0,15 4 0.6 | 0.15 5 0.75 | 0,15 5 0,75
Balanza comercial bilateral | 0,13 4 0,52 | 0,13 5 0,65 | 0,13 4 0,52
Ranking de factlidad para | 15 [ 5 | 024 |002| 5 | 06 [012] 3 |o036
hacer negocios

Variacion del PIB 0,11 5 0,55 | 0.11 4 044 | 0,11 3 |033
TOTAL 1 3,04 1 4.89 1 3.58

La informacion que se usd para la calificacién en el analisis comparativo de

mercado se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 3 - Informacion para la seleccion de mercado.

PAISES
VARIABLES e Estados : y
Kazajistan : Canada
Unidos
Nu'mero de residentes 19.63 33133 38.93
(millones)
PIB per capita § 13.136.60 81.695.20 53.371.70
Conectividad aérea Si Si Si
Acuerdos de! Acuerdo de | Tratado de
Relaciones comerciales cooperacion| preferencias libre
comercial | arancelarias | comercio
Balanza comercial bilateral | Positiva Positiva Positiva
Ranking de 'tacmdad para 5vo 8vo 2o
hacer negocios
Variacion del PIB 3.5% 1.8% 1.5%

Estados Unidos, situada en América del Norte, tiene una superficie de 9.831.510

Km?, asi pues, es uno de los paises mas grandes del mundo, con una poblacion de
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333.530.000 personas, es uno de los paises mas poblados del mundo 34 habitantes por

Km?.Su capital es Ciudad de Washington y su moneda dolares USA. (Datosmacro, 2024)

1.2.2. Segmentacion de Mercados

En este caso realizamos un andlisis comparativo parecido al anterior, en el cual
evaluamos variables en funcioén de ciudades de Estados Unidos donde se comercializa
nuestro producto, en la siguiente tabla vemos las variables que fueron analizadas y el

resultado de estas:

Tabla 4 - Analisis comparativo para la segmentacion del mercado.

CIUDADES

VARIABLES CHICAGO NEW YORK LOS ANGELES

Pond | Calif | Valor| Pond | Calif | Valor | Pond | Calif | Valor

Numero de residentes

: 0,6 2 1,2 0.6 5 3 0.6 3 1.8
(millones)

Canales de distribucion
(florerias. supermercado )

=
o
(B
)

04 0.2

o
—

0.2 0.6

rJ
=

J
-
=
o
.-

Conectividad aérea 0,2 0.8 0.2 3 0.6

TOTAL | 2 1 4.8 1 3

La informacion necesaria para dar la calificacion en la tabla anterior es la que se

encuentra en la siguiente tabla:

Tabla 5 - Informacion para la segmentacion del mercado.

2 e CIUDADES
VARIABLES
CHICAGO |NEW YORK| LOS ANGELES
N{mezo,ce rendentcs 2,665 8.336 3.822
(millones)
Canales de distribucid
. 5 ”L.\ eSO Adecuado Adecuado Adecuado
(florerias, supermercado)
Conectividad aérea Si Si Si

La ciudad escogida después de este analisis comparativo fue New York, Mas
conocida como la «Gran Manzana «, la ciudad de Nueva York es la metropoli mas
grande del mundo y su éxito llevd a que adoptara al titulo de capital de mundo, donde se
encuentran las sedes de importantes organizaciones mundiales como la de Las Naciones

Unidas. (York, s.f.)
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1.2.3. Cuantificacion del Publico Objetivo

En base al ultimo censo realizado en Estados unidos la estimacion de residentes
en la ciudad de New York para el afio 2020 la poblacién corresponde a 8°804.190
habitantes, de los cuales serd escogido como como publico objetivo las personas que
tengan un rango de edad desde los 15 afios en adelante, como primera division, el rango
de edad establecido es donde mayor consumo de flores frescas, estando organizado de la

siguiente manera:

Tabla 6 - Determinacion del publico objetivo por rango de edad.

Rango de edad | Porcentajes | Residentes
15-24 10% 880.419
25-44 32,90% 2'896.578
45-64 21.20% 1'866.488

64+ 15,90% 17'399.867
TOTAL 7°043.352

Nota: La determinacion del publico objetivo nos da un buen rango de posibles

consumidores (United States Census Bureau, 2023)

1.2.4. Determinacion y Proyeccion de la Oferta
Debido a que Estados unidos no es un potencial productor y exportador de rosas,

posee una gran oferta importada, la que es mucho mayor a sus exportaciones.

A continuacidn, se detalla en la tabla 7 la oferta estimada de rosas para New York

entre el 2010 al 2024
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Tabla 7 - Determinacion de la Oferta para New York.

Ano Oferta total (TM)
2010 147.959
2011 152.983
2012 154.663
2013 156.777
2014 165.524
2015 137.725
2016 147 881
2017 151.774
2018 156.556
2019 198.858
2020 192.519
2021 250.136
2022 259.097
2023 265.803
2024 247.772

Nota: La determinacion de la oferta desde el 2010 al 2024. (Map, 2024)

Una vez recopilados los datos sobre la oferta de rosas en New York hasta el afno
2024, se realiz6 andlisis proyectados que nos arrojan un crecimiento significativo de la

oferta para los siguientes cinco afios.

Esto nos da una vision general de las tendencias que esperabamos en el mercado

de rosas. Los resultados se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 8 — Proyeccion de la Oferta para New York.

Ano Oferta total (Kg)
2025 6.159.226 |
2026 6.371.923

2027 6.584.621

2028 6.797.318

2029 7.010.016

2030 7.222.714

1.2.5. Determinacion y Proyeccion de la Demanda
Para sacar el célculo de la demanda actual, optamos por usar el método de
aproximacion que se basé en el consumo per capita de las personas que habitan en New-

York, Estados Unidos.
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Determinamos la demanda actual con el andlisis del publico objetivo, que

identificamos previamente identificado como personas de 15 afios en adelante. Un punto

importante que consideramos fue el porcentaje de personas encuestadas que dieron una

respuesta favorable a la compra de rosas. Aquel porcentaje lo multiplicamos por el

consumo per capita anual, lo que resulto en la demanda anual estimada, expresada en

Toneladas, como lo mostramos en la siguiente tabla.

Tabla 9 — Determinacion de la demanda actual.

Poblacién o : N0 -
Afio objetivo (15 aiios Poblacion | Consumo per cipita | Demanda estimada
7 J s meta (80%) promedio kg/aio kg/afio
en adelante)
2025 7.309.315 5.847.452 0.94 5.496.605

Para obtener la demanda potencial o futura, empezamos por la proyeccion de la

poblacion objetivo con la tasa de crecimiento poblacional en New York-Estados Unidos,

la cual ha sido un promedio de 50.000 en los ltimos 14 afos. Con la poblacion objetivo

ya proyectada y el consumo per cépita anual que obtuvimos que fue expresado en

kilogramos, procedimos a tener la proyeccion de la demanda para los 5 afios siguientes,

tal cual lo ensefiamos a continuacion en la tabla:

Tabla 10 — Determinacion de la demanda potencial.

