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1. INTRODUCCION

Este trabajo esta enfocado en desarrollar una propuesta logistica para el
desarrollo de la exportacidon de rosas y claveles a Estados Unidos para la
Comercializadora Internacional Export Flexy Ltda., la cual busca una manera de
entrar al mercado Norteamericano con este producto.

La exportacion de flores a Estados Unidos es un negocio que tiene una alta
competencia, pero de igual manera es un producto que esta en constante
expansion desde que se inicio, por esta razon la C.I cree que hay una posibilidad
muy amplia de ingresar en este mercado.

Export Flexy es una microempresa que esta en proceso de expansion, y el motivo
de incursionar en la exportacion de flores a Estados Unidos es que se tienen
clientes potenciales para comienzos del afio 2009, por esta razon, Export Flexy
tiene que tener claro como es todo el proceso que se lleva a cabo para desarrollar
la exportacion, los costos y permisos por parte de las entidades involucradas en el
proceso, tiempos entre otros para desarrollar la exportacion.



2. ANTECEDENTES

Export Flexy LTDA es una Comercializadora Internacional creada en noviembre
del 2002 por profesionales en el area administrativa y de comercio internacional.

La Gerente General cuenta que hasta el momento se han desarrollado pocos
negocios como microempresa. Se han analizado varias propuestas a desarrollar
para otras empresas, como lo es para la exportacion de guadua a Australia y en
la importacion de equipos de computacion para CORPOICA. Después de analizar
estas propuestas decidieron enfocarse a prestar el servicio completo de
exportacion, para lo cual desarrollaron varios negocios de poco éxito, entre ellos
una exportacion de maquinaria a Panama con la cual no pudieron continuar por
motivos externos a la empresa. La exportacion mas grande que han desarrollado
ha sido una exportacion de pulpa de frutas a Canada en el afio 2006, en la cual
se presento un problema logistico debido a que ciertas especificaciones del
embalaje, el idioma manejado en el producto estaba mal escrito, pero habia sido
aprobado por el proveedor en ese pais, esto por la falta de manejo de informacién
y un mal proceso de logistica.

En la actualidad, La Gerente General tiene proyectado desarrollar exportaciones
en el sector floricultor (rosas y claveles) al mercado de Estados Unidos, debido a
que es un sector que se encuentra en desarrollo y crecimiento constante,
observando una forma de ingresar en este campo, pero hasta el momento no
tienen claros cuales son los pasos que hay que llevar a cabo para la exportacion
de flores a Estados Unidos, como lo son en el area logistico, legal, financiero y de
embalaje. Por esta Razon la Comercializadora estéa interesada en conocer todo el
proceso que hay que llevar a cabo con las flores, cuales son los costos entidades
y las actividades involucradas, para tener un mayor conocimiento del proceso que
hay que desarrollar, y con base a esto, poder desarrollar propuestas para posibles
clientes.

El sector floricultor colombiano ha realizado innovaciones tecnologicas y en el
proceso de comercializacién, utilizando mejores modalidades para llegar al
consumidor final. En los Estados Unidos han venido aumentando gradualmente
los vinculos con grandes distribuidores y la participacion de los supermercados en
la cadena de distribucién de las flores colombianas®.

En 1968 se realizo la primera exportacion de flores por un valor de US$ 10.000.
En 1975, Colombia exporto flores a nivel internacional por un valor de US$ 20

! Actualmente distribuyen cerca del 55% de las flores importadas por este pais.



millones. En 1985 esta cifra creci6 hasta ponerse a un valor de US$ 140
millones; en el 2000 las cifras ya estaban alrededor de los US$580.6 millones?

Estos primeros despachos a nivel internacional partieron de la iniciativa de unos
cuantos empresarios nacionales, quienes arriesgando patrimonio lograron
superar las diferentes barreras de produccion y comercializacion de un producto
nuevo Yy perecedero como las flores.

Los obstaculos generados gracias a la competencia internacional y la
inexperiencia de los empresarios colombianos se fueron superando poco a poco y
asi las flores colombianas empezaron a tener éxito en la penetracion de los
mercados internacionales. Los resultados empezaron a reflejar la necesidad de
incrementar los esfuerzos respecto a la calidad, diversificacion de produccion vy
desarrollo de politicas acorde con el mercado. De esta forma Colombia ingreso
al mercado mundial de flores, pasando poco a poco de un cuarto puesto a un
segundo puesto en la exportacion de flores mas diversificado a nivel mundial.

El esfuerzo por mantener un conocimiento del mercado internacional, la
inversién en tecnologias modernas vy las ventajas propias de Colombia como
clima y suelos han hecho de Colombia tener estos resultados.

