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LAS FERIAS INTERNACIONALES Y SU IMPACTO
EN LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
FLORES DE LA PROVINCIA DEL AZUAY

Resumen

El presente trabajo de titulacion analizard el impacto de las ferias internacionales en
empresas exportadores de flores de la provincia del Azuay. Tomando en consideracion si estos
medios de comercio internacional ofrecen acceso a huevos mercados, generacién de contactos e
influencia en el posicionamiento de la marca. Por medio de una metodologia cualitativa basada
en analisis de documentos y entrevistas, se identificaran desafios y oportunidades que enfrentan
las empresas exportadoras de flores al hacer uso de estas herramientas internacionales. Por lo que
se explicara la importancia de una planificacion estratégica y el seguimiento post feria que las
empresas deberdn seguir para maximizar sus beneficios. También buscamos conocer la
importancia de gremios o0 asociaciones, y si realmente estos ayudan a las empresas exportadoras
de flores. Teniendo en cuenta que la produccién de la provincia a comparacion de la produccion
nacional es considerada baja, se buscard conocer como estos eventos contribuyen en la
competitividad del sector floricola de la provincia del Azuay, puesto que esta muestra una fuerte
participacion en el mercado internacional.
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LAS FERIAS INTERNACIONALES Y SU IMPACTO
EN LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
FLORES DE LA PROVINCIA DEL AZUAY

Abstract

This thesis analyzes the impact of international trade fairs on flower exporting
companies in the province of Azuay. It considers whether these international trade
platforms provide access to new markets, foster business contacts, and influence brand
positioning. Through a qualitative methodology based on document analysis and
interviews, the study identifies the challenges and opportunities that flower-exporting
companies face when utilizing these international tools. It highlights the importance of
strategic planning and post-fair follow-up to maximize business benefits. The research
also explores the role of associations and industry groups, and whether they genuinely
support flower-exporting companies. Considering that Azuay’s flower production is
relatively low compared to the national level, the study seeks to understand how these
events contribute to the competitiveness of the province’s floriculture sector, which
demonstrates strong participation in the international market.

Key words

International trade fairs, Floriculture sector, Exporting companies, Strategic alliances



LAS FERIAS INTERNACIONALES Y SU IMPACTO
EN LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
FLORES DE LA PROVINCIA DEL AZUAY

1. Introduccidn

Esta investigacion estad motivada con el fin de dar a conocer si realmente las ferias internacionales
ayudan a mejorar de alguna manera a las empresas, especialmente esta direccionada a las empresas
exportadoras de flores de la provincia del Azuay. Lo que se busca es abordar temas que puedan llegar a ser
del interés de las empresas exportadoras de flores y facilitar esta informacion de estas nuevas formas de
comercio, para que dichas empresas puedan conocer realmente cual es la realidad de participar en estas
ferias, si la participacidn en estas ferias es un proceso facil, dificil o depende de la capacidad de la empresa.

Se buscara el impacto de estas ferias internacionales en las empresas e identificar las estrategias que
resulten efectivas para el mejoramiento de estas, ademas analizar si estas ferias llegan a actuar como
espacios para la presentacién de tecnologias e innovaciones, y si es que de esta manera realmente existe un
desarrollo por parte de las empresas que fortalezcan su competitividad en el mercado global.

Aungue existe una extensa informacion sobre las diferentes ferias internacionales, existe pocos
documentos e informacion respecto a la realidad, que pasos tendrian que realizar para exceder o iniciar un
proceso de participacion, en el caso de las flores si es necesario formar parte de una asociacion, si esta
asociacion facilita el trabajo y trae beneficios para las empresas, o si hay como y es mas conveniente entrar
en la participacion de una feria de manera individual.

1.1 Objetivos
1.1.1 Objetivo general

Conocer si realmente las ferias internacionales han ayudado a las empresas exportadoras de flores
de la provincia del Azuay en el crecimiento de su mercado.

1.1.2 Objetivos especificos

Conocer que son las ferias internacionales e indicar las ventajas o desventajas que estas ofrecen.

Conocer como las empresas utilizan estas ferias internacionales para posicionar, mejorar o
fortalecer su producto.

Dar a conocer casos de éxito de algunas empresas exportadoras de flores tras participar en las
ferias internacionales e indicar los cambios en sus productos del antes y después de participar en
dichas ferias.

1.2 Marco teérico
1.2.1 Sector floricola del Ecuador

El sector floricultor se destaca como actor elemental y activo en el desarrollo de pais y como un
protagonista importante en el mercado mundial, es la actividad agricola que mas empleo genera y ocupa un
espacio relativamente pequefio. Es una actividad muy importante que se encuentra en tercer lugar de las
exportaciones del Ecuador, las condiciones climaticas sin variaciones extremas de temperatura y una eterna
primavera, ademas de la cantidad de horas de luz, hace que el cultivo de las flores sea ideal. Ademas,
beneficia al pais generando el ingreso de divisas con las exportaciones y sobre todo se reconoce por poseer
las mejores flores del mundo y satisfacer la demanda de los consumidores a nivel global (Vélez &
Sozoranga, 2016).

Ecuador es un pais situado en la linea equinoccial con un gran potencial para el desarrollo del sector
agricola y de la agroindustria. Posee caracteristicas naturales que le atribuyen ventajas en la produccion de
ciertos bienes por los que el Ecuador se ha caracterizado internacionalmente, estos productos se pueden
considerar que se tiene una ventaja comparativa frente a otros competidores debido a caracteristicas
geograficas y climaticas principalmente que hacen que estos productos tengan una calidad superior
comparados con los principales competidores. El sector floricola ha ido evolucionando desde sus inicios en
la década de los afios 80 hasta nuestros dias, consoliddndose como uno de los mayores rubros de las



exportaciones no tradicionales. La flor ecuatoriana posee caracteristicas Unicas que le llevan a posicionarse
como un producto de primera calidad en mercados internacionales siendo un producto reconocido y
demandado por mercados Premium (Gomez & Egas, 2014).

Como mencionamos las flores son uno de los productos tradicionales de Ecuador, destacandose por
su dinamismo y rapido crecimiento en el mercado. La ubicacidn geogréafica del pais otorga a las flores
ecuatorianas caracteristicas distintivas, como tallos largos, gruesos y completamente verticales, colores
vibrantes y una mayor durabilidad en floreros [...] (Camino et al., 2016). Es por ello que las flores ha sido
uno de los principales productos a nivel global que representa al Ecuador, y también uno de los principales
productos que son exportados, las flores del Gltimo afio segin Trade Map han representado el 9.4% de las
exportaciones mundiales y su posicidn relativa en el ranking de exportaciones mundiales es el tercero
(TRADE MAP, 2023). Es por ello que para esto se necesita tener una buena estrategia por parte de las
empresas de flores al momento de expandirse, ya que las flores ecuatorianas al ser conocidas a nivel
mundial, se han convertido en un icono de nuestro pais, ya que se exporta a gran parte del mundo.

1.2.2 Globalizacion e internacionalizacion

Cuando los negocios se realizan mas alla de las fronteras de una nacion, se convierten en negocios
internacionales. El intercambio de bienes y servicios dentro de un solo pais es complejo y esta sujeto a
regulaciones y acuerdos. En los negocios internacionales, se aplica el mismo concepto, pero la complejidad
del proceso aumenta debido a las diferencias culturales, politicas, institucionales y regulatorias entre los
paises participantes. Por lo tanto, las empresas que buscan internacionalizarse deben desarrollar una
estrategia de internacionalizacién que garantice el éxito de su proyecto (Carrion, 2018).

Primero lo que tenemos que entender es que los cambios en la economia mundial han llevado a que
las empresas que tienen como objetivo fundamental el crecimiento dirija su mirada hacia los mercados
extranjeros, pues la globalizacion como fenémeno econdmico y social presenta una amplia gama de
posibilidades y proporciona el contexto para que ese propoésito se alcance (Puerto, 2010). Es por esto que
debemos entender que la globalizacién es un proceso complejo y multifacético que ha transformado el
mundo, destacando por el crecimiento de la interconexion entre paises y culturas, lo que ha generado
impactos significativos en diversos ambitos. En el aspecto econdmico, ha facilitado el comercio
internacional, permitiendo que bienes y servicios se muevan entre paises, ha aumentado la competencia,
reducido precios para los consumidores y ampliado el acceso a una mayor variedad de productos. Ademas,
la globalizacion promueve la transferencia de tecnologia y conocimientos, acelerando la innovacién y el
desarrollo, permitiendo a las empresas acceder a nuevos mercados y fuentes de capital. Con la globalizacién
podemos entender que las empresas dependen de activos y recursos que controlan otras empresas en otras
partes del mundo y adquieren el acceso a dichos recursos a través de la globalizacion. La adquisicion de
conocimiento de la empresa depende principalmente del establecimiento de redes internacionales y de las
interdependencias entre los actores de las redes comerciales, industriales y sociales (Gerschewski et al.,
2020).

El comercializar productos ecuatorianos en el exterior es considerado para algunos empresarios
como un reto, otros ven a esta opcidbn como una buena oportunidad de negocio para ser realizado en un
largo plazo, y unos cuantos piensan que nunca estaran listos para incursionar en el mercado internacional.
El exportar es un proceso que debe ser planificado por las empresas independientemente de la dimensién
de las mismas, sean pequefias, medianas o grandes. Estas deben aprovechar las herramientas para alcanzar
una comercializacién internacional, algunas herramientas para la comercializacién de los productos
ecuatorianos son las misiones, ferias y ruedas de negocios internacionales (Jaramillo et al., 2010).

Las empresas en la actualidad han entendido que, si quieren tener un impacto positivo dentro de sus
organizaciones y llegar a mejorar como empresa, deben tener una expansion de mercado es decir
posicionarse en otros paises, con el objetivo ya sea de aumentar sus ventas 0 reducir sus costos de
elaboracion para que de esta manera exista un crecimiento econémico de dicho producto.

1.2.3 Comercio internacional y su impacto en las exportaciones y negocios

El comercio internacional nace a partir de la revolucién industrial, ya que la industria y el comercio
se transformaron en un avance de técnicas de produccién, comercializacién, desarrollo de medios de
transporte y crecimiento de la demanda de productos, también cred una generacion de inventores que
buscaba soluciones para las necesidades de los consumidores. A partir de esto, la movilidad entre paises, la
globalizacién de mercados y el desarrollo de nuevas tecnologias, junto a las empresas que buscaban el
crecimiento en el exterior, han asegurado el desarrollo del comercio internacional (Patricia & Becerra,
2010). Incluso Brouthers & Nakos, (2005) sefialan que las empresas se han vuelto mas internacionales a
medida que el entorno empresarial internacional se transforma gracias a las mejoras tecnoldgicas, los



cambios dramaticos en el entorno politico, la liberalizacion comercial y el crecimiento de los acuerdos
comerciales bilaterales y multilaterales.