Poblacion .. . . .

Ao objetivo (15 aflos Poblacion | Consumo per ch.mn Demanda estimada
meta (80%) promedio kg/afio kg/afio
en adelante)

2026 7.363.701 6.914.515 0.94 6.499.644
2027 7.418.491 6.965.963 1,02 7.105.283
2028 7.473.690 7.017.795 1.02 7.158.150
2029 7.529.298 7.070.011 1.1 7.777.012
2030 7.585.321 7.122.617 1,1 7.834.878

1.2.6. Demanda Insatisfecha y Demanda a ser Atendida

En la demanda insatisfecha podemos que podemos ver en la tabla siguiente es que

en el afo 1 alcanza casi los 127.721 de kilogramos, en la siguiente tabla se refleja la

demanda insatisfecha en los cuatro afios siguientes.
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Tabla 11 - Cuantificacion de la demanda insatisfecha.

Afio Demanda estimada | Oferta estimada |Demanda insatisfecha
(kg/ano) (kg/ano) (kg/ano)

2026 6.499.644 6.371.923 127.721

2027 7.105.283 6.584.621 520.662

2028 7.158.150 6.797.318 360.832

2029 7.777.012 7.010.016 766.996

2030 7.834.878 7.222.714 612.165

Elaborado por: Autores

Para la demanda a ser atenida proyecto un cubrimiento del 58.752 Kg/afio del total

de la demanda insatisfecha.
En la siguiente tabla se muestra las cantidades para los siguientes 5 afios:

Tabla 12 - Cuantificacion de la demanda que atendera el proyecto.

Ao Demanda insatisfecha Demanda a ser
(Kg/ano) atendida (kg/ano)

2026 127.721 58.752

2027 520.662 72.893

2028 360.832 R6.600

2029 766.996 92.040

2030 612.165 110.190

1.2.7. Posicionamiento del Producto en el Mercado Meta
La propuesta de valor del modelo de negocio actual busca que los habitantes de

New York-Estados Unidos opten por nuestro producto

El producto se destaca debido a algunos factores como la manera que han sido
producidos, desde la siembra hasta la cosecha lo cual hace que el producto sea eco
amigable con el medio ambiente, ademas de la durabilidad, vitalidad, fuerza del tallo y el

color intenso de sus pétalos lo que diferencia nuestro producto de los demas.

Con lo que resaltaremos de manera estratégica la marca de” FloraExport”, con el

eslogan “Rosas frescas, al mundo.”; y el logo que serd el que esta a continuacion:
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Figura 10 - Logo de la marca.

R
Frer

El objetivo es atraer a los consumidores ofreciendo una experiencia excepcional,
donde la calidad del producto y su presentacién visual se combinan para dejar una

impresion memorable en su mente.
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2. CAPITULO II. Canales de Distribucion, Relaciones con los Clientes

y Alianzas Claves

2.1. Seleccion de los Canales de Distribucion

2.1.1 Definicion de Canales de Distribucion

Los canales de distribucion estan definidos por las diferentes fases o etapas por
las que un producto pasa, de modo que su propiedad va pasando de unas manos a otras.

Desde el fabricante al consumidor o usuario final. (Galan, 2020)

Un punto importante para que la empresa logre un crecimiento y desarrollo
eficiente es el canal de distribucion que vayamos a escoger, por ello al hacer la eleccion
se considera distintas variables como el segmento del mercado que se vaya a cubrir, el
tipo de producto, costo, control sobre la distribucién, tipo de intermediarios disponible,

recursos, etc.

Con relacion a lo descrito anteriormente el tipo de canal de distribucion que
elegido para el modelo de negocio actual serd indirecto largo, el mismo que presentamos

a continuacion;

Figura 11 - Cadena de distribucion.

Productores Importador Minoristas Consumidor
J * [ Distribuidor ]’[ J.[ final ]

/ X7 SN ey
| ROSELY | | VARIEGATED | | FLORERIASY |
| FLOWERSY : | | SUPER :
| ROSASDEL | ‘—==—==—=-= /| MERCADOS
| EcuaDOR | S -
B

El primer intermediario es el productor el mismo que da todos los servicios al
exportador, el cual se encarga de exportar el producto, enviarlo en aduanas de destino,
almacenarlo, conseguir clientes en el exterior los mismos que se encargaran de y

distribuirlo a minoristas.

Es el minorista el que se encarga de que el producto llegue al consumidor final
que son las florerias y supermercados en la Ciudad de New York-Estados Unidos los

lugares mas recurridos para la adquisicion de estas.
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Figura 12 - Lugar de compra.
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Con el canal de distribucion escogido anteriormente buscamos disminuir los
costos de comercializacion del producto en el mercado de New York, también abarcar el

mercado que se defini6 en gran parte.

2.1.2. Analisis y Cuantificacion de la Barrera Arancelaria

De acuerdo con (Pesca, 2020) a través de Proclama Presidencial emitida por el
Gobierno de los Estados Unidos de América, se confirmo la inclusiéon de las rosas
ecuatorianas en el Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), que ese pais otorga de

manera unilateral a varios paises beneficiarios, entre ellos, Ecuador.

Asi lo anunci6 el presidente de la Republica, Lenin Moreno, mediante su cuenta
de Twitter: “Desde el 1 de noviembre jlas ROSAS ECUATORIANAS ingresaran a
Estados Unidos con CERO ARANCEL!

2.1.3. Margenes de Intermediacion en Cada Eslabon de la Cadena de Comercializacion

En la cadena de distribucion que se aplico intervienen cuatro intermediarios, todos
beneficiandose con un margen de ganancia en cada uno de los eslabones de la cadena de

comercializacion.

Por consiguiente, se desglosara los precios que se gane en cada etapa, desde el

productor hasta el consumidor final.

El productor en Ecuador le cuesta alrededor de $4,20 centavos producir un kilo
de rosa como exportadores, venderemos a un precio FOB de $7,00 centavos por Kg,

abarcando costos hasta que el producto este a bordo del avion.
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En estados Unidos el distribuidor mayorista tendra la opcion de vender el producto

hasta $1,50 generando una ganancia de mas de 100% del precio de compra del producto.

El minorista tienes mas flexibilidad de escoger el precio dependiendo el arreglo
que escoja el consumidor final, el cual puede estar desde $2 hasta $5 por tallo,

dependiendo en qué modelo y arreglo escoja el cliente.

Este método facilita que cada eslabon de la cadena de comercializacion tenga un
beneficio adecuado para todos y da una estructura de precios competitivo para el
consumidor final, también, se busca asegurar la rentabilidad para todos los participantes
de la cadena de distribucioén y de esa manera brindar un producto de alta calidad a un

precio justo para el consumidor final.