Actualmente en Colombia existen aproximadamente 350 empresas dedicadas a
la produccion y exportacion de flores, lo cual nos demuestra la importancia del
sector en la economia del pais siendo el primer generador de divisas dentro de
las exportaciones no tradicionales después del café y banano en el sector
agroindustrial.

Con el pasar del tiempo vy la tendencia de incremento de las exportaciones de
flores a Estados Unidos, se crearon empresas enfocadas al transporte
internacional de flores, donde comenzaron empresas extranjeras a prestar el
servicio, luego la creacion de empresas nacionales, donde se volvi6 mas
competitiva la oferta de operadores logisticos para la exportacion de bienes. Con
el pasar del tiempo el mercado se ha vuelto mas exigente, por esta razén el
proceso para la exportacion de flores ha tenido que ir evolucionando para cumplir
con estas necesidades, implementando herramientas para que este proceso sea
mas efectivo, con la implantacion de nuevas aeronaves, cuartos frios, bodegas de
almacenaje, rutas aéreas, cajas adecuadas para el embalaje, documentacion,
camiones de carga entre otros, por estas razones, ¢Como definir una propuesta
logistica para el desarrollo de la  exportacion de rosas y claveles a Estados
Unidos para la comercializadora internacional Export Flexy LTDA.?

2 GARZON GARCIA, Jaclin Sabrina. Tesis: Un estudio sobre la comercializacion y logistica de
flores colombianas a Estados Unidos, M T. AD 1718 G17, Biblioteca General, Bogota, D.C.
Universidad Javeriana, Ciencias Econémicas, p. 11.
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Export Flexy Ltda., es una Comercializadora que hasta el momento no ha
desarrollado ninguna exportacion en el mercado de las flores, y es un mercado en
el cual quieren incursionar, pero en la actualidad no tienen claro el procedimiento
logistico que hay que desarrollar para poder desarrollar la exportacion.

La Comercializadora necesita establecer todos los pasos a seguir para que se
pueda llevar a cabo la exportacion, esto debido a que el mas minimo error puede
hacer que se pierda el cargamento llevando a pérdidas millonarias. (Esto debido a
gue ya hubo un problema en la exportacion de pulpas de frutas a Canada teniendo
pérdidas)

Aparte del proceso logistico para la exportacion, Export Flexy tiene que determinar
un proveedor que asegure una calidad de la flor, ya que esto puede determinar el
que se mantengan relaciones comerciales con el importador y asi mantener el
negocio.

Los costos en los que hay que incurrir en la compra de los tallos, el embalaje, el
transporte al puerto, permisos del gobierno, inscripcion al ICA, entre otros, no se
tienen claros, por lo que no se tiene una vision real de los costos en los que hay
que incurrir y no se puede determinar el movimiento que se puede llegar a tener,
por esa razon, el determinar los costos del proceso ayuda a la comercializador a
visualizar la magnitud del negocio que pueden llegar a desarrollar.

No se tienen establecidas cuales son las posibles amenazas para el desarrollo de
la exportacion de flores, cuales son los riesgos que estan presentes ni cuales son
las opciones para poder hacer que la exportacion se lleve a cabo.

4. JUSTIFICACION
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El desarrollo de una propuesta logistica para la exportacion de rosas y claveles
tiene como fin enfocar a la Comercializadora Internacional de que cada proceso y
actividad involucrada en la exportacion. Aunque en todas las exportaciones los
pasos a desarrollar son muy parecidos, cada exportacién tiene procesos
diferentes.

Se tiene como objetivo establecer todas las actividades a desarrollar y crear una
idea al interior de la empresa de los costos en los que se pueden incurrir para
poder llevarla a cabo todo el proceso logistico.

Se busca disefiar una herramienta que ayude a visualizar la magnitud del proceso
a desarrollar, para poder poner un producto como la flor, en un pais como Estados
Unidos.

En el desarrollo de este trabajo se pretende identificar los aspectos a desarrollar
en la exportacion de rosas y claveles, desde las caracteristicas que tiene que
tener el producto, ya que no todos los mercados desean la flor con las mismas
caracteristicas, tipo de embalaje para conservar la calidad de la flor, forma de
transporte, legalizaciones y tramites, e institutos involucrados para la exportacion

Se hace esta propuesta ya que Export Flexy tiene que saber todos los procesos y
los aspectos a desarrollar en una exportacion de un producto como la flor, ya que
en caso de omitir algun paso, podria llevar a pérdidas millonarias.

Es de vital importancia definir todas las actividades involucradas para desarrollar
la exportacion, ya que esto asegura el éxito del negocio.

5. OBJETIVOS
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5.1 Objetivo General

Desarrollar una propuesta logistica para el desarrollo de la exportacion de rosas
y claveles a Estados Unidos para la comercializadora internacional Export Flexy
LTDA.