Dicho comercio internacional ha obligado a los paises en desarrollo y en vias de desarrollo a ser
competitivos en calidad y servicios, optimizar recursos, conocer todas y cada una de las caracteristicas de
los mercados, con la finalidad de satisfacer sus necesidades mediatas e inmediatas. ElI comercio
internacional en los negocios ha generado que se cree una inteligencia comercial que es considerada una
base de los negocios internacionales, ya que esta inteligencia permite maximizar los recursos humanos,
materiales y financieros de las empresas. Por lo que el comercio internacional ha cambiado la forma en la
cual se generan los negocios y las exportaciones, ya que ahora se busca que los trabajos que se realizaban
de manera habitual utilicen nuevos procesos sistematizados obteniendo ahorro de tiempos, movimientos,
eliminacion de riesgos, entre otros. Es por ello que se considera que el comercio internacional ha cambiado
la forma de realizar negocios y ha tenido un impacto en estos (Lazo & Jara, 2010).

La ampliacién en comercio internacional por lo general inicia con compafiias 0 personas
consideradas maduras, ya sea por exportadores que buscan oportunidades de crecimiento internacional o
por importadores que buscan reducir sus costos de suministro. Lo que buscamos es que estas empresas
tengan suficiente experiencia internacional para reconocer y aprovechar oportunidades de crecimiento
internacional (Hilmersson & Jansson, 2012). En la actualidad, es un hecho que la internacionalizacién
permite la expansion comercial, el acceso a nuevos recursos, la diversificacién econémica y el incremento
de la capacidad productiva de una empresa. Dentro de este proceso constan las estrategias mas importantes
aplicables para la exportacién de la oferta exportable de las micro, pequefias y medianas empresas, las
cuales se basan en nuevas herramientas tecnoldgicas, activa participacién en ferias internacionales,
asesorias profesionales, capacitaciones periddicas, formas de financiamiento e innovacion constante en la
productividad empresarial (A. Ramirez et al., 2023).

1.2.4 Ferias Internacionales como herramientas de comercio exterior

Una vez que entendemos la importancia de la globalizacion y entendemos que podemos llegar a la
conclusién que es necesario que los paises busquen estas nuevas formas de comercio con otros paises, para
que de esta manera ambos se encuentren beneficiados y cdmo podemos analizar hoy en dia existen varias
estrategias para que una compariia pueda internacionalizarse, estas se pueden aplicar dependiendo de las
necesidades y las caracteristicas de cada empresa.

Iniciar en el mundo de los negocios internacionales y el comercio exterior muchas veces nos
representa una tarea facil; sin embargo, en un mundo globalizado es necesario estar al dia con aquellas
herramientas informativas que ayuden al usuario a ser competitivos, al momento de internacionalizar su
sector, producto, o empresa. Existen diferentes tipos de estrategias y herramientas que ayudan a dichas
empresas en el mercado global. Una de las formas de comercio que implementa la globalizacién son las
ferias internacionales estas son consideradas como herramientas para favorecer el desarrollo del comercio
entre los territorios separados geografica, cultural y politicamente. Son un instrumento al servicio de las
empresas que desean por medio de estas fortalecer su desarrollo econémico, facilitar su acercamiento con
mercados extranjeros, y disminuir el efecto de las fallas de mercado (Puchalt & Munuera, 2008)

Tradicionalmente se les consideraba a las ferias comerciales como reuniones donde participan
empresas en las cuales concluian con una transaccidn, pero hoy en dia se considera a las ferias comerciales
como una plataforma de marketing e informacion que permite a las empresas crecer y expandirse
internacionalmente. Para las empresas que participan en ferias comerciales con apoyo gubernamental, esta
experiencia es una intensa oportunidad de aprendizaje de marketing. Las misiones comerciales
proporcionan conocimiento experiencial sobre paises extranjeros y su objetivo es alentar a las empresas a
ingresar o expandirse a paises extranjeros cuando su experiencia con un mercado especifico ain es limitada
(Monreal-Pérez & Geldres-Weiss, 2020).

Lo que estas ferias internacionales permitiran realizar a las empresas seria interaccion directa para
realizar contactos con nuevas empresas 0 nuevos socios, presentar sus productos, identificar nuevas
oportunidades de negocio y obtener un intercambio de aprendizaje. Una de las cosas que consideramos es
que para poder participar en estas ferias se necesita tener una planificacion estratégica, en las cuales las
empresas deben evaluar aspectos como donde deberian participar, destacar bien cuales son sus objetivos y
adonde deberian aplicar sus esfuerzos, y cual seria la manera correcta de asignar presupuesto, recursos y
tiempo.

Los autores Evers & Knight, (2008) sefialan que las ferias comerciales se definen como 'eventos
que rednen, en un solo lugar, a un grupo de proveedores que organizan exhibiciones fisicas de sus productos



y servicios de una industria o disciplina determinada. [...]. Las ferias comerciales pueden considerarse un
mecanismo altamente rentable para reunirse con un gran ndmero de proveedores y clientes potenciales en
un corto periodo de tiempo en un solo lugar. La visién dominante en la literatura es que las ferias
comerciales actan como un vehiculo para actividades de promocién y venta. También las ferias
comerciales son consideradas como eventos periodicos en los que un gran nimero de empresas pueden
presentar y 'mostrar' sus principales productos y servicios. Las ferias comerciales pueden brindar
oportunidades para que las empresas aumenten su alcance y exposicién global, anuncien sus productos y
servicios, establezcan nuevas relaciones comerciales y permitan un intercambio eficiente de conocimientos
con las partes interesadas clave (Gerschewski et al., 2020).

Un punto importante y en muchos casos ignorados por parte de las empresas que estan empezando
en esta forma de comercio internacional es que las ferias internacionales permiten la adquisicion sistematica
de informacién sobre competidores, proveedores y clientes y sus opciones tecnologicas y estratégicas.
Durante las ferias, los participantes intentan obtener una vision general de las tendencias tecnolégicas y de
otro tipo actuales. En la mayoria de las ferias comerciales internacionales, se dice que las empresas tienen
acceso a informacion sobre los desarrollos globales y los ‘rumores' (Chlodnicki et al., 2011).

Sebastian & Espinosa, (2017) sefialan que las ferias internacionales son una herramienta clave de
marketing y una plataforma comercial que facilita la interaccion directa entre empresas y diversos actores,
como clientes, proveedores, accionistas, competidores y potenciales empleados. Actllan como un espacio
delimitado y temporal que acelera el proceso de ventas, optimizando la relacién entre el costo de venta 'y
cliente, lo que permite establecer conexiones valiosas en un entorno profesional.

1.2.5 Estrategias de participacion en ferias internacionales

Las fincas productoras sobre todo las mas grandes cuentan con los suficientes recursos financieros
para participar de forma independiente en ferias internacionales. Estos escenarios permiten conocer
potenciales clientes, los cuales posteriormente son contactados por medios telefénicos o electrénicos en el
exterior para ofrecerles el portafolio de flores y una vez sea seleccionado el tipo de flor a ser cotizada, se
envia una muestra para que sea evaluada por el futuro cliente. Si la calidad y caracteristicas de la flor
enviada es la buscada se empieza con el siguiente paso que es la negociacion donde se especifica el precio,
el volumen, términos de venta, tiempos de entrega, frecuencia de venta y se califica al cliente asignandole
un perfil de crédito en base a la revision de documentacion, asi como referencias comerciales y bancarias.
Una vez concluida esta etapa de busqueda de contactos y tiempo de negociaciones se pasa a etapa de
pedidos y entrega de las flores amparadas en los contratos de venta.

Unas de las formas de participar en las ferias internacionales, es siendo parte de asociaciones
relacionadas con las empresas, ya que estas buscan una union por parte de las empresas para que exista una
cooperacion entre estas y buscar beneficios para todos, estas asociaciones al conformar una organizacion
maés grande, pueden llegar a tener una mayor experiencia en la participacion de las ferias internacionales.
Por ello se denomina a las asociaciones empresariales son coaliciones intencionales de empresas, formadas
con el objetivo de vender sus productos (bienes y servicios) en mercados extranjeros mediante acciones
conjuntas, [...] Los miembros comprenden que la cooperacién debe predominar sobre la competencia, asi
acceder a mercados extranjeros y a la tecnologia més eficiente. (V. Ramirez, 2018). Por lo que varios
consideran a las ferias internacionales son consideradas como promocién de exportaciones por parte de los
gobiernos, ya que pueden llegar a combinar factores politicos, econémicos y técnicos. Al existir estas
ayudas por parte del gobierno se disminuye la inseguridad del ingreso a estas formas de comercio,
permitiendo un mejor desenvolvimiento en el plano internacional. Estas intervenciones del gobierno
(OPE"s) tienen el objetivo de apoyar a los exportadores en la identificacion y exploracion de mercados para
sus productos. En este sentido, las politicas de promocion de exportaciones, gestionadas frecuentemente
por organismos, oficinas comerciales en el exterior o instituciones dedicadas a la promocién, buscan
aumentar la presencia de las empresas en mercados internacionales, diversificar su oferta productiva y los
destinos comerciales. Esto fomenta el desarrollo de diversos sectores productivos del pais (Sebastian &
Espinosa, 2017).

Uno de las mas grandes asociaciones de Flores del Ecuador es Expoflores el cual representa 3500
hectareas y 209 socios, ofreciendo asesoramiento integral en produccion y exportacion de flores. Su equipo
establece estandares de gestién y se destaca por su comunicacion efectiva. Asimismo, desarrollamos
estrategias ajustadas a la realidad del sector y lideramos la sociedad empresarial floricola. Esto les permite
construir relaciones sélidas y proporcionar lineas de accion eficientes, para simplificar las operaciones
diarias de nuestros afiliados (Expoflores, 2023).



EXPOFLORES es el mayor gremio que retne a los floricultores ecuatorianos, este tiene gestiones
para promocionar las flores a nivel internacional. Entre algunas de sus politicas estan: reincorporacion de
floricultores y promocion agresiva de la flor ecuatoriana mediante la presencia en ferias a nivel mundial.
La flor ecuatoriana se ha convertido en un verdadero simbolo de identidad nacional, ya que su belleza es
apreciada en cada uno de los mercados donde se desarrollan las ferias de flores mas importantes y relevantes
a nivel mundial. Las ferias constituyen un factor clave en la comercializacién dando lugar al desarrollo de
las transacciones comerciales mas significativas, debido a la oportunidad de cierre directo de negocios,
convirtiéndose asi en espacios generadores de recursos econémicos y de interrelacion entre clientes y
proveedores (Lopez, 2009). Como analizamos la labor de la Asociacion de Productores y Exportadores de
Flores EXPOFLORES estd encaminada a conseguir oportunidades de negocio para los floricultores
ecuatorianos, tales como brindar facilidades para que puedan participar en la feria AGRIFLOR misma que
se lleva a cabo en el pais y es una de las mas importantes en Latinoamérica, oportunidades de participacion
en ferias internacionales, brindar contactos para la exhibicion de flores en lugares exclusivos y potenciar
posibilidades de venta asi como promocionar la marca del pais (Yolanda, 2016).