2.1.4. Logistica de exportacion

2.1.4.1 Documentos de exportacion

Los documentos necesarios para realizar la exportacion de rosas a Estados Unidos

son los siguientes documentos de apoyo y transporte:

e Factura comercial

e Certificado de Origen

e Documentos de Transporte

e C(Certificado Fitosanitario

e C(Certificado de registro de operador emitido por Agro calidad

e Protocolos establecidos que declare estar libre de plagas

2.1.4.2. Embalaje y etiquetado

Para que el empaquetado de las rosas sea adecuado, estas deben ser empacadas en
cajas las cuales tienen como medida 130cm de largo, 35cm de ancho y 35 cm de alto en
las cuales se puede empacar 16 broches de rosas o 400 rosas ya que por cada broche son
25 tallos de rosas y luego seran tapadas con una tapa de carton corrugado y enzunchadas
(Cubiertas con una lamina fina de plastico transparente) para luego ser trasladadas a
cuartos frios hasta que empiece el proceso logistico. Para el etiquetado deben cumplir

algunos requisitos que son:

e Logotipo de aduana
e La etiqueta debe medir 10cm de largo y 10cm de ancho

¢ El niimero de refrendo sin guiones (17 nimeros)
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e Pais de destino

e Colocar en la parte frontal de la caja (SENAE, s.f.)
e Etiqueta de Agro calidad

e Etiqueta de FINCA

e codigo de barrar debe tener 1cm de alto y como minimo 6 cm de ancho

2.1.4.3. Seleccion del medio de Transporte

El medio de transporte elegido es el aéreo y luego de cotizar con diferentes
aerolineas se determin6 que la alternativa mas conveniente es LATAM Airlines el cual
maneja un costo de entre $2 y $3 por kilogramo, las rosas tienen un menor tiempo de

durabilidad y es necesario que el trayecto sea en el menor tiempo posible.

e FEl Incoterm seleccionado es el FCA que serd el término del cliente con el
negociador en el extranjero, lo que quiere decir que la empresa es responsable de
entregar las cajas en los cuartos frios de la carguera que corresponde y de alli en
adelante es responsabilidad y riesgo del comprador.

e Transporte interno serd realizado por la empresa transportista Urbacargo el cual
se encargard de la movilizacion de la mercancia desde el galpon ubicado en el
Sector de Tababela hasta el aeropuerto Internacional Mariscal Sucre, abarcando
una distancia de 8 kilébmetros, con un costo de $95.

e El aeropuerto de embarque es el Aeropuerto Internacional Mariscal Sucre ubicado
en Quito-Ecuador y el aeropuerto de desembarque es el Aeropuerto Internacional

John F. Kennedy ubicado en New York-Estados Unidos.

2.1.4.4. Proceso de Aduanas en el Pais de Origen

La documentacion requerida por las autoridades para la exportacion de rosas hacia

Estados Unidos son las siguientes:

e Certificado de Origen
e Certificado Fitosanitario
e Certificado de registro de operador emitido por Agro calidad

e Protocolos establecidos que declare estar libre de plagas

Los tramites de exportacion siguen un orden en el proceso desde que se obtiene la
autorizacion del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador hasta que se genera la misma

como las declaraciones aduaneras de exportacion (DAE).
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El proceso para seguir es:

e Obtencion de la firma digital en la entidad certificadora

e Registro en el sistema informatico de Ecuapass

e Generaciodn de la declaracion aduanera de exportacion (DAE)

e (Generaciodn de etiqueta con refrendo para ingreso a zona primaria

e Liquidacion de DA

Figura 13 - Flujo de exportacion.

PRODUCCION DE ROSAS

| I I

| posTcosECHA | TRAMITES OE | | AFERTURA DE DAE | LLEGADA DE DESTING
EXPORTACON |
| EMBALAJE
TRANSPORTE TRANSPORTE HACA
CUARTO FRIO CARGUERA
FORWARDER || conTtrOL DE TEMPERATURA |
ZONA FRIMARIA PALETRADORAS
I CHECK DE CODIGO DE BARRAS
DOCUMENTO DE -~
‘ TRANSPORTE [ GUW AEREA ]

2.1.4.5.Confirmacion de entrega
En cuanto a la llegada de la mercaderia en el pais destino estard esperando el
agente aduanero que haya escogido la distribuidora y en cuanto reciba el producto nos

confirmaria el recibido de la misma.
2.2 Relacion con los clientes

2.2.1. Mix promocional: Publicidad, Medios Interactivos, Redes Sociales, Ferias, etc.

El mix promocional en este caso en especifico, se centrara en lograr llegar a los
clientes de la forma mas acertada para que se les sea mas facil depositar la confianza en
nosotros como exportadores de este producto, utilizando diferentes métodos y
herramientas totalmente actualizadas haciendo uso de la tecnologia para lograr un mayor

alcance y poder reducir mas costos en este aspecto.

Para poder lograr este objetivo basaremos nuestra tactica del mix profesional en

hacerle ver y creer al cliente que nuestro producto es la mejor opcidn, haciendo uso de las
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redes sociales Instagram, Facebook y TikTok escogidas debido al gran alcance que
pueden llegar a tener, pero, sobre todo, a su vez aprovechando la gratuidad en la

publicidad la cual puede ser una buena alternativa para reducir costos.

Anadiendo al mix promocional ya mencionado, se buscara exponer nuestro
producto al mercado meta, en ferias y exposiciones tales como el World Floral expo
celebrada en la ciudad de New York, mercado el cual ha sido escogido. El fin es resaltar
entre el resto creando un stand 1lamativo, en el cual se pueda ofrecer la verdad y calidad

del producto que se ofrecera.

2.2.2. Servicio Pre-venta y Servicio Post-venta

Para esta parte, en la Pre-venta, con los andlisis y datos ya conseguidos y
recopilados del modelo de negocios, buscaremos motivar a los futuros clientes a trabajar
con nosotros creando una pagina web que sea llamativa, que haga la labor de contactar
con nosotros de una manera rapida y eficaz, sencilla y facil de entender, con una interfaz
en la cual pueda navegar para poder visualizar los diferentes tipos de productos que
tenemos a disposicion con sus respectivas caracteristicas, de esta manera conseguimos
una agradable y enganchadora experiencia en el servicio de la pre-venta, algo que sin

duda alguna daré puntos positivos para una posible seleccion.

Por otro lado, en el servicio de la Post-venta, lo que se busca es mantener ese
vinculo mas fuerte para que las relaciones, por ende, se mantengan de la misma manera,
utilizando estrategias como seguimiento de la entrega, garantia de calidad y frescura,
asistencia para un cuidado optimo de las flores y creando un apartado en la pagina entes
mencionada, en la cual se pueda dar un reporte post-compra, servicios que no tienen

ningun tipo de costo y que nos ayuda para motivar a los clientes.
2.3 Alianzas Clave

2.3.1 Alianzas Estratégicas con Proveedores

Los proveedores son la parte mas importante dentro de un modelo de negocios,
partiendo del punto de que sin ellos la comercializacion de la empresa simplemente no
existiria, es por €so que es sumamente necesarios mantener una estrecha alianza y relacion

con nuestros proveedores.