5.2 Objetivos Especificos

Generar un diagnostico de la situacion actual de la exportadora internacional
Export Flexy LTDA, estableciendo las debilidades y fortalezas actuales de la
empresa, ver las actividades actuales, capacidad de endeudamiento, activos,
recursos entre otros para establecer hasta donde tiene capacidad de exportacion.

Establecer los criterios y especificaciones que debe de cumplir el proveedor para
gue la C.I. pueda desarrollar todo el proceso de exportacion.

Establecer los posibles proveedores que cumplan con las exigencias del producto
para la exportacion de rosas y claveles a Estados Unidos que cumplan con los
criterios y especificaciones por parte de Export Flexy.

Definir los aspectos organizacionales y legales que determinan el proceso de
exportacion.

Definir la viabilidad financiera de las propuestas.
Seleccionar la mejor propuesta basandose en la viabilidad del proyecto, teniendo

en cuenta el producto, embalaje, viabilidad financiera y los aspectos legales y
organizacionales.

6. MARCO TEORICO
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¢ Que es una exportaciéon?®

En economia, una exportacion es cualquier bien o servicio enviado a otra parte del
mundo, con propdsitos comerciales. La exportacion es el trafico legitimo de bienes
y servicios nacionales de un pais pretendidos para su uso o consumo en el
extranjero. Las exportaciones pueden ser cualquier producto enviado fuera de la
frontera de un Estado. Las exportaciones son generalmente llevadas a cabo bajo
condiciones especificas.

¢ Por qué exportar?*

Exportar brinda la oportunidad ilimitada de crecimiento y consolidacion de una
empresa, proyectandola al mercado internacional, para hacerla mas competitiva,
disminuir el riesgo de depender de un sélo mercado y asi asegurar su existencia
a largo plazo.

La actividad exportadora atrae consumidores globales lo cual aumenta la
cantidad de clientes, y por ende también sus ganancias, asi que podra adquirir
tecnologia, materia prima o personal capacitado para brindar un producto o
servicio de mejor calidad e igualmente afrontar la competencia en el mercado de
proveedores internacionales.

Usted tendra la posibilidad de hacer alianzas estratégicas lo que permite reducir
costos y diversificar su producto o servicio, esto significa que aumentard su
posicionamiento en los mercados y la imagen de su empresa con bancos,
proveedores Yy clientes.

Existen Tratados de Libre Comercio (TLC) y acuerdos preferenciales, que facilitan
el proceso de participar en la globalizacion de la economia y obtener beneficios
econdmicos; recuerde que la empresa no necesita de grandes capitales para
empezar a exportar.

PROEXPORT con este nuevo Sistema Integrado de Informacién Comercial-SIIC,
brinda un conjunto de herramientas e informacién en un paso a paso practico y
sencillo dirigidas a facilitar el proceso de formulacion y ejecucion de su estrategia
exportadora.

¢Por que disefiar una propuesta logistica para la  exportacion de rosas y
claveles a Estados Unidos a la comercializadora internacional Export Flexy?

* Enciclopedia virtual. En: http://www.google.com.co/search?hl=es&q=wikipedia+ exportacién &
meta=

* Datos desarrollados por el Banco de la Republica, disponibles en: http://www.banrep.gov.co/
docum/ ftp/borra363.pdf
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Export Flexy es una Comercializadora Internacional creada en el afo 2002,
durante los ultimos afios ha realizado muy pocas exportaciones y no ha logrado
crecer como microempresa. En la actualidad uno de los socios tiene relaciones y
un amplio conocimiento sobre la produccion de flores y su distribucion local, pero
no tiene conocimiento respecto al proceso logistico para la distribucion a Estados
Unidos especificamente. Dentro de los planes a desarrollar en el préximo afio es
entrar a competir dentro de la exportacion de flores, y para que esto pueda
ocurrir, es necesario encontrar una forma de enviar el producto al extranjero, que
mantenga los estandares de calidad, teniendo en cuenta el embalaje, transporte,
impuestos, documentos, capacidades, requerimientos entre otros.

6.1 ATPDEA®
Ley de preferencias arancelarias andinas

El Andean Trade Preference Act (ATPA) no es un acuerdo comercial firmado por
Colombia sino una ley de un pais externo que favorece las exportaciones
nacionales.

El ATPA, es una parte del programa “Guerra contra las drogas” que el Presidente
de los Estados Unidos, George H. W. Bush, expidio el 4 de diciembre de 1991,
para compensar a los paises andinos la lucha contra los cultivos de coca y
amapola y contra el narcotrafico. La ley se hizo efectiva para Colombia en julio de
1992. Oficialmente el objetivo principal del ATPA es la creacién de empleos, por
medio de la diversificacion y el aumento del comercio con los Estados Unidos por
parte de los paises beneficiados, como un método para alejar a las personas de la
produccion y el trafico ilegal de drogas.