Como podemos analizar esta asociacion que es considerada como la méas grande en el producto de
Flores del Ecuador, tiene una larga lista de beneficios y ayuda a que las empresas conozcan méas sobre los
procesos relacionados con el trabajo de las Flores y los procesos para la exportacion de estas, de igual
manera esta asociacion ha llevado la participacion de varias ferias internacionales por lo que se analizara si
las empresas de Flores del Azuay al ser parte de esta asociacién recibe beneficios para la participacion de
estas ferias o si es mejor llegar a una participacién de manera individual.

Una de las principales organizaciones encargadas de promover la exportacion en el pais es Pro
Ecuador, responsable de ejecutar politicas y normas de promocion de exportaciones. Su objetivo principal
es impulsar la oferta de productos tradicionales y no tradicionales, facilitando su insercion estratégica en el
comercio internacional. Para lograrlo, Pro Ecuador a través de sus 31 oficinas alrededor del mundo enfoca
sus esfuerzos en ayudar a los exportadores a encontrar mercados para sus productos o servicios, cada una
de estas oficinas tiene el rol de investigar a profundizar el pais donde se encuentran establecidas, analizar
el mercado, tendencias, requisitos de los diversos compradores, la demanda de productos ecuatorianos,
identificacion de oportunidades comerciales, con el fin de que esta informacién sea util para el exportador
ecuatoriano y le faciliten trazar sus objetivos y metas de una manera mas eficiente, la diversificacion de sus
productos y a su vez de mercados destinos. Una herramienta que implementa Pro Ecuador es la promocién
de los mismos a través de las ferias comerciales nacionales e internacionales, eventos que son patrocinados
por la misma institucién y que representa una gran oportunidad para el exportador para acceder a nuevos
mercados y sobrepasar las barreras (Alejandra & Jiménez, 2021).

2. Revisién de literatura

La exportacion de flores representa un rubro importante dentro del sector exportador no tradicional,
tanto asi que desde 1984 se constituyé la Asociacién Nacional de Productores y Exportadores de Flores del
Ecuador con el propésito de consolidar y apoyar al sector floricultor del pais, representando actualmente a
188 asociados, entre los que se encuentran fincas productoras, agencias de carga, comercializadoras,
obtentores y operadores logisticos, todos ellos relacionados directamente con los mercados laborales
agricolas (Poveda, 2021).

Todo lo que tiene que ver con la floricultura en el Ecuador no sélo impacta a nivel local, sino también
llega a un contexto global més extenso, la interdependencia entre paises que ha sido impulsada por la
globalizacién, facilita la expansion de mercados internacionales donde el Ecuador con sus flores han
encontrado un espacio que ha sido privilegiado. En este sector no sélo se aprovecha las condiciones
climaticas del pais, sino que también se beneficia de las redes globales del comercio, los cuales permiten
que productos como las flores se lleguen a distintas partes del mundo, ampliando la presencia de estas en
los diferentes mercados internacionales.

Las cadenas de suministro, al crear una red global interconectada, han generado una intrincada red
de dependencia entre diferentes regiones y sectores econdmicos. La comprension de esta interdependencia
es esencial para abordar los desafios y maximizar los beneficios en el paisaje econémico global actual. La
globalizacién ha sido un catalizador fundamental en la ampliacién del alcance comercial de las empresas,
proporcionandoles nuevas oportunidades y desafios en el panorama comercial mundial. La capacidad de
adaptarse y aprovechar los beneficios de este entorno globalizado es esencial para las empresas que buscan
prosperar en la era contemporanea (Véliz et al., 2024).

Coémo podemos analizar dentro de estas estrategias encontramos la participacion de las empresas en
ferias nacionales e internacionales, ya que esta estrategia abre nuevos conocimientos y nuevos mercados al



exterior, con el cual el compromiso social de las empresas con sus productos y proveedores pueden llegar
a ser capacitados con el fin de poder exportar directamente a nivel internacional, también sirven como
seminarios en ferias internacionales y de medios digitales, el acceso a nuevos mercados, el acceso a
certificaciones de calidad, fichas técnicas de diferentes productos y paises, entre otros. En un mercado
industrial, existen “redes de relaciones de intercambio entre empresas”. Esta cooperacion proporciona
acceso a recursos clave, como informacién, materias primas, tecnologia y mercados, y facilitan relaciones
solidas entre compradores y vendedores que maximizan las ganancias y minimizan las pérdidas (Evers &
Knight, 2008).

Las ferias internacionales llegan a tener un impacto significativo a nivel mundial, aunque a formado
un proceso a lo largo de los afios y ultimamente la pandemia del COVID-19 ha afectado negativamente a
este sector, los participantes que han acudido a estos eventos consideran importante el contacto personal a
través de la presencia fisica, ya que esas personas consideran que por medio de las ferias internacionales
siempre encontraran aspectos positivos siempre y cuando estas cumplan con sus objetivos y las compafiias
puedan acceder a estas. La investigacion sobre ferias comerciales ha provenido tradicionalmente del ambito
de la gestion y el marketing. Sin embargo, en los Gltimos afios, los estudios en el ambito de la administracion
de empresas, la geografia econdmica, la sociologia y otras disciplinas han comenzado a comprender y
explorar el papel que desempefian las ferias comerciales en la creacion y difusion de flujos clave de
conocimiento, conectando actores colectivos, instituciones, empresas y geografias en diferentes partes del
mundo (Kourkouridis et al., 2024).

La importancia de las ferias comerciales como canal de marketing ha ido creciendo en los Gltimos
afios. Cada afilo, mas y méas empresas participan en ferias como parte de sus planes de marketing. En
comparacion con otras opciones de marketing, la fortaleza de las ferias es conseguir un contacto personal
con los antiguos clientes y los nuevos potenciales. Participar en una feria comercial requiere una inversion
significativa de tiempo y dinero por parte de la empresa. Por lo tanto, el beneficio obtenido de la feria debe
ser el mejor posible. La intencién de la empresa es dejar un recuerdo positivo 0 una sensacion emocional
en el visitante de la empresa para que lo recuerde mas tarde (Hannula, 2012).

La participacion en las ferias comerciales proporciona un espacio clave para una interaccion directa
con clientes y también se crea una plataforma crucial para que las empresas se expandan a diferentes
mercados, este tipo de eventos generan un impacto positivo y son esenciales para las estrategias de
exportacién. Existen diferentes entidades y organizaciones que ofrecen apoyo a las empresas para que de
alguna manera maximicen su participacion en estos espacios, algunas asociaciones y otras organizaciones
ayudan a que estas ferias sirvan como un puente entre el marketing y las oportunidades de crecimiento
global.

Pero no todo es como parece, si bien es cierto que hasta el momento podemos analizar que las ferias
internacionales cuentan con varios beneficios para las empresas, también debemos analizar por que varias
de estas no sienten la seguridad de participar en estas. Uno de los factores a estudiar es la falta de
conocimiento debido a las diferencias entre paises en lo que respecta, por ejemplo, al idioma y la cultura,
es considerado como un obstaculo importante para muchas empresas en la toma de decisiones relacionadas
con el desarrollo de operaciones internacionales y la entrada a nuevas formas de comercio. Incluso diriamos
que estas diferencias constituyen la caracteristica principal de las operaciones internacionales, a diferencia
de las operaciones nacionales (Johanson & Vahine, s/f). Por lo cual la participacion en ferias es una de las
estrategias mas importantes, por lo que se debe preparar de la mejor forma. Por lo tanto, hay que saber
seleccionar la feria en la cual se participara y los costos implicados, tales como: pasajes, estadia, traslados
del personal que viajara, arriendo de stand, personal de atencién y montaje del stand, traslado de muestras,
preparacion del material publicitario de calidad, contratacion de intérpretes y las tarjetas de presentacion
en el idioma local e inglés. Participar en ferias internacionales brinda la oportunidad de tener contacto
directo con los potenciales clientes ademés de los importadores, distribuidores y mayoristas, exhibiendo el
producto a los miles de visitantes (Sandoval, 2014).

Otro factor que pone en duda a una empresa es el tamafio de la empresa, muchas de estas sienten
que al ser una empresa pequefia no podria participar en dichas formas de comercio, por lo cual tendremos
que saber si el tamafio tiene que ver en la participacion en estas formas de hacer comercio internacional.
Calof, (1993) nos indica que la relacion entre el tamafio de la empresa y el comportamiento exportador
sigue siendo una de las relaciones mas ampliamente analizadas. La proposicion de que el tamafio de la
empresa esta positivamente asociado con el comportamiento exportador a menudo se da por sentado y su
aceptacion ha llevado tanto a académicos como a funcionarios del sector publico a centrar su atencion en
encontrar formas de mejorar las actividades exportadoras de las empresas mas pequefias. Sin embargo, a
pesar de la supuesta importancia del tamafio, existe poco consenso sobre si el tamafio tiene alguna relacién
con el comportamiento exportador. Ademas, los investigadores que han encontrado asociaciones entre el



tamafio y las actividades exportadoras no han logrado proporcionar ninguna informacion que identifique la
cantidad de varianza explicada por el tamafio. A falta de resultados consistentes, es dificil discernir si el
tamafio de hecho afecta el comportamiento exportador, y a falta de informacién sobre la cantidad de
varianza explicada, es imposible determinar exactamente cudn importante es el tamafio. Por lo que
podriamos discernir que el tamafio de la empresa no vendria siendo un limitante para la participacion de las
empresas en las ferias internacionales. Muchas de estas empresas se consideran incapaces de conseguir los
recursos y los contactos para acceder a dichas ferias por lo cual muchas personas consideran que estas se
encuentran en desventaja cuando intentan competir internacionalmente debido al sentimiento de
complejidad del entorno empresarial internacional y la escasez comparativa de recursos. Por lo cual se han
creado los EPP (programas de promocién de exportaciones) son proporcionados por los gobiernos para
ayudar a las empresas, especialmente las pequefias y medianas, a superar las barreras a la exportacién
(Monreal-Pérez & Geldres-Weiss, 2020).

En el Ecuador una organizacion que ayuda a las empresas exportadoras es Pro Ecuador, esta entidad
ofrece capacitaciones y seminarios orientados a ayudar a las empresas en la gestion de sus exportaciones
en el ambito global. Estos incluyen temas como la participacién efectiva en ferias, talleres sobre promocién
en medios digitales, seminarios sobre certificaciones y acceso a mercados, asi como fichas técnicas por
producto y mercado. En estas fichas se detalla informacién clave como destinos principales, barreras
arancelarias y no arancelarias, oportunidades comerciales para diversos productos, y también informes
sobre ferias internacionales en las que las empresas pueden participar en distintos destinos (Sebastian &
Espinosa, 2017).