En este caso se ha decidido trabajar con 2 proveedores proveedores con el fin de

salvaguardar el abastecimiento de nuestra empresa, dicho esto los proveedores que
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cumplen con todas las caracteristicas y necesidades son ROSELY FLOWERS Y ROSAS
DEL ECUADOR, para lograr una alianza con estos, hemos decidido emplear la siguiente
estrategia. Establecer un contrato por 5 afios, en el cual se detalle y se estipule que,
nosotros como compradores ofreceremos pagos anticipados con pedidos, a cambio de
obtener un trato prioritario entre sus clientes. Esta estrategia claramente es una en la cual

el beneficio serd mutuo, logrando de esta manera una alianza buena y duradera.

2.3.2 Alianza con distribuidores Mayorista

En esta fase, se establecerd las estrategias que implementaremos con los
distribuidores del producto, para poder lograr que esta alianza sea positiva y beneficiosa
para ambas partes, el distribuidor con el que se ha llegado a un acuerdo es VARIEGATED

ubicada en la ciudad de New York dedicada a la venta y distribucion de flores.

Con este proveedor en cuestion hemos decidido firmar un contrato por 5 afos, en
el cual se llego a varios acuerdos con el fin de encontrar un equilibro de beneficios que
aporte a ambas partes, dicho esto los acuerdos que han sido estipulados en el contrato son

los siguientes.

1. Prioridad en las entregas durante lo que dura el contrato
2. Descuentos en compras si supera los 160.00 botones en temporada alta

3. Descuentos en compras si supera los 16.00 en temporada baja

Para poder mantener esta alianza de una manera positiva y fructifera para ambas
partes, lo pactado en el contrato son clausulas estrictas que no pueden romperse bajo
ningun concepto, como pueden ser puntualidad y seriedad en los tiempos, prioridad y
fidelidad, dado el caso que estos acuerdos sean irrespetados, este contrato quedara nulo,

de este modo logramos mantenernos a la linea sin complicaciones.
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3. CAPITULO IIIL Recursos, Actividades Y Costes.

3.1. Recursos

3.1.1. Abastecimiento de Producto a Exportar

Para poner en movimiento este proyecto se necesitaran dos proveedores de rosas
rojas frescas: Rosely Flowers y Rosas del Ecuador los cuales ambos se encuentran
situados en Cotopaxi con un 50% de abastecimiento de cada proveedor, lo que equivale
a 29.496 Kg de flores por cada uno de los proveedores, ya que seran necesarias 58.992
Kg de flores aproximadamente en el primer afio de operacion y una creciente hasta llegar

alos 110.430 Kg en el afio 2030.

El producto sera entregado en presentaciones de cajas las cuales tienen como
medida 130cm de largo, 35cm de ancho y 35¢m de alto en las que se puede empacar 400
rosas, luego son cubiertas con cartdon corrugado y enzunchadas para después ser

trasladadas a cuartos frios para su conservacion.

A continuacidon, se muestra los requerimientos anuales de rosas durante los
primeros cinco anos de operacion, los costos unitarios de adquisicion de cada rosa, y

también de esa manera el presupuesto anual de la obtencion del producto.

Tabla 13 - Requerimiento de Producto a Exportar.

_ ANOS
T 2026 | 2027 2028 2029 | 2030
&L};\g_s_fx;qs_g;}g_{g(}_lgggj_‘_tgs (Kg) 58.992 73.133 86.840 9_2,330' 110.430
|Costo unitario de rosas fescas (USD/Kg) $4.20 $4.26 $4.33 $4.39 $4.46|
____Costo total de rosas frescas | $247.765,07 $311.795,28| $375.824,59| §405.397,75| $492.459,16|

El valor de exportacion de rosas anual tiene un crecimiento aproximado de un 4%

por afo.

3.1.2. Abastecimiento de Insumos

Uno de los insumos necesarios y de los mas importantes para el traslado y
exportacion de rosas frescas es el carton corrugado y las cajas en las que se va a exportar,
nuestras empresas aliadas para ello serdn dos: Corruempaque Cia. Ltda. Y Cartonera
Pichincha ambas ubicadas en Quito, ambas cumplen con los estdndares internacionales,

asegurando que las rosas lleguen frescas y en perfecto estado.
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En lo que es los sellos que necesita para poder ser exportado vienen impresos en

el cartdbn mismo que nos entregan nuestros proveedores.

En la siguiente tabla mostraremos el costo del embalaje y etiquetado de las rosas

frescas

Tabla 14 - Requerimiento de insumos.

ANOS

. DETALIE 2026 2027 2028 | 2029 2030
Requenimiento de cartones _4060| 5038 5985 6361 7615
| Costo unitario de cartones $1.85 $1.86 S1.87| S1.88 $1,89
| Costo total de cartones $7.511,45]  $9.369,76| SI1 ll9l,$3J S11.958,15| $14.392.43
'Requerimiento de fundas plasticas 58.752 72.893 86.600| 92.040 110.190
{Costo unitano de fundas plasticas $0.,05 0,051 0,052 0,053 0,054
Costo total de fundas plasticas $2.937,58 $3.717,53|  $4.503,18| S$4.878,10| $5.950,24
ichucnmicnlo de etiquetas 4060 5038 5985 | 6361 7615
| Costo unitano de etiquetas $0.041 $0.042 50,043 50,044 $0,045
Costo total de etiquetas $166,47 $211,58 §257,35) $279,87 $342.68
{Requerimiento de pallets 44 54 64/ 68 82
|Costo umitanio de pallets $30.00 $30.30 $30,60/ $30.91 §31.22
Costo total de pallets $1.310,93  S1.64142] S$1.968,56 $2.112,79| $2.553,63
|Requenmiento de malla de embalaje (rol! 9 11 13 14 16
\Costo unitario de malla 140,00 141,40 142,81/ 14424 145,68
Costo total de malla $1.223,53 5153199 S183732] S197194] $2.383,39)
Costo Total Empaque $13.149,957 $16.472,273| $19.757,939/$21.200,851 | $25.622,368

3.1.3. Abastecimiento de Personal Operativo y Logistico

En el transcurso de los primeros cinco afios de operatividad del proyecto, serdn

requeridos dos operarios para la parte operativa directa y un supervisor que sera el

encargado de las areas operativas, logistica y de control de calidad.

Para calcular se tom6 en cuenta la remuneracion anual del personal, la

remuneracion mensual, beneficios sociales y el incremento del 4% de la remuneracion

cada afo.

En la tabla 15 se muestra los requerimientos de personal durante los primeros 5

afios operativos y los costos para la contratacion de este.

Tabla 15 - Requerimiento de personal operativo y logistico.

R : \ ANOS
AEXALEE \ 2026 2027 2028 2029 2030
Personal operativo \ S$51.098| S52.076,88] $53.164.08| $54.22736/ $52.381.48
Costo Total de Personal Operativo $51.098 $52.076,88 | $53.164,08 | $54.227.36  $52.381.48




3.1.4. Abastecimiento de Personal Administrativo y Directico

28

En el proceso de contratacién de personal administrativo y directivo, se han

definido dos categorias. La primera al personal que esta bajo relacion de dependencia con

la empresa, mientras que la segunda corresponde a profesionales subcontratados con la

modalidad de prestacion de servicios.

La tabla 16 muestra el detalle de los costos asociados a los distintos cargos administrativos

y directivos que formaran parte del personal contratado directamente por la compaiia.

Tabla 16 - Requerimiento de administrativo y directivo.

ANOS
SHIRERS w6 | w7 | ams | 29 | 20
Gerente S18.12000| SI8.48240| §18.852.05 $§19.229.09| $§19.613.67
Jefe Operativo v Logistico Sl 3.590.0()? SI3861.80 S$14.139.04) S14421.82 514.710.25!
Jefe Administrativo y Financiero 513.59(),()()1 SI3.861.80| $14.139.04| S$1442182) SI4.7 10.25}
Apovo Administrativo y Financiero SlO.S?lOOl $11.089.44| SI1.311.23| $11.53745 SI l.?68.20j
Personal de Limpieza §831640)  $8686,73) $8.860.46| $9.03767| $9.218.43|
| Costo Total de Personal Administrativo | $64.688,40 ‘ $65.982,17 | $67.301,82 | $68.647,85 | §70.020,80 1
Tabla 17 - Requerimiento de personal subcontratado.
. . ANOS
EIARLE 2026 2027 W8 | 2029 2030
iBroker Comercio Exterior $9.060,00f  $9.24120] $9426.02| S$9.614.54| S9.806.84
|Contador Externo §425820  $434336] 5443023 S451884] 5460921
l Costo Total de Personal Subcontratado | $13.318,20) S13.584,56 $13.856,25 S§14.13338 $14.416,03

3.1.5. Abastecimiento de mdaquinas, equipos, tecnologia
Para poder realizar las actividades se necesita invertir en equipo, se necesitara un

cuarto frio.

Basculas electronicas y una mesa de trabajo para que los operadores puedan tener

espacio y de esa manera realizar con mas agilidad y eficiencia su trabajo.

A continuacion, se presenta en la siguiente tabla la inversion que se requiere para

la compra de los equipos.
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Tabla 18 - Requerimiento de mdquinas, equipos y tecnologia.

| Maquinarias, equipos y tecnologia
l Descripcion T(’:lnlidades | Costo Unitario \ Costo Total

| Contenedor refrigerado | 1 §13.500.00| $13.500.00
zllerramxemas varias ‘ 2(): SIO,()()!. SZ()D_O(]:
Mesa | 2 S115| 5230
' TOTAL \ 23 $13.625,00]  §13.930,00

3.2. Actividades

3.2.1. Actividades clave

Entre las actividades clave fundamentales para la implementacion de la propuesta

de negocio se destacan las siguientes:

e Garantizar el suministro constante de rosas frescas y de alta calidad, mediante
alianzas estratégicas y estables con los proveedores.

e Establecer y preservar una relacion colaborativa y duradera con el distribuidor.

e Asegurar una distribucion eficiente, agil y puntual.

e Cumplir con los requisitos normativos tanto locales como internacionales
relacionados con la seguridad, almacenamiento y etiquetado de los productos.

e Organizar y coordinar el transporte internacional, asegurando entregas seguras y
a tiempo.

e Acatar todas las disposiciones legales en materia de exportacion para evitar
contratiempos logisticos o legales.

e Administrar de forma eficiente los recursos financieros del negocio, manteniendo
un flujo de caja saludable que permita la sostenibilidad operativa.

e Implementar sistemas de control de calidad para garantizar que las rosas cumplan
con los estandares exigidos por los mercados internacionales.

e Desarrollar estrategias de marketing y posicionamiento de marca que permitan

incrementar la visibilidad y competitividad en el mercado exterior.

3.2.2. Organigrama

Los elementos mas importantes que se deben reflejar a la hora de crear el
organigrama de una empresa son los siguientes: la cadena de mando, los departamentos,

tareas y responsabilidades, &mbito de control y toma de decisiones. (Velilla, 2024)
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Para poder realizar los procesos administrativos y operativos, se pondra una

empresa con un sistema organizativo, tal cual se detalla en la ilustracion 14.

Figura 14 - Organigrama.

[ Gerente J

Broker Comercio I

| Exterior |

Jefe Admunistrativo Yefe Operativo y
Financiero Logistico
Asistente Administrtivo ] _{ Control de calidad ]
Contador Externo | .—{ Emipacadores ]
| U —
‘ Despacho ]
| Personal de lmpieza ]

3.2.3. Determinacion General de Funciones

Es necesario asociar tareas y responsabilidades a cada grupo de empleados o
departamento. Asi, podran detectarse responsabilidades que se solapan o la sobrecarga de

tareas. (Velilla, 2024)

Por consiguiente, se detallard las funciones generales que debe cumplir cada

puesto para que la empresa llegue a un manejo y funcionamiento de éxito y prosperidad.

e Gerente
Representante legal de la empresa, es el encargado de realizar las negociaciones
con los clientes en conjunto con el Broker de comercio exterior, controla las
finanzas para asegurar la rentabilidad.

e Broker comercio exterior
Gestiona las negociaciones con compradores internacionales, coordina los envios
hacia Estados Unidos y resuelve inconvenientes aduaneros que se puedan
presentar.

e Jefe Administrativo y Financiero
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Se encarga de supervisar los costos de compra y exportacion, hace seguimiento a
los ingresos y egresos, analiza estados financieros, pago de empleados,
proveedores entre otras obligaciones.

e Asistente administrativo
Clasifica y procesa documentos y transacciones como las facturas, solicitudes de
clientes, pagos y maneja el correo electronico.

e Contador Externo
Es el encargado de presentar declaraciones tributarias, asesora aspectos contables
y fiscales, y ayuda con registros financieros y balances.

e Jefe Operativo y Logistico
Su funciodn es coordinar las actividades diarias y gestionar de manera eficiente que
los operadores cumplan a cabalidad con lo que tienen que realizar.

e Control de Calidad
Verifica que las rosas cumplan con los estdndares requeridos, reporta dafos e
incumplimiento al proveedor y registra el ingreso del producto asi mismo como
la salida.

e Empacadores
Empacan el producto, colocan las etiquetas y logotipos de la empresa y apoyan en
la palatizacion.

e Despacho
Coordinan con las agencias de carga y transporte interno, controlan el inventario
a exportar y verifican el cumplimiento de fechas y documentacion.

e Personal de Limpieza
Es el encargado de la limpieza de las oficinas administrativas lo que incluye el

equipo mobiliario y movimiento de documentos internos.
3.3. Costes

3.3.1. Plan de Inversiones

Un plan de inversion es una estrategia detallada disefiada para que un inversor se
guie en la asignacion de sus recursos financieros con el fin de lograr objetivos especificos

a largo plazo. (Navarro, 2024)

El valor total de la inversion necesitada para este modelo de negocio da un total

de $105.639 en el cual el 27% es de las inversiones fijas; un 8% a las diferidas y un 65%
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es de las inversiones en capital de trabajo pre operacional que es estimado para 1 mes que

seria 1 ciclo operativo del negocio, el cual se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 19 - Plan de inversion.