Asi como PROECUADOR ayuda a la exportacion de productos ecuatorianos, existen diferentes
entidades y organizaciones que ayudan a cada pais, de igual manera diferentes asociaciones y gremios
creadas por el conjunto de empresas como EXPOFLORES en el caso del producto de las flores en el
Ecuador, los cuales tienen entre sus objetivos ayudar al exportador a que se lleguen a expandirse hacia a
estos mercados internacionales, por medio de estas estrategias como son las ferias.

3. Métodos

Para el siguiente estudio, se empleara una metodologia cualitativa con el proposito de obtener una
comprension mas profunda. Esta metodologia permite la recopilacion de datos a través de diversas fuentes,
como entrevistas, observaciones y el andlisis de documentos, lo que facilitara una interpretacién del caso
estudiado.

La metodologia cualitativa permitira profundizar el caso que sera indispensable para su
comprension. Los datos cualitativos se refieren a la informacion rica, profunda y variada que capta la
complejidad y diversidad de las experiencias humanas y las realidades sociales. En lugar de centrarse en
cantidades o mediciones, los datos cualitativos pretenden comprender la compleja naturaleza de las
situaciones, descubriendo el "por qué" y el "cdmo" en lugar del "cuanto” (ATLAS.ti, 2025).

Para la recoleccién de datos vamos a enfocarnos en puntos importantes como entrevistas con
expertos y personal relacionados al tema de: Exportacién de flores, empresas participantes en ferias,
comercio exterior, entre otros. La informacion mostrada sera recolectada de datos de diferentes fuentes de
opiniones y citas de investigadores, que ayudaran a comparar y contrarrestar esta informacién.

3.1 Analisis de informacion

La recoleccion de informacién la vamos a recolectar de paginas oficiales del Ecuador como la
Superintendencia de compafiias, valores y seguros, Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC),
paginas oficiales de organizaciones como Expoflores y Proecuador. Estas paginas oficiales nos brindaran
informacion necesaria para conocer varios aspectos que serdn necesarios para la creacién de tablas y
gréaficos para un mayor entendimiento.

Superintendencia de compafiias, valores y seguros el organismo técnico, con autonomia
administrativa y econdmica, que vigila y controla la organizacidn, actividades, funcionamiento, disolucién
y liquidacidn de las compafiias y otras entidades en las circunstancias y condiciones establecidas por la
Ley. Esta pagina nos servira por medio de la opcién ranking de compafiias conocer el total de las empresas
con actividad de cultivo de flores en la provincia del Azuay e informacion importante como el nimero de
empleados y el total de empleados para entender la participacion de estas en el mercado floricola.

Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) que funciona como una institucion responsable
de la estadistica oficial, es la entidad encargada de planificar, normar y certificar la produccion del Sistema



Estadistico Nacional en la cual muestra la informacién por medio de tablas y graficos. De esta pagina lo
gue vamos a recolectar seria tanto el total de hectareas sembradas a nivel nacional y a nivel del Azuay, de
la misma manera el nimero de tallos cortados a nivel Nacional y a nivel del Azuay, esta informacién nos
servira para realizar una comparacion entre ambas partes y saber la participacion de estos sectores, de igual
manera nos servira para calcular otra informacién que sera importante para el estudio.

La organizacion Expoflores que tiene el fin de consolidar y apoyar al sector floricultor en el pais, a
través de la representacion gremial y oferta de servicios, nos servira para conocer todas las empresas que
estan sujetas a esta organizacién y cuentan con los certificados y servicios que estas brindan, para saber si
estas obtienen algln beneficio hacia las empresas que no son parte de esta.

3.2 Entrevista

Lo que buscamos realizar con estas entrevistas es conocer la profundidad de las experiencias de
estos participantes, con el fin de dar lugar a nuevas formas de entender este estudio y de esta manera conocer
la importancia de estas ferias internacionales en el mercado floricola. Con el analisis de informacién
gueremos dar a conocer la opinion y cual ha sido la evolucién respecto a las exportaciones de Flores del
Ecuador y si de alguna manera estos han tenido un avance tras haber participado en dichas ferias, como se
menciond anteriormente esto sera recolectado de paginas e informes oficiales

El objetivo de utilizar este método cualitativo seria comprender las diferentes interacciones y
perspectivas entre los individuos y su experiencia con el impacto que han tenido con las ferias
internacionales en las empresas exportadoras. Para que de este modo ayuden a nuevos exportadores de
flores de la provincia del Azuay, a tener una mejor vision sobre de qué trata estas formas de comercio
internacional y saber si es que realmente son formas que podrian ayudarlos y beneficiarlos o de lo contrario
ayudar a entender que posiblemente no estén completamente listos para entrar en estas nuevas formas de
comercio.

El tipo de entrevista que vamos a realizar es una entrevista semiestructurada. Escogimos este tipo
de entrevista ya que presentan un grado mayor de flexibilidad que las estructuradas, debido a que parten de
preguntas planeadas, que pueden ajustarse a los entrevistados. Su ventaja es la posibilidad de adaptarse a
los sujetos con enormes posibilidades para motivar al interlocutor, aclarar términos, identificar
ambigiiedades y reducir formalismos (Laura et al., 2013). Esto consideramos importante al momento de
crear las preguntas ya que al realizar las encuestas a personas que estan enlazados al tema, lo que queremos
saber es el punto de vista de los entrevistados desde sus diferentes cargos y posiciones.

Para la entrevista lo primero consideramos oportuno separar en diferentes temas de interés o
considerados importantes, hemos escogidos temas que para una empresa exportadora pueda considerar
como importante al momento de buscar una expansién o interaccion con las ferias internacionales, entre
los temas se encuentran: Presupuesto, Frecuencia de ferias, Aumento de ventas, Alianza estratégica,
Aumento de posicionamiento. Consideramos que las preguntas al realizar por tema deben ser entre 1 — 2
con el fin de ser claro y conciso con el entrevistado, y de esta manera no sobre pasar el tiempo y no generar
una saturacién de informacion repetitiva, por lo cual como punto de partida se ha propuesto 5 preguntas
por tema de interés.

Presupuesto

e ;Cuadl es el presupuesto promedio que su empresa destina para participar en ferias internacionales?

e ;Qué factores influyen en la determinacién del presupuesto para participar en estas ferias (costos
de viaje, alojamiento, montaje de stands, etc.)?

e Considera que el presupuesto asignado es suficiente para maximizar los beneficios de la
participacién en ferias internacionales?

e ;Han tenido que ajustar o reducir su presupuesto para ferias en algin momento? ;Cémo ha
afectado esto su participacion?

e ;Qué porcentaje del presupuesto anual de marketing o exportacién de su empresa se destina a la
participacion en ferias internacionales?

Frecuencia de Ferias

e ;Con qué frecuencia su empresa participa en ferias internacionales relacionadas con la exportacion
de flores?

e  (Qué criterios utilizan para seleccionar las ferias en las que participan (ubicacidn, relevancia del
mercado, costos, etc.)?



¢Han notado un aumento o disminucion en la frecuencia de participacion en ferias internacionales
en los Gltimos afios? (A qué se debe?

¢Existen ferias especificas que consideren indispensables para su participacion anual? ; Cuales son
y por qué?

¢Cémo afecta la frecuencia de las ferias internacionales a la planificacion estratégica de su
empresa?

Aumento de Ventas

¢Han experimentado un aumento en las ventas después de participar en ferias internacionales? ;En
qué porcentaje aproximado?

¢ Cuénto tiempo tarda en reflejarse el impacto de la participacion en ferias internacionales en las
ventas de su empresa?

¢Qué tipo de clientes 0 mercados han logrado captar gracias a su participacion en estas ferias?
¢Han notado un aumento en la demanda de sus productos en mercados especificos después de
participar en ferias internacionales?

¢ Qué estrategias implementan durante las ferias para maximizar el impacto en las ventas?

Alianzas Estratégicas

¢Han establecido alianzas estratégicas con otras empresas o distribuidores gracias a su
participacién en ferias internacionales?

¢ Qué tipo de alianzas han resultado més beneficiosas para su empresa (distribuidores, proveedores,
socios comerciales, etc.)?

¢Como evallan el éxito de las alianzas establecidas en ferias internacionales?

¢Han logrado expandir su red de contactos comerciales a través de estas ferias? ¢En qué medida?
¢Qué tan importante consideran las alianzas estratégicas para el crecimiento de su empresa en el
mercado internacional?

Aumento de Posicionamiento

¢Coémo ha impactado la participacion en ferias internacionales en el posicionamiento de su marca
en el mercado global?

¢Han notado un aumento en el reconocimiento de su marca en mercados internacionales después
de participar en estas ferias?

¢ Qué estrategias utilizan durante las ferias para mejorar el posicionamiento de su marca?

¢Han logrado posicionarse en mercados premium gracias a su participacién en ferias
internacionales?

¢(Cémo miden el impacto de las ferias internacionales en el posicionamiento de su empresa
(encuestas, feedback de clientes, aumento de ventas, etc.)?

4. Resultados

4.1 Recopilacion de informacion

Segun el (INEC, 2022) , la superficie cosechada de flores en Ecuador fue de 7,854 hectareas,

abarcando una produccion de 3,395 millones de tallos cortados, De estos valores (nicamente en hectareas
el 0.663% represento a la provincia del Azuay y en tallos cortados el 1.01% represento a la misma, tal como
muestra en las siguientes tablas con sus respectivos cultivos.
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Tabla 1
Comparacion de superficie sembrada del 2022 Nacionales y del Azuay

Superficie sembrada por hectarea afio 2022

Cultivo Sl_Jperficie Sembrada (H)
Nacionales Azuay

Rosa 5,711.28

Otras Flores Transitorias 700.4 7.80
Gysophilia 234.47 20.60
Otras Flores Permanentes 196.57 0.50
Girasoles 172.75

Astromellas 105.33

Clavel 104.64

Iris - Lirios 102.78

Delphinium (Lackpur) 74.83 18.00
Hypericum 71.9

Aster 68.96

Crisantemos 64.85

Randuculos 40.39

Solidago 34.86

Anémona 32.7

Otros cultivos que no llegan a méas de 30 H 137.32

Orquideas 4.00
Trachelium 1.20
Total 7,854.03 52.10

Nota: Recolectado del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), elaborado por el autor