DETALLE VALOR
(USD) %

A. ACTIVOS F1JOS

(+) Maquinaria y equipo $  15.361.50 15%

(1) Equipo de oficina $ 3.612.00 3%

(+) Mobiliario $  5.766.60 5%

(1) Equipos de computacion $ 3.210,90 3%

(=) Total activos fijos S 27.951,00 27%
B. ACTIVOS DIFERIDOS E INTANGIBLES

(1) Costos y estudios del proyecto $ 2.362,50 2%

(+) Gastos de constitucion $ 2.866.50 3%

(1) Otros activos diferidos $ 3.255,00 3%

(1) Activos intangibles $ 235.20 0%

(=) Total activos diferidos e intangibles S 8.719,20 8%
C. CAPITAL DE TRABAJO (NOF)

(+) Capital de trabajo properacional (2 meses) §  68.783.88 65%

(=) Total capital de trabajo preoperacional S 68.783,88 65%
D. TOTAL INVERSIONES (A+B+C) § 105.454,08 100%

3.3.2. Fuente y Plan de Financiamiento
El plan financiero es la clave para que un negocio sea viable, se mantenga

vigente y puedas planear nuevas estrategias de forma inteligente. (Obando, 2023)

La inversion va a ser financiada por un 34,77% de capital propio y un 65,23% de
un crédito bancario, en la tabla a continuacion son detallados los montos que se

desembolsarian en cada parte.

Tabla 20 - Plan de financiamiento.

DETALLE USD %
(+) Deuda bancaria 68.784 65.23%
(+) Capital propio 36.670 34,77%
(=) Total financiamiento 105.454 100,00%

Con el valor de capital propio se financiara los activos fijos y activos intangibles

un porcentaje del 34,77%.

Por otra parte, mediante el crédito bancario se cubrirad los costos de trabajo pre

operacional con un porcentaje de 65,23%, tal como lo muestra la siguiente tabla:



Tabla 21 - Estrategia de financiamiento.
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CAPITAL Moy S a3
DETALLE DEUDA PROPIO TOTAL FINANCIAMIENTO
USD USD usp | %
A. ACTIVOS FLJIOS ‘
() Maquinana y equipo § 1536150 |S§ 15361.50 14.57%
(+) Equipo de oficina S 3612008 3.612.00 3.43%
{+) Mobiliario S 5.766.60 | § 5.766.60 5.47%
(%) Equipos de computacion S 3:210901S 321090 3.04%
(=) Total activos fijos S S 27.951.00 | S 27.951.00 T 26.51%
B. ACTIVOS DIFERIDOS E INTANGIBLES - =
(+) Costos y estudios del proyecto S 2.362.50 | § 2.362.50 2.24%
(+) Gastos de constitucion S 2.866.50 | § 2.866.50 2.72%
(#+) Otros activos difenidos S 32550018 3.255.00 3.09%
(+) Activos mtangibles S 23520 1S 235.20 | 0.22%
(=) Total activos diferidos e intangibles S S 8.719.20 | § 8.719.20 T 8.27%
C. CAPITAL TRABAJO PREOPERACIONAL = — N =
(+) Capital de trabajo properacional (2 meses) § 68.783.88 § 68.783.88 65.23%
(=) Total capital de trabajo preoperacional S 68.783.88 | § - S 68.783.88 65,.23%
D. TOTAL FINANCIAMIENTO (A+B+C) USD|S  68.78388 |§  36.670,20 | S 105.454,08 100,00%
L) 65,23% 34.77% 100,00%

Para lo que es la deuda bancaria la empresa optara a un crédito para una PYME

destinado para un capital de trabajo que otorga BanEcuador, que ofrece una tasa de interés

efectivo del 12,40% anual, con pagos mensuales y una cuota fija de $2.297,77 como se

muestra en detalle en las tablas 21,22 y anexo B.

Tabla 22 - Servicio de deuda.

DETALLE VALOR UNIDAD
Deuda $ 68.783.88 USD
Interés 1,03% Anual
Plazo 36 Meses
Cuota $ 2.297.77 USD/Afio

Tabla 23 - Amortizacion de la deuda (Pagos anuales).

DETALLE 2026 2027 2028
1 2 3
Saldo inicial $ 68.783.88 | $48.610.31 | $ 25.807.22
Cuota $ 27.573.27 | $27.573.27 | $27.573.27
Interés $ 740870 | $§ 4.761.18 | $ 1.766.05
Amortizacion $ 20.164.57 | $22.812.09 | $25.807.22
Saldo final $ 48.619.31 | $25.807.22 | % -

3.3.3. Proyecto de Costos y Gastos de Produccion

Los costos de produccion son todo lo que inviertes para elaborar tus productos o

servicios, es decir, son los costos referidos a las actividades que si o si necesitas hacer para
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fabricarlos. Eso implica desde las materias primas hasta el mantenimiento de los equipos y

la mano de obra. También se les conoce como costos de operacion. (Becchetti, 2024)

En la tabla a continuacion se desglosan los costos y gastos de operacion

necesitados para poner en funcion de los primeros cinco afios del modelo de negocio.

Tabla 24 - Proyeccion de costos y gastos de operacion.

DETALLE 2026 2027 2028 2029 20.30
1 2 3 4 5
(=) Abastecimiento flores § 24776507 |8  311.79528 1§ 37582459|S  405397.75|S 49245016
(=) Abastecmiento de msamos § 12082148 150975918 18.1236718$ 19.461.52 | § 23.538.69
(~) Abastecmiento de personal operative §  SL09800 |8 5207688 13  53.16408 (% 3422736 |8 52.381.48
{=) Otros costos operativos $ 61106008 622506715 6341708/% 64.603.61 | S 63.816.69
(=) Costos de operacionales S IS 4122042 § 51052942 (S §43.692.24 | S 634.196.03
(=) Gastos operacionales {admin. + ventas) $ 40692088 42371121 43174398 4399306 | § 474
(=) Gastos fmancieros $ 740870 | § 476118 | § 1.766.03
(=) Gastos operacionales $ 4810078 | § 4713230 § 484043 (S 43.993,06 | S 44.827.44
(=) Total costos v gastos $ 42011199 |S 48835272 § 35546986 | S 587.685,30 | § 679.023.46
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4. CAPITULO IV. Modelo de ingresos y Utilidades

4.1. Ingresos

Un ingreso es todo aquello que una persona o empresa recibe a cambio de ofrecer
un producto, un servicio o incluso por recibir ayudas o subvenciones. Normalmente se
expresa en dinero, pero lo mas importante es que refleja un beneficio o ganancia obtenida.

(Lopez, 2025)

Los ingresos que obtendra la empresa seran los que son generados por la venta de
rosas frescas ecuatorianas en el mercado de New York — Estados Unidos. Se fij6 un precio
unitario de venta por kilogramo de $7,00 para el primer afio con un crecimiento anual del

1,51%.

Tabla 25 - Proyeccion de ingresos.