Tabla 2

Comparacién de tallos cortados en el afio 2022 Nacionales y del Azuay

Produccion de tallos cortados en el afio 2022

Produccion de tallos cortados 2022

Cultivo Nacional Azuay
Rosa 2,547,606,910.37
Gysophilia 226,457,481.00 30,260,000.00
Otras Flores Transitorias 142,575,251.61 1,165,110.00
Girasoles 141,861,177.56
Clavel 70,650,353.60
Hypericum 55,913,616.00
Crisantemos 31,924,944.00
Aster 26,359,951.00
Astromellas 20,214,618.64
Iris - Lirios 19,868,484.00
Delphinium (Lackpur) 17,651,013.00 1,535,100.00
Solidago 13,070,185.00
Limonium 11,029,051.00
Craspedias 10,890,790.00
Ranlnculos 10,407,839.05
Otras Flores Permanentes 10,038,367.00 300,000.00
Eryngium 9,192,207.00
Lyatris 8,788,972.00
Anémona 8,175,883.43
Verénica 7,146,371.00
Trachelium 2,017,485.00 229,950.00
Lilium 1,168,656.00
Orquideas 851,000.00 800,000.00
Cartucho 721,000.00
Scabiosas 576,894.00
Gardenia 298,150.00
Gerberas 237,891.00
Total 3,395,694,542.26 34,290,160.00

Nota: Recolectado del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), elaborado por el autor

Estas tablas son importantes para poder conocer tan significativo es la produccion de la provincia
del Azuay en el sector floricola. Estas cosechas en el afio 2022 el 84% del mercado dirigido era para un
mercado internacional y el 16% restante era para el mercado nacional. En el que el total de produccion la
provincia del Azuay. el 97% estaba dirigido al mercado internacional y el 3% al mercado nacional.
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Figura 1l
Produccion Nacional e Internacional del Azuay en el afio 2022

Tallos Cortados Azuay 2022

= Produccion Nacional = Produccion Internacional

Nota: Recolectado del INEC, creado por el autor

En cambio, Seglin el INEC 2023 se registraron mas de 9,464.38 hectéreas, abarcando una
produccion de 5,372 millones de tallos cortados, De estos valores Gnicamente en hectareas el 0.22%
represento a la provincia del Azuay y en tallos cortados el 2.00% represento a la misma. Donde el 80% del
mercado dirigido era para un mercado internacional y el 20% restante era para el mercado nacional.

Tabla 3
Comparacion de hectareas del 2023 nacionales y del Azuay

Superficie sembrada por hectarea afio 2023

Cultivo Su_perficie Sembrada (ha)
Nacionales Azuay
Rosa 6,002.72
Hypericum 859.09
Delphinium (Lackpur) 856.45 10.5
Otras Flores Transitorias 330.74
Otras Flores Permanentes 248.23 1
Eryngium 215.80
Girasoles 211.86
Gyrophilia 161.89
Iris - Lirios 143.00
Clavel 99.74
Crisantemos 69.91
Astromellas 63.12
Aster 60.81
Cartucho 38.81
Otros cultivos que no llegan a mas de 30 H 102.21
Craspedias 6
Orquideas 35
Total 9,464.38 21

Nota: Recolectado del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), elaborado por el autor
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Comparacion de tallos cortados en el afio 2023 Nacionales y del Azuay

Produccion de tallos cortados en el afio 2023

Produccion de tallos cortados

2022
Nacionales Azuay
Rosa 3,640,172,420.62
Eryngium 397,560,692.92
Hypericum 243,448,341.73
Delphinium (Lackpur) 204,447,443.44 6,148,500.00
Otras Flores Transitorias 171,497,936.12
Gysophilia 163,827,351.16
Orquideas 100,053,000.00 99,999,000.00
Crisantemos 91,736,780.00
Clavel 63,443,778.06
Otras Flores Permanentes 63,290,259.38 790,000.00
Aster 60,582,011.47
Iris - Lirios 42,962,063.00
Girasoles 33,487,814.60
Anémona 28,144,770.85
Cartucho 17,969,882.79
Rantnculos 16,245,382.75
Astromellas 12,254,765.47
Limonium 6,133,084.00
Scabiosas 4,700,000.00
Craspedias 4,104,296.00 600,000.00
Campanula 1,977,520.00
Veronica 1,570,500.00
Solidago 1,230,000.00
Lyatris 1,150,110.00
Gerberas 164,570.00
Total 5,372,154,774.36 107,537,500.00

Nota: Recolectado del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), elaborado por el autor

De igual que el afio anterior la produccién en su mayoria estaba dirigido a un mercado internacional.
Estas cosechas en el afio 2023 el 80% del mercado dirigido era para un mercado internacional y el 20%
restante era para el mercado nacional. En el que el total se la provincia del Azuay el 92% estaba dirigido al

mercado internacional y el 8% al mercado nacional.

Figura 2

Produccién Nacional e Internacional del Azuay en el afio 2023

Tallos Cortados Azuay 2023

= Produccion Nacional

= Produccion Internacional

Nota: Recolectado del INEC creado por el autor
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A continuacion, se presenta una comparacion de tallos cortados en los Gltimos 5 afios, lo que se
busca mostrar es la capacidad de produccion del Azuay a comparacion de todo lo producido a nivel
nacional, de esta manera nosotros podemos entender que la produccién que tenemos en el Azuay es bastante
nula.

Figura 3
Comparacion de tallos cortados en los Ultimos afios

Tallos cortados por afio (Millones)
6000,00 6000,00

5000,00

4000,00 4000,00
3000,00 3000,00
2000,00 2000,00
1000,00 1000,00
0,00 0,00
1 2 3 4 5

mmmm Nacional e Azuay

5000,00

Nota: Recolectado del INEC creado por el autor

Segun la Supercias (2024) existieron 471 empresas dedicadas al cultivo de flores en todo el Ecuador,
un 8.53% mas que el afio pasado, donde hubo mas de 434 compafiias activas. En el afio 2023, 50 compafiias
fueron consideradas grandes con 35510 empleados, 87 medianas con 8720 empleados, 190 micro empresas
con 187 empleados, 91 pequefias con 1523 empleados y el resto no constan como compafiias activas.

Tabla 5
Compafiias activas y el total de sus empleados 2023
Tamafio Empresas Empleados
Grande 50 35,510
Mediana 87 8,720
Pequefia 91 1,523
Microempresa 190 187
Total general 287 39,503

Nota: recolectado de la Superintendencia de compafiias, elaborado por el autor

De las 471 compafiias registradas en el 2024, 12 compafiias activas pertenecian a la provincia del Azuay.
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Figura 4
Total de las empresas y el porcentaje que representa el Azuay

COMPANIAS REGISTRADAS EN EL 2024

W Compaiiias a nivel Nacional W Compaiiias Provincia del Azuay

Nota: Recolectado de la superintendencia de compafiias, creada por el autor

Tabla 6
Compaiiias activas del Azuay del afio 2023
Nombre Empleados  Ingresos Totales
STARFLOWERS CIA.LTDA. 702 11,744,488.31
PLANTACIONES MALIMA CIA. LTDA. 703 4,144,229.38
COLORFULL CIA.LTDA. 4 3,293,469.04
PLANTACIONES PLANTREB CIA. LTDA. 129 2,725,880.68
FLORES DEL SUR FLORESUR CIA. LTDA. 27 524,458.16
HORTENSIAS ECUADOR S.AS. 3 172,476.54
HORTENSIASCABOGANA CIA.LTDA. 2 54,578.97
GASCRESOIL CIA. LTDA. 4 0
ISLAPLANTS CIA. LTDA. 2 0
QUINTORIOHEMP S.A.S. 4 0
KUMTURI S.A.S. B.I.C. 4 0
CANNABISALUD S.AS. 3 0

Total 1587 22,659,581.08
Notas: Recolectado de la Superintendencia de compafiias, creado por el autor

Actualmente en el pais existen un nimero considerable de fincas productoras de flores que se
estimaria en méas de 700, como podemos analizar en la tabla 5 En su mayoria son pequefias y medianas,
aunque muchas de ellas por su tamafio no han podido regularizarse del todo ante AGROCALIDAD ni
agremiarse ante EXPOFLORES por lo que no existe un registro total y accesible de las mismas.

Sin embargo, tomando en consideracion el registro de socios que agrupa la Asociacién de
Productores y Exportadores de Flores EXPOFLORES, podemos cuantificar 109 floricolas ligadas a
Expoflores de las cuales 93 cuentan con el Certificado de FlorEcuador, mismo que acredita a aquellas
floricolas cuyos procesos son més tecnificados, y estan acorde a buenas practicas ambientales y laborales.

4.2 Entrevistas

Comao podran revisar en los anexos se ha logrado realizar la entrevista a cuatro personas que estan
involucradas en el sector floricola del Ecuador y que han tenido experiencias con las ferias internacionales
y su impacto dentro de las empresas en las que trabajan o han trabajado, como se mencioné en la
metodologia para la realizacion de entrevistas nos basamos en cinco temas de gran importancia para conocer
el impacto de estas ferias sobre las empresas, de estos temas se va a escoger los puntos de mayor
importancia y de una manera resumida, en caso de que se necesite mayor informacion revisar los anexos.

Respecto al presupuesto podemos aclarar que la participacion en ferias internacionales y nacionales
representa una inversion significativa para las empresas y que el impacto varia segin los objetivos, el
mercado objetivo y la ejecucion de la estrategia. En eventos internacionales, dependiendo de factores como
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la ubicacién, el tamafio del stand, los costos logisticos y el nimero de representantes, podrian aumentar
significativamente los costos. Por ejemplo, ferias en Europa o Asia suelen ser mas costosas debido a los
gastos de viaje y alojamiento, mientras que eventos en paises como Rusia o Estados Unidos requieren un
presupuesto intermedio. Ademas, las empresas que participan en misiones comerciales o pabellones
nacionales pueden reducir costos, mientras que aquellas que lo hacen de manera independiente enfrentan
gastos mas elevados.

Tabla7
Costos de Participacion en Ferias para Empresas Floricolas

Tipo de Feria Rango de Costos (USD)  Detalles Adicionales

Ferias Nacionales 2500 - 30000 Costo varia por tamafio de stand y actividades extras.
Ferias Internacionales Incluye stand, viaje, alojamiento y promocion.
(USA/Europa) 10000-40000 Costos mas altos en Europa.

Ferias Internacionales . - -
(Asia/Rusia) 15000-25000 Costo promedio con gastos logisticos y promocién.

Participacién individual (sin pabellén nacional) incrementa

Costos Adicionales Un % extra
el presupuesto base.

Entre los puntos mas importantes que las personas toman en cuenta al momento de participar en
ferias y designar un presupuesto son: Ubicacion de la feria tomando en consideracion que los costos
logisticos son mas altos en Europa o Asia, tamafio y disefio del stand a mayor tamafio mas costoso y nimero
de representantes ya que la empresa tiene que considerar el costo del viaje, alojamiento y viaticos.

Para la frecuencia de las ferias hemos pedido que nos indiquen los criterios claves que utilizan para
seleccionar las ferias, entre estos se encuentran la relevancia del mercado objetivo, priorizando eventos que
atraigan a sus compradores clave, como las ferias en Holanda para el mercado europeo o Miami para
Estados Unidos. También consideran aspectos como la capacidad productiva actual dado que en floricultura
la planificacion es clave ya que nuevas areas de cultivo requieren hasta 1 afio de anticipacion, costos
logisticos asociados a cada ubicacion, ya que la ubicacion del evento influye en la decision, especialmente
para ferias internacionales que siempre se busca una accesibilidad para clientes extranjeros. También un
factor que influye seria el tamafio de las empresas ya que, para empresas nuevas, el factor econémico suele
ser determinante, mientras que las establecidas evalGan el impacto a largo plazo en relaciones comerciales
y posicionamiento de marca.

Hay que tomar en cuenta que pueden existir tanto ferias anuales como bianuales, la razon de que se
realice de manera bianual es debido a los altos costos de organizacion y participacion que estos requieren.
En una de las entrevistas nos comentaban que hay paises como el caso de Ecuador y Colombia que cooperan
para facilitar a las empresas teniendo ferias bianuales, pero en vez de coincidir ambas ferias lo que realizan
es alternar estas ferias, es decir se realizan en Ecuador cada vez que no se realizan en Colombia y viceversa.
A continuacion, se presenta una tabla con las principales ferias anuales y bianuales que nos ha ofrecido un
entrevistado y que se puede encontrar en el anexo dos.

Tabla 8
Principales Ferias Floricolas Internacionales y su Frecuencia

Regién Feria Ubicacion  Frecuencia

América Expo Flor Ecuador Ecuador_ B?anual
Proflora / Florverde Colombia Bianual

Europa IFTF Holanda Anual
Chelsea Flower Show Inglaterra Anual

Estados Unidos ~ WF&FSA / World Floral Expo  Miami Anual

Asia Ifex _ Jap_én Anual
Canton Fair China Anual

Rusia Flowers Expo Moscu Anual

Las empresas coinciden de qué los resultados tras haber participado en una feria internacional
deberian verse entre 1 a 4 meses después del evento, este resultado se refleja a través de muestras solicitadas
y con contactos activos, pero esto depende en gran medida del seguimiento que se realice a dichos contactos.
También hay que tomar en cuenta que si es que no se establece una relacién comercial en el primer mes
existe mas riesgo de que estos contactos pierdan el interés. Un punto importante es que el tipo de producto
si influye, como las flores estacionales, por ejemplo las rosas tienen una mayor peticion a festividades como
San Valentin o el dia de la madre, esto pueden acelerar las ventas y mostrar de una manera mas rapida los
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resultados de haber participado en dicha feria, pero existen otros productos que requieren aiin mas tiempo
para consolidarse.

El éxito de una feria internacional no solo se basa en la participacion, sino depende de aplicar
estrategias antes, durante y después del evento. Mientras que los resultados se pueden ver en los primeros
meses, la sostenibilidad de este éxito requiere un seguimiento hacia los contactos y la capacidad de ofrecer
propuestas diferentes. Para poder maximizar el retorno de la inversion las empresas deben priorizar la
capacitacion de su personal, el disefio de stands y el aprovechamiento de temporada altas. A continuacion,
se muestran estrategias que maximizan las ventas en una feria.

Tabla 9
Estrategias para maximizar las ventas durante unja feria

Estrategia Detalle

Atencion personalizada Interaccion directa con compradores; primera impresion del vendedor es clave.
Propuesta de valor clara  Mostrar calidad, innovacién (ej: nuevas variedades) y precios competitivos.
Experiencia en el stand Disefio atractivo, muestras fisicas

Promociones exclusivas  Descuentos por compras durante la feria o para huevos mercados.

Las alianzas estratégicas son muy importantes para las empresas floricolas en la
internacionalizacion, ya que estas colaboraciones generan un impacto positivo en las fortalezas de cada
actor, por ejemplo un productor se puede asociar con un distribuidor local para ampliar la cobertura de
mercado, ademas estas alianzas permiten optimizar recursos y funciones como la logistica y venta a socios
especializados, también estas alianzas estratégicas reducen la necesidad de adquirir grandes inversiones
iniciales para poder entrar en mercados desconocidos. Por lo que estas alianzas se vuelven un elemento
importante para competir de manera internacional.

La participacion de estas ferias internacionales demuestra una herramienta clave para mejorar el
posicionamiento de las empresas dentro del mercado global, segln los entrevistados la aparicion repetida
de la marca en estos eventos incrementa el reconocimiento, ya que los compradores internacionales
comienzan a asociar la calidad del producto con las empresas, como mencionaba un participante mientras
maés ven la marca, mas rapida la reconocen. Ademas, una ventaja competitiva Unica es el contacto directo
con los clientes, ya que esto permite a las empresas mostrar sus caracteristicas clave, como la calidad de la
flor, el color o el tamafio del tallo que dificilmente se pueden transmitir estas caracteristicas por medios
digitales.

La participacion en estas ferias genera un impacto en el reconocimiento de la marca que esta
directamente vinculado con la propuesta de valor de cada empresa. Cada empresa tiene caracteristicas
diferentes, pero aquellas con caracteristicas distintivas logran un posicionamiento duradero, aunque muchas
empresas se pueden ver limitados por desafios operativos como altos costos logisticos. El contacto directo
en estos eventos permite no sélo una confianza mediante la interaccién personal, sino también destacar
cualidades tangibles que dificilmente se puedan dar a conocer por otros medios.

5. Discusion

Como podemos observar en los resultados las ferias internacionales representan una herramienta
clave en la competitividad de las empresas floricolas de la provincia del Azuay, si bien es cierto la provincia
tiene una participacion bastante pequefia a comparacion de la produccion nacional, con apenas un 0.22%
de superficie sembrada y un 2% de tallos cortados aproximadamente, a pesar de tener esta representacion
a nivel nacional la provincia tiene un enfoque bastante exportador, ya que el 92% de la produccion va
dirigida hacia un mercado internacional, indicando un objetivo importante con el comercio exterior.

En la revision literaria autores como Gershewski, Evers y Knight nos sefialan que las ferias
internacionales actian como plataformas de marketing, expansion de mercado y aprendizaje, algo que se
pudo comprobar y profundizar en las entrevistas. En términos metodoldgicos el uso de entrevistas
semiestructuradas permitio captar opiniones valiosas sobre la frecuencia del presupuesto y estrategias
empleadas, puntos clave al momento de participar en una feria incluso mostrando que muchos casos los
beneficios aparecen después del evento, pero en gran medida depende del seguimiento que se realice hacia
los contactos e incluso indicando importancia en la estacionalidad del producto.

Tras las entrevistas considero muy importante que no se puede definir ferias indispensables que las
empresas tendrian que participar para tener mejorias en sus empresas, ya que participar en estas ferias
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dependen del mercado objetivo al cual se quiera llegar y esta necesidad podria ir cambiando dependiendo
de cada empresa. La participacion de estas formas de comercio exterior se determina por objetivos
comerciales, relevancia del mercado y capacidad financiera. Pueden existir ferias consideradas esenciales
para empresas que buscan mantenerse en el mercado, mientras que otras empresas pueden priorizar ferias
regionales o bienales para optimizar costos. la bianualidad de las ferias nos indican que existe una necesidad
de tiempo para preparacion e incluso recuperar inversion.

Un punto muy importante que se pudo destacar es que la participacién en ferias no sélo genera
nuevos clientes, si no que dichas ferias permiten a las empresas mejorar sus productos y evaluarse, ya que
en todo momento se estan comparando directamente con otros competidores y de esta manera las empresas
pueden obtener retroalimentacién que les ayude a validar su calidad, su precio y su presentacion. Muchas
de estas empresas aprovechan el espacio para destacar en la exhibicion de variedades exclusivas o
innovadoras y atraen especialmente a compradores internacionales, lo que es igual a un aumento de la
demanda post feria. Las ferias internacionales indican una ventaja Unica en los eventos presenciales, ya
que al tener un espacio donde se muestra el producto directamente, los vendedores proporcionan
sentimientos dificiles de obtener a través de medios digitales. Considero que aqui se puede tener un posible
estudio a futuro sobre el impacto de medios o ferias digitales, cudles serian las diferencias con las
presenciales y si podrian estar dirigidas hacia estos productos donde la visibilidad y tacto son de mucha
importancia.

Como nos indican en las entrevistas y en la revision literaria la participacién en ferias se ha
convertido en un espacio fundamental para que las empresas floricolas establezcan alianzas estratégicas
con varios actores, incluso estas colaboraciones pueden llegar a acuerdos con agencias logisticas con el
objetivo de compartir costos en estands y transporte, ayudando a reducir un gasto aproximadamente entre
un 30% y 50%. También se ha logrado definir que una alianza estratégica son los distribuidores locales, ya
que estos permiten que las empresas puedan acceder a mercados internacionales aprovechando el
conocimiento regional que estas tienen. Incluso es muy dificil de ver, pero muchas compafiias pueden llegar
a formar acuerdos con otras productoras floricolas, para poder realizar promociones conjuntas y ofrecer
una mayor variedad de productos, creando una propuesta de valor més atractiva para el mercado
internacional. Incluso las alianzas estratégicas formadas en las ferias representan una herramienta muy
importante para el crecimiento de las empresas floricolas ya que estas colaboraciones no sélo pueden llegar
a reducir costos y riesgos relacionados con expansién internacional sino que amplian el acceso a nuevos
mercados y canales de distribucidn, por lo cual para maximizar los beneficios tenemos que seleccionar
cuidadosamente a nuestros socios estableciendo objetivos definidos y métricas claras, como podemos
observar en todo el texto se habla bastante sobre la colaboracion y las alianzas, por lo que podemos definir
que este es un punto clave para que las empresas puedan consolidar su presencia internacional y de esta
manera puedan garantizar su crecimiento.

Coémo nos indica el autor Sandoval el éxito de una feria internacional depende de una pre
planificacién y de buenas estrategias, ya que en estas ferias existen altos costos por lo cual las empresas
deben tener sus objetivos claros. Los hallazgos obtenidos nos indican que el impacto de la feria no es
inmediata ni automatica, sino que este impacto depende en su mayoria del seguimiento posterior, de la
preparacion previa y el uso efectivo de las estrategias, estos elementos coinciden con lo sefialado por el
autor Hannula el cual subraya la importancia de la experiencia en el Stand y la conexién que tiene el
vendedor con el cliente.

Alo largo del articulo podemos encontrar diferentes desafios que las ferias internacionales presentan
en las empresas, como los altos costos, necesidad de una buena planificacion estratégica y la diferencia en
capacidades entre empresas grandes y pequefias. Si bien es cierto el tamafio de la empresa no es un
impedimento para la participacion en las ferias segln Calof, si afecta la capacidad de inversidn, seguimiento
de contactos y logistica. Por lo cual un papel muy importante son las organizaciones como EXPOFLORES
y PROECUADOR que cémo podemos revisar en el marco tedrico y revision literaria estas organizaciones
ayudan con asesoramiento técnico y representacion colectiva, sin embargo en una entrevista se pudo
recalcar que al tener el certificado de EXPOFLORES este no representaba un aumento de ventas, si bien es
cierto el certificado ayuda a validar el cumplimiento de normas de produccién no necesariamente significa
aumento en ventas o preferencia comercial, ya que en las ferias internacionales los compradores priorizan
caracteristicas como la calidad observable, capacidad logistica y precio competitivo. Incluso las altas
aportaciones econdémicas para poder pertenecer a esta asociacion representan una barrera significativa para
muchos productores, lo cual podria responder al por qué muchas fincas no son parte de este gremio. Por lo
gue podemos concluir que muchas de estas certificaciones pueden aportar un aval técnico, pero su impacto
en el posicionamiento comercial es limitado, por lo que aqui depende del objetivo de la empresa, si deberia
enfocar sus recursos en fortalecer caracteristicas visibles y en las relaciones comerciales durante las ferias
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internacionales, que estos son puntos claves que si influyen en las decisiones de compra en la participacion
de estas ferias.