- . 2026 2027 2028 2029 2030
DETALLE 1 2 3 ) 5
(+)Venta de flores (kg) 58.752 72.893 86.600 92.040 110.190
(+) Precio (USD, kg) $7.00 $7.11 $7.21 $7.32 $7.43
(=) Ingresos | $411.262|  $517.953|  $624.643)  $673.906|  $818.981
4.2. Utilidades

Las utilidades que se prevén en el segundo afo operacional sera de $23.678,34;
por cuanto para el Gltimo afio de operacion se proyecta una utilidad de $117.482,05. en la

26 tabla se detallan los resultados.

Tabla 26 - Estado de resultados.

[ Detalle | 0 | 1 | 3 | 4 s |

lixgresos S 411.261.79 | § 517.953.43 | $ 624.643.20 | § 673.905,66 | § RIS 981.48 |
() |Costos operacionales § 37201121 | $441.22042 | § 51052942 | § 543.692.24 | §634.196,03 |
(=) |Utilidad Bruta § 3925058 |S 7673301 | S 114.113,78 | § 130.213,42 | § 184.785.45
(-) |Gastos admunistrativos y de veatas S 40.69208 (S 42370128 43.17439|S 4399306 S 4482744
(-) |Depreciaciéa activos fijos S 35M31(S 3544318 35431)S 247401S 247401
(-) |Amorizacion activos difendos S LT4384(S 17438418 174384 (S 143845 174384
(=) |Utilidad operacional § 318534 |S 3261805 S 69.19555 S 8447652 S 138.214,17 |
() |Gastos fnancieros ‘ S T40870|S 476118|S 176605 \
(=) |Utilidad antes participacion trabajadores | S 10.594,04 | S 2785687 S 67.429.51 S 84.476,52 S 138.214,17
(-) [Part, trabajadores (15%) S - |§ 4178538 1011443 |5 1267148 (S 2073013
(=) |Utilidad antes de impuestos S 1059404 |§ 2367834 S ST3I508|S TL80S.04 | S 11748205
(-) [Impuesto a la renta (25%) S - |S A17853|S 1011443 (S 1267148 (S 2073213
(=) |Utilidad neta S 1059404 |S 2367834 S ST.31508 | S 71.805,04 | S117.482,05
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4.3. Evaluacion financiera

En esta parte serd evaluada la viabilidad financiera de la propuesta de negocio.
Para eso, sera necesario estructurar el flujo de fondos, obtener la tasa de descuento y

calcular los indicadores de rentabilidad que son el VAN, TIR y PAYACK.

4.3.1. Flujo de fondos

Mediante el flujo de fondos se evaluara la rentabilidad financiera del proyecto.

Tabla 27 - Flujo de fondos.

U 3 F

Detalle 0 1 2 3 - | 5

(+) [Valor contable
(+) |Ganancia neta por liquidacidn de activos

(=) |Utilidad neta S -10.594,04 | S 23.678.34 | S 5731508 |S 7TLBOS04 S 11748205
(+) [Depreciacién activos fijos S 3SM3L|S 384431 (S IS (S 247401 (S 24740
() |Amortzacion activos diferidos ) S 17438415 174384|S 173845 1743845 174384
(<) |Inversion Activos fijos $ -27.951,00 \
(-) [Inversion activos diferidos § -8.719.20 \
() [Inversid capital rabajo preoperacional | $ -68.783.88 | 2 . - L
(+) [Recuperacion capital de trabajo ‘
(+) |Préstamo recibido $ 68.783.88 ‘

|

[

(=) |Devolucion capital § 2016457 | § -22.812.09 § -25.807.22

(=) |Flujo de caja del inversionista S -36.670,20 | S -25.470,46 | S 615440 | S 36.796.01 | S 76.022,89 S 121.699.90
(=) |Flujo descontado S -36.670,20 | S -20,909,11 |S 414747 |S 2035623 |S 3452549 |§ 4537165
) [Flujo de descontado y acumulado 1S 36.670.20|5 -57.57931|S -S3431,84)§ 3307561 (S 14988|S 46.821,50

4.3.2. Tasa de descuento

La tasa de descuento es el coste que se aplica para traer al presente una cantidad
de dinero que se recibird en el futuro. En otras palabras, es el precio de esperar. (Pareja,

2014)

La tasa de descuento que sera utilizada para actualizar los flujos de fondo previsto
sera el costo de los recursos propios, el que se ha obtenido a través del modelo CAPM
(Modelo de Valoracion de Activos de Capital), el que se considera para la tasa de
descuento de tres componentes: la tasa libre de riesgo, riesgo de mercado y la prima de
riesgo pais; el que nos da una tasa de descuento de 21,82% que lo detalla en la siguiente

tabla:
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Tabla 28 - Tasa de descuento.

ESTRUCTURA FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Codeuda(D) 06523
% capitales propios (E) 0,3477
Relacion Deuda /Equity (D/E) 1.88
Carga tributaria (1) 0.3625
RIESGO DE MERCADO
Prima de riesgo mercado USA (MP) 0.070
Beta USA no apalancado () 0.70
Beta USA Re apalancado (fR) 1,2833
TASA LIBRE DE RIESGO
Rendimiento T-Bonds USA 30a (Rf) [ 0.0486
RIESGO PAIS
Riesgo soberano ECUADOR (EMBD) ____ [ 0.0797
| COSTO CAPITALES PROPIOS (Ke)
\Tasa libre de riesgo (Rf) 0.0486
\Prima riesgo mercado (bR*MP) 0,0898
\Prima riesgo pais (EMBI) , 0.0797
Tasa de descuento 0,2182
21.82%

4.3.3. Indicadores Financieros (VAN, TIR; PAY BACK)

Los indicadores financieros son métricas y factores de importancia para las
empresas que demuestran los resultados del negocio dentro de un periodo en particular

(Candian, 2025).

La evaluacion financiera del flujo de fondos determiné los resultados que se

muestran en la tabla 29.

Tabla 29 - Indicadores financieros.

Detalle Valor
Tasa descuento 21.82%
VAN $71.659
TIRM 38%
PAY BACK 3.96

Como se detalla en la tabla anterior que precede al presente modelo de negocio,

desde un punto de vista financiero es factible puesto que arroja:

e Valor Actual Neto (VAN): El proyecto presenta un VAN de USD 71.659, lo que
indica que la propuesta de negocio cubre satisfactoriamente el costo de capital del
21,82% y el aporte de capital del inversionista, generando una ganancia adicional
al final del periodo evaluado. Este resultado respalda la viabilidad financiera del

proyecto.
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Tasa Interna de Retorno (TIR): La TIRM estimada es del 38 %, superior a la
tasa de descuento aplicada, lo que demuestra la rentabilidad del modelo de
negocio. Cabe destacar que este valor elevado se debe principalmente a la menor
inversion en activos fijos, dado que el proyecto se enfoca en el empacado del

producto y no en su fabricacion, como se detalld en los capitulos anteriores.