6. Conclusién

El presente trabajo de titulacidn tuvo como objetivo principal conocer si las ferias internacionales
han contribuido de alguna manera a las empresas exportadores de flores de la provincia del Azuay. Por
medio de un analisis tedrico, recoleccion de datos oficiales y entrevistas a personas involucradas en el sector
floricola, se ha logrado cumplir con todos los objetivos propuestos, demostrando la importancia estratégica
de estos eventos considerados como herramientas internacionales para las empresas.

El primero objetivo especifico era conocer qué son las ferias internacionales e indicar sus ventajas
y desventajas, de este objetivo se pudo identificar que estos eventos funcionan como plataformas en donde
las empresas pueden tener una mejor vision sobre el mercado, también como plataformas de aprendizaje
innovacion y posicionamiento para las empresas, de una manera mas practica la revision de la literatura y
las entrevistas confirmaron que la participacion en estas ferias pueden ser de costos elevados, pero existe
beneficios como acceso a nuevos mercados, aprendizaje y contacto directo con los compradores, estas
caracteristicas llegan a superar dicha limitacién por lo cual es muy importante que las empresas apliquen
estrategias planificadas y claras.

Con el segundo objetivo sobre conocer como las empresas utilizan estas ferias para posicionar,
mejorar o fortalecer su producto, pudimos demostrar que la presencia continua en estas ferias
internacionales genera un mayor reconocimiento de la marca, lo cual facilita el contacto y la interaccion
con clientes y distribuidores, donde también ofrecen oportunidades Unicas del producto. De igual manera,
se pudo determinar que dichas ferias actlan como espacios de comparacion técnica y comercial,
permitiendo a las empresas poder evaluar su calidad ya sea de una manera directa o indirectamente con la
competencia del mercado internacional, y de esta manera tener una retroalimentacién sobre su producto y
su propuesta de valor.

Con respecto al tercer objetivo sobre identificar casos de éxito de empresas tras su participacién en
dichas ferias, pudimos identificar experiencias de empresas que han logrado tener beneficios de estas, como
la incrementacion de sus ventas, mejoramiento de posicionamiento en mercados, establecimiento de
alianzas estratégicas con distribuidores internacionales y diferentes actores. Por medio de las entrevistas
semi estructuradas pudimos recoger diferentes declaraciones a personas que han estado involucrados en el
sector floricola, en las cuales confirmaron que el impacto de dichas ferias puede traer beneficios que
generan aprendizaje y relaciones a largo plazo.

Como contribucidn la investigacidn ofrece demostrar la realidad de este sector productivo que como
provincia tiene una poca representacion estadistica, pero tiene un alto grado de orientacion hacia un
mercado internacional, ademéas al emplear una metodologia cualitativa podemos profundizar en
experiencias reales de actores que estan y han estado involucrados con el sector floricola, percepciones que
no se pueden recoger en estudios cuantitativos por lo que esta investigacion ofrece recomendaciones y
recursos para futuros emprendedores o personas interesadas en involucrarse en este sector.

Finalmente podemos concluir que las ferias internacionales de flores no son Unicamente plataformas
comerciales donde las empresas exhiben sus productos, si no son plataformas que pueden ayudar a la
transformacion estratégica para el sector floricola. Donde en estos eventos existen dindmicas que no sélo
tratan de la transaccion econdmica, sino de generacion de redes de contacto, aprendizaje o validacion de
calidad. Por lo cual, la respuesta al objetivo principal es que si, si pueden ayudar en el crecimiento de la
empresa siempre y cuando se tenga una buena planificacion previa, una vision clara de los objetivos de la
empresa y un seguimiento continuo de dichas ferias. Por lo que las ferias internacionales en las empresas
exportadoras de flores de la provincia del Azuay tienen el potencial de convertirse en ayudas para la
innovacion, diferenciacion de la marca y apertura de nuevos mercados internacionales.
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Presentacion:

Nancy Katherine Bravo Herrera

Conocer su relacion con el sector floricola del Ecuador:

Lider de una Unidad de negocios para los mercados EEUU, Canada, Asia y Oceania, la empresa es una

comercializadora de flor que tiene matriz en Holanda.

Preguntas

Respuestas

Presupuesto

En caso de haber participado directa o indirectamente
en una feria internacional o nacional floricola responder
¢Cual es el presupuesto promedio que una empresa
destina para participar en ferias?

Para usted ;Qué factores influyen en la determinacién
del presupuesto para participar en estas ferias (costos de
viaje, alojamiento, montaje de stands, etc.)?

¢ Considera que el presupuesto asignado es suficiente
para maximizar los beneficios de la participacion en
ferias internacionales?

Depende principalmente del tamafio del stand que van a
comprar, podria ir desde los $40.000 hasta los $70.000.
Si la feria es fuera del pais, $20.000 extras para USA, si
es Europa, los costos serian mas altos. Sobre el
presupuesto para cuantas personas, no sabria decirte por
persona, porque tocaria averiguar costos por persona
dependiendo la ciudad donde seria la Feria. El costo
referencial que te puse de $20000 seria aprox para 5
personas.

Costo del espacio en feria, armado de stand, tickets
aéreos, alojamiento e invitaciones de salidas a posibles
clientes.

Si, definitivamente.

Frecuencia de Ferias

¢Qué criterios cree que utilizan para seleccionar las
ferias en las que participan (ubicacion, relevancia del
mercado, costos, etc.)?

¢Existen ferias especificas que consideren
indispensables para su participacion anual? ¢ Cuéles son
y por qué?

Principalmente la relevancia del mercado al que esté
enfocada las ventas de la empresa.

Todo depende del mercado al que se quiere llegar, las
principales son Ecuador, Colombia, Amsterdam (centro
de Europa), Miami (centro de USA).

Aumento de Ventas

¢Cuanto tiempo cree que tarda en reflejarse el impacto
de la participacion en ferias en las empresas?

¢Han notado un aumento en la demanda o mejoras de
sus productos en después de participar en ferias
internacionales?

¢ Qué estrategias implementan durante las ferias para
maximizar el impacto en las ventas?

Depende del seguimiento que se le de, generalmente 4
meses hasta lograr las primeras ventas.

Seguro que si.
Atencion a los clientes, generalmente asisten los

compradores, es muy importante las relaciones y
conexion gue se pueda tener en persona.

Alianzas Estratégicas

¢Han establecido alianzas estratégicas con otras
empresas o distribuidores gracias a su participacion en
ferias?

¢Como evallan el éxito de las alianzas establecidas en
ferias?

¢Qué tan importante consideran las alianzas estratégicas
para el crecimiento de su empresa en el mercado
internacional?

Si, para reducir los costos, se puede compartir el stand
con una agencia de carga.

Por nimero de visitantes al stand.

Muy importante, las grandes empresas hacen alianzas
con importantes empresas dentro de la misma industria.

Aumento de Posicionamiento

¢Cbémo ha impactado la participacion en ferias en el
posicionamiento de su empresa en el mercado global?
¢Han notado un aumento en el reconocimiento de su
marca después de participar en estas ferias?

Se relaciona la marca, mientras mas la vean, mas rapido
la llegan a reconocer.

Si, definitivamente.

Otras

Podria dar alguna opinién, recomendacion e
informacion que considere relevante para estas
preguntas sobre las ferias y su impacto en las empresas
exportadores de flores:

Participar en un feria internacional siempre va ser
importante, en la industria todos los involucrados se
mueven dentro de este tipo de shows para hacer nuevos
negocios, conocer nuevos proveedores y las nuevas
tendencias en los productos. La posibilidad de conocer a
un cliente en persona, es muy importante para las
futuras ventas.
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Si es importante ser parte de Expoflores ya que es un
gremio de exportadores y productores que trabajan en el
beneficio de ellos mismo, no todos los productores y
exportadores de Ecuador estan afiliados porque de lo
que sé, las aportaciones econémicas mensuales son
altas.
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Presentacion:

Ing. Juan Andres Proafio

Conocer su relacion con el sector floricola del Ecuador:

Director de mejora continua y entrenamiento, experiencia con el sector floricola, actual mente trabaja en la

Floricola San Isidro Labrador flor Santo.

Preguntas

Respuestas

Presupuesto

En caso de haber participado directa o indirectamente
en una feria internacional o nacional floricola responder
¢Cual es el presupuesto promedio que una empresa
destina para participar en ferias?

Para usted ;Qué factores influyen en la determinacién
del presupuesto para participar en estas ferias (costos de
viaje, alojamiento, montaje de stands, etc.)?

¢Considera que el presupuesto asignado es suficiente
para maximizar los beneficios de la participacion en
ferias internacionales?

Si participas como miembro de una misién comercial, 0
pabelldn nacional por stand unos $3000usd + producto
+ movilizacién y hospedaje, aproximadamente unos
$10000usd en Usa o Europa. Si participas solo el costo
del stand sube unos $3000 a $5000 debido a que no
tienes descuento.

Para sorpresa una feria en ecuador puede ser mas cara. ..
Porque ¢? Espacios mayores 0 mayor area de
display... Presupuesto unos $20000 - $30000 (esta
feria es mas enfocada en recibir a los clientes que ya
tienes mas no crear nuevos leads). En Asia el precio de
participacion con stand, productos, viaje y hospedaje
fluctda entre $20.000 y $25000 USD

1. Target al cual quieres atacar

2. Lugar donde es la feria

3. Estructura de Stand y montaje

4. En un mundo globalizado las ferias de flores han ido
perdiendo su capacidad de generar nuevos leads, y se
convierten mas en un lugar donde se mantiene contacto
con tus clientes. Es mas baratos ocntactar cara a cara a
tus clientes en estas ferias, que hacer un tour mundial
por cada una de las instalaciones de los clientes, salvo
cuando participas en un nuevo mercado y tu presencia
es nueva para todos.

NO, lo principal es la actitud de las personas el
momento de la feria, la forma de presentar el producto y
la forma de llevar clientes desde el corredor hacia el
stand muchas veces suple y maximiza los beneficios.

Frecuencia de Ferias

¢QuE criterios cree que utilizan para seleccionar las
ferias en las que participan (ubicacion, relevancia del
mercado, costos, etc.)?

¢Existen ferias especificas que consideren
indispensables para su participacion anual? ;Cuéles son
y por qué?

1) Tu propuesta de valor. Que producto, que servicio,
Que método de distribucion.

2) Disponibilidad de venta adicional . En agricultura no
puedes prender y/o apagar nuevas areas de produccion,
muchas de estas inversiones toma 1 afio antes para que
tengas disponible esa produccion adicional.

3) Mercado, distribuidor o economia de la region.
Ecuador - Florecuador, Florexpo cada 2 afios
Colombia - Florverde Proflora cada 2 afios el afio que
no hace Ecuador

Holanda — IFTF y Aalsmeer Trade Fair

USA — Wffsa + World Floral Expo +

Inglaterra: Chelsea Flower Show

Rusia: Flowers Expo

Japon: Ifex

China: Canton Fair , Kixi

Aumento de Ventas

¢Cuanto tiempo cree que tarda en reflejarse el impacto
de la participacion en ferias en las empresas?

¢Han notado un aumento en la demanda o mejoras de
sus productos en después de participar en ferias
internacionales?

¢ Qué estrategias implementan durante las ferias para
maximizar el impacto en las ventas?

Al mes del contacto, si hasta este momento no ha
generado relacion comercial, casi con seguridad se
convierte en un lead frio.

Si, porque puedes ver tu producto ene | mercado y
compararte directamente en caliente

0 Mostrar producto de calidad
o Tener claro tu propuesta de valor
0 La actitud de los vendedores... El stand, el producto,
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Los give-away atren... pero el vendedor es quien hace
el lead y no hay nada mejor que una primera impresion
promocion de Precio por Feria o introduccion al
mercado.

Alianzas Estratégicas

¢Han establecido alianzas estratégicas con otras
empresas o distribuidores gracias a su participacion en
ferias?

¢Como evallan el éxito de las alianzas establecidas en
ferias?

¢Qué tan importante consideran las alianzas estratégicas
para el crecimiento de su empresa en el mercado
internacional?

SI... logistica, participacién en conjunto con
distribuidor local, promociones, concursos, etc.

Reduccion en costo, incremento de venta, market share
o preferencia de compra

Mucho... una alianza es una sumatoria de fuerzas...
siempre se genera sinergia de una u otra manera

Aumento de Posicionamiento

¢Como ha impactado la participacion en ferias en el
posicionamiento de su empresa en el mercado global?
¢Han notado un aumento en el reconocimiento de su
marca después de participar en estas ferias?

SI... tener un dedo puesto en el mercado y tener el
contacto directo con el cliente no tiene precio

En algunas si y en otras no. Si, cuando tu propuesta de
valor te distingue de la competencia.

Otras

Podria dar alguna opinién, recomendacion e
informacion que considere relevante para estas
preguntas sobre las ferias y su impacto en las empresas
exportadores de flores:

Con respecto a expo Flores si bien brinda un certificado,
este certificado en mi experiencia no ha ayudado a que
yo logre un acercamiento o tenga mayor ventas ya que
este certificado sirve para tener un reconocimiento de
que en todo el proceso de produccién se ha cumplido
una serie de normas, pero no me ha ayudado un
aumento de ventas al momento de qué un cliente escoja
el producto
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Presentacion:

Econ. Maria Veronica Tapia

Conocer su relacion con el sector floricola del Ecuador:

Comercio exterior, Plantaciones Plantreb CIA.LTDA

Preguntas

Respuestas

Presupuesto

En caso de haber participado directa o indirectamente
en una feria internacional o nacional floricola responder
¢Cual es el presupuesto promedio que una empresa
destina para participar en ferias?

Para usted ¢Qué factores influyen en la determinacién
del presupuesto para participar en estas ferias (costos de
viaje, alojamiento, montaje de stands, etc.)?

¢Considera que el presupuesto asignado es suficiente
para maximizar los beneficios de la participacion en
ferias internacionales?

Personal, quienes son los participantes, lugar donde se
desarrollara el evento, invitados, difusion

No, siempre. es mas para dar a conocer la marcay
productos, ya que el mercado es muy volatil

Frecuencia de Ferias

¢Qué criterios cree que utilizan para seleccionar las
ferias en las que participan (ubicacion, relevancia del
mercado, costos, etc.)?

¢Existen ferias especificas que consideren
indispensables para su participacion anual? ;Cuales son
y por qué?

Depende mucho de la empresa si es nueva o no, en
nuestro caso seria para costo

No

Aumento de Ventas

¢Cuanto tiempo cree que tarda en reflejarse el impacto
de la participacion en ferias en las empresas?

¢Han notado un aumento en la demanda o mejoras de
sus productos en después de participar en ferias
internacionales?

¢ Qué estrategias implementan durante las ferias para
maximizar el impacto en las ventas?

Por lo general se dan en el corto plazo con muestras,
luego ya depende del cliente mantener la relacion
comercial

La verdad no

La exhibicion de productos

Alianzas Estratégicas

¢Han establecido alianzas estratégicas con otras
empresas o distribuidores gracias a su participacion en
ferias?

¢Como evallan el éxito de las alianzas establecidas en
ferias?

¢Qué tan importante consideran las alianzas estratégicas
para el crecimiento de su empresa en el mercado
internacional?

Si

Son buenas, ayudan a llegar con mayor variedad de
procutos

Ayuda a diversificar el mercado

Aumento de Posicionamiento

¢Como ha impactado la participacion en ferias en el
posicionamiento de su empresa en el mercado global?
¢Han notado un aumento en el reconocimiento de su
marca después de participar en estas ferias?

Ninguna

No

Otras

Podria dar alguna opinién, recomendacién e
informacion que considere relevante para estas
preguntas sobre las ferias y su impacto en las empresas
exportadores de flores:

Las ferias mas son un momento para interactuar con
clientes agencias de carga y fincas conocer como esta la
competencia pero no creeria que ayuda a un aumento
significativo en ventas
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Entrevista realizada a la Ingeniera Comercial Patricia Alexandra Guerrero Figueroa

Presentacion:

Ing. Patricia Alexandra Guerrero Figueroa

Conocer su relacion con el sector floricola del Ecuador:

Laboré en Altaflor Plantaciones, floricola que se dedicaba a la produccién y comercializacion de rosas en la

provincia de Cafar, mi cargo fue Jefe de Compras.

Preguntas

Respuestas

Presupuesto

En caso de haber participado directa o indirectamente
en una feria internacional o nacional floricola responder
¢ Cual es el presupuesto promedio que una empresa
destina para participar en ferias?

Para usted ;Qué factores influyen en la determinacion
del presupuesto para participar en estas ferias (costos de
viaje, alojamiento, montaje de stands, etc.)?

¢Considera que el presupuesto asignado es suficiente
para maximizar los beneficios de la participacion en
ferias internacionales?

Hasta hace 17 afios que labore en la floricola
participamos en la feria mas grande el pais que es Expo
Flor Ecuador, se realizaban cada 2 afios en la Mitad del
Mundo el costo aproximado de participar con un stand
en la feria era un aproximado de $2.500. También se
participaba de igual manera cada 2 afios en una de las
ferias mas grandes a nivel mundial que se desarrollaba
en Rusia la que implicaba costos aproximados de
$15.000 incluido gastos de viaticos de los
representantes.

Para participar en una feria se debe tener en
consideracion todos los costos y gastos que conlleva
para armar un presupuesto y decidir el participar o no.

Considero que si es suficiente para expandir el mercado
y conseguir nuevos nichos para la comercializacion

Frecuencia de Ferias

¢Qué criterios cree que utilizan para seleccionar las
ferias en las que participan (ubicacion, relevancia del
mercado, costos, etc.)?

¢Existen ferias especificas que consideren
indispensables para su participacion anual? ;Cuales son
y por qué?

La ubicacion es un punto estratégico para la realizacion
de las ferias, primero debe contar con el espacio idéneo
donde se presten todas las facilidades tanto para los
participantes como para los asistentes, considerando que
asi se realice una feria dentro del pais, los futuros
clientes no solo son comercializadoras nacionales,
también acuden extranjeros por tanto la ubicacion es
importante para la logistica.

Generalmente por los costos que implica la realizacion
de una feria, tanto para los participantes como los
asistentes, las ferias se llevan a cabo cada 2 afios.

Aumento de Ventas

¢Cudnto tiempo cree que tarda en reflejarse el impacto
de la participacion en ferias en las empresas?

¢Han notado un aumento en la demanda o mejoras de
sus productos en después de participar en ferias
internacionales?

¢ Qué estrategias implementan durante las ferias para
maximizar el impacto en las ventas?

El tiempo es algo relativo, porque mucho depende de la
calidad, variedad y tipo de flor que comercializa, las
rosas por ejemplo se venden todo el tiempo pero en
mayor cantidad para San Valentin, Dia de la Mujer, Dia
de la Madre.

De lo que recuerdo después de las ferias si se
conseguian nuevos clientes.

En el caso de la empresa donde laboraba siempre se
trataba de impactar al cliente con nuevas variedades de
rosas.

Alianzas Estratégicas

¢Han establecido alianzas estratégicas con otras
empresas o distribuidores gracias a su participacion en
ferias?

¢Coémo evallan el éxito de las alianzas establecidas en
ferias?

¢Qué tan importante consideran las alianzas estratégicas
para el crecimiento de su empresa en el mercado
internacional?

Si dentro de los nuevos clientes, también estaban las
comercializadoras de flores quienes intervienen para
colocar la flor en diferentes lugares y asi ampliar la
llegada de la flor a mas lugares.

Las alianzas para la empresa donde labore siempre
fueron favorables sobre todo con las comercializadoras,
pues ellos se encargaban de la logistica para colocar la
flor a diferentes clientes.

Es importante la alianza con las comercializadoras,
porque ellas se encargan de colocar las flores en los
clientes mayoristas, pero sobre todo en los minoristas lo
que optimiza recursos econémicos y tiempo.

Aumento de Posicionamiento

¢Como ha impactado la participacion en ferias en el
posicionamiento de su empresa en el mercado global?

Bueno en el tiempo que Altaflor Plantaciones estuvo
activa tenia un muy buen posicionamiento por la



¢Han notado un aumento en el reconocimiento de su
marca después de participar en estas ferias?

27

calidad, intensidad del color de la flor y el tamafio del
tallo que es una de las caracteristicas claves para la
venta. Lamentablemente los costos de mano de obray
logistica en el Austro no ha permitido que Altaflor
como otras plantaciones permanezcan hasta la
actualidad.

Mientras se mantuvo activa la floricola siempre su
marca estuvo muy bien posicionada.

Otras

Podria dar alguna opinién, recomendacién e
informacion que considere relevante para estas
preguntas sobre las ferias y su impacto en las empresas
exportadores de flores:

Realizar una feria de flores es muy importante para que
las plantaciones den a conocer su producto y puedan
iniciar nuevas relaciones comerciales.