Periodo de Recuperacion (Payback): Segin este indicador, la inversion
aportada por el inversionista se recupera en un plazo de tres afios y once meses,

lo que refuerza aun mas la factibilidad financiera de la propuesta.
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CONCLUSIONES
Con base en la investigacion realizada sobre la exportacion de flores hacia el
mercado de Nueva York, Estados Unidos, se concluye con certeza que el proyecto es
completamente rentable. A lo largo del desarrollo del presente estudio se han aplicado
diversas técnicas que permitieron demostrar la solidez de la propuesta de valor, la cual
resulta altamente atractiva para consumidores que aprecian los detalles y valoran el uso

de flores de alta calidad.

Los resultados obtenidos a través de las encuestas aplicadas indican que Nueva
York representa un mercado ideal, ya que gran parte de su poblacion utiliza flores de
manera frecuente. El publico objetivo identificado abarca personas desde los 15 afios en
adelante. En funcién de ello, se ha optado por un canal de distribucidn indirecto corto,
priorizando la preservacion de la calidad del producto y el cumplimiento estricto de las
normativas establecidas. Esta estrategia permite ademas fortalecer relaciones sélidas con

los proveedores.

El analisis financiero realizado respalda la viabilidad del proyecto. Se obtuvo un
Valor Actual Neto (VAN) de $71.659 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 38 %, con
un periodo estimado de recuperacion de la inversion de tres afos y once meses. Estos

indicadores reflejan una rentabilidad favorable y un riesgo controlado.

Ademas, la sostenibilidad del proyecto se sustenta en una estructura organizativa
solida, en alianzas estratégicas bien gestionadas y en una cuidadosa seleccion de

productos que cumplen con los mas altos estdndares exigidos por el mercado.

No obstante, se identifican aspectos que requieren mejora, como la optimizacion
de recursos en la fase operativa del proyecto, el monitoreo constante de las variaciones
en los costos de insumos, y la reduccion de la dependencia de proveedores clave, lo cual

permitira fortalecer aun mas la resiliencia del modelo.

En definitiva, el modelo de negocio propuesto cumple con todos los requisitos
necesarios para establecerse de forma solida, sostenible y exitosa en el mercado de Nueva
York, Estados Unidos. Se trata de un proyecto rentable, viable y con un alto potencial de

crecimiento a largo plazo.



40

RECOMENDACIONES

Se propone establecer un sistema integral que permita llevar un control efectivo
del desempeio del proyecto, con el fin de identificar a tiempo las areas que requieran
ajustes y aplicar las mejoras necesarias. Este sistema debe incluir indicadores de gestion

que faciliten el monitoreo constante del avance y cumplimiento de los objetivos trazados.

Paralelamente, es fundamental mantener un estricto control sobre la satisfaccion
del cliente, especialmente en lo relacionado con la calidad del producto. Esto permitira
contar con una retroalimentacion precisa sobre un aspecto clave que caracteriza el

proyecto.

Asimismo, se recomienda explorar alternativas dentro del mismo mercado,
diversificar la linea de productos e innovar tanto en el servicio como en la oferta
comercial. Estas estrategias contribuiran a que la empresa no dependa exclusivamente del
producto inicialmente previsto para la exportacion, y permitiran mitigar los riesgos
asociados a la volatilidad del mercado y a las fluctuaciones en la demanda de los

consumidores.

También resulta esencial respetar, mantener y fortalecer el modelo organizacional,
ya que su correcto funcionamiento —junto con una revision periddica— permitird
optimizar al maximo los recursos disponibles, prevenir cuellos de botella y mejorar la

eficiencia operativa.

Como medida preventiva, se plantea un plan de contingencia integral orientado a
reducir los impactos negativos ante un eventual fracaso del proyecto. Una de las
estrategias clave consiste en implementar un proceso estructurado de liquidacion de
activos, que incluya tanto el inventario como los equipos utilizados, con el objetivo de

recuperar parcialmente el capital invertido.

Ademas, se propone aplicar medidas de control de gastos y una reestructuracion
operativa que contribuya a mejorar el rendimiento y reducir las pérdidas econdmicas. Esto
podria incluir la desvinculacién de personal contratado temporalmente, la revision de
acuerdos contractuales vigentes y una reorientacion del presupuesto con base en criterios
de eficiencia. Estas acciones tienen como finalidad preservar la solidez financiera y
operativa de la organizacion, asegurando una respuesta oportuna y eficaz frente a

escenarios adversos.
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ANEXOS

Anexo A. Encuesta.

Flores frescas

Esta encuesta se realiza para recopilar informacion sobre la demanda de flores frescas
en Nueva York.

arianna.pazm1997@gmail.com Cambiar de cuenta ()

£2 No compartido

¢Con qué frecuencia compras flores frescas?

(O semanalmente
O Mensual
(O Trimestral

(O Al menos una vez al afio

¢Cual es la cantidad promedio de flores que compras cada vez?

O 0-12 flores
O 13-25flores
(O 26-40flores
(O 41-50 fores

(O mas de 50 flores



¢Cudl es el propdsito habitual por el cual compras flores?

O Uso personal
(O Decoracion del hogar

(O Regalos, eventos especiales, etc.

(O otros

¢Qué tipo de flores prefieres comprar con mas frecuencia?

Rosas
Girasoles
Tulipanes
Claveles
Orquideas

Otro

© 0000 0O
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¢Qué caracteristicas prefieres al comprar flores frescas?

Frescura
Durabilidad
Variedad de colores

Fragancias

O OOO0O

Otro

Cuando compras flores frescas, ;como prefieres comprarlas?

O En arreglos florales

(O solo capullos de flores

O otro

¢Cual es el rango de precios para arreglos florales con 10-15 flores?

O $10-520
O $21-835
O $36-$60

QO soo+

¢Qué importancia tiene el precio en tu decision de comprar flores frescas?

(O Muy importante
(O Moderadamente importante
(O Un poco importante

(O No es importante



¢Qué rango de precio estaria dispuesto a pagar por un ramo de flores frescas
ecuatorianas con 10-15 flores?

O $30-840
O s$41-850
O $51-860

QO ss0+

¢Donde sueles comprar flores frescas?

Florista
Tienda de regalos
Supermercado

Redes sociales/sitios web

Q0 Q000 0

mercados callejeros
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¢Que dificultades encuentras al comprar flores frescas?

(O precios altos
(O Disponibilidad limitada
O Falta de variedad

(O calidad inconsistente

O oto

¢Coémo te enteras habitualmente de ofertas o promociones de flores frescas?

O Palabra de boca
O En redes sociales/sitios web
(O Volantes

(O Anuncios en la tienda

Anexo B. Financiamiento.

© BanEcuador

Detalle Simulacion de Crédito
Tipo PYME
Destino Capital de Trabajo Tasa Nominal(%) 11.75
Sector Econémico NA Tasa Efectiva(%) 12.40
Facilidad Pequefia y Mediana Empresa  Monto{USD) 70,000.00
Tipo Amortizacion Cuota Fija Plazo(Arios) 3
Forma de Pago Mensua! Fecha Simulacién 2025-06-19

Recuerda: Esta informacion es una simulacion de crédito que permite familianzarse con nuestro sistema.
No tiene validez como decumento legal o como solicitud de crédifo.
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