El ATPA, elimino total o parcialmente los aranceles de aproximadamente 6.100
productos, sin limitar las cantidades que pueden ser exportadas para las flores y
otros productos.

El 28 de febrero de 2008 el Senado de Estados Unidos aprobd por unanimidad,
una prorroga de las preferencias ATPDEA por diez meses mas, es decir hasta el
31 de diciembre de 2008.

El ATPDEAG es una preferencia unilateral, por un tiempo definido, por parte del
Gobierno de los Estados Unidos, cuya prorroga esta sujeta a factores politicos y
econdmicos de dicho pais y al cumplimiento de una serie de compromisos por
parte de los paises beneficiarios. De otra parte, la concesion de preferencias

*Econom%C3%ADa_de_Colombia+ATPDEA&hI=es&ct=cInk&cd=1&gl=co.

6Disponible en: www.tlc.gov.co/econtent/sNewsDetail.asp%3FID%3D3964+  VENTAJAS+
DESVENTAJAS + ATPDEA+ COLOMBIA&hI=es&ct=cInk&cd=9&gl=co
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arancelarias unilaterales y temporales no ha llevado a que los empresarios
inviertan para lograr un mayor aprovechamiento de las mismas. Por el contrario, Si
las preferencias fueran permanentes y se contara con un mecanismo de soluciéon
de controversias los empresarios contarian con estimulos reales para defender el
mercado que han logrado alcanzar.

6.2 TLC Colombia — Estados Unidos

El Tratado de Libre Comercio entre Colombia y Estados Unidos trata de establecer
un comercio sin barreras ni aranceles entre las dos naciones mencionadas. El
tratado esta altamente cuestionado y por decision del congreso de EEUU no esta
en vigor. El tratado afecta directamente cuestiones politicas econdmicas,
institucionales, laborales, ambientales, de propiedad intelectual, entre otras

El TLC estd basado en esta creencia de la liberalizacion comercial y de la
integracion econdmica, a todos los niveles, entre los pueblos. Se considera que la
evidencia econdémica seria irrebatible en cuanto a los beneficios que se obtienen
producto de la internacionalizacion. Todos los paises que tienen unas economias
abiertas a la inversion extranjera y un mayor volumen de comercio internacional
per capita (exportaciones per capita + importaciones per capita) lograrian unos
niveles de desarrollo humano, calidad de vida y crecimiento econémico, superiores
a sus similares.’

Quienes defienden el libre comercio consideran que este trae beneficios a los
paises menos desarrollados, pues al aumentar las importaciones se obliga a las
empresas nacionales a disciplinarse "forzandolas a ajustar los precios a los costos
marginales y reduciendo asi las distorsiones creadas por el poder monopolistico".
Al mismo tiempo, la liberalizacion comercial "puede incrementar permanentemente
la productividad de las empresas pues éstas obtienen bienes capital modernos e
insumos intermedios de alta calidad a precios mas bajos" y finalmente, "la
productividad de las empresas aumenta cuando éstas entran en contacto con
clientes internacionales exigentes y con las "practicas O6ptimas" de sus
competidores externos. Ademas, las empresas nacionales pueden beneficiarse si
tienen la oportunidad de redisefiar los productos de empresas extranjeras".®

Un acuerdo del tipo del actual TLC que se negocia entre varios paises andinos y
Estados Unidos seria benéfico siempre y cuando en su conjunto —hunca sectorial -
arroje un resultado neto positivo, es decir, que al sumar todo lo bueno y restar todo

" EI TCL y su impacto econémico. Universidad Sergio Arboleda. Disponible en:
http://www.usergioarboleda.edu.co/tlc/tic_analisis_impacto.htm [Abril 8, 2008]

8  EVENETT, Simon. “El sistema de comercio mundial. El camino por recorrer’, articulo en:
Finanzas & Desarrollo. p. 22.
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lo malo, se obtenga una utilidad para el pais. Hasta el momento de acuerdo a lo
acordado en los textos de mesa de la negociacion el resultado neto que Colombia
estaria obteniendo seria para muchos expertos todavia parecer dificil de
esclarecer’.

6.2.1 Efectos Positivos del TLC.

Los partidarios del Tratado consideran que tiene los siguientes efectos favorables:

Un acceso sin aranceles a los Estados Unidos para casi el 100 por ciento de la
oferta industrial colombiana exportable, lo cual debe no solo mantener el empleo
actual en el sector sino generar nuevas plazas.*°

La generaciéon de estabilidad juridica para los inversionistas y el posicionamiento
como una plataforma de entrada a los EEUU para los empresarios de terceros
paises (lo cual se debe traducir en mayor inversién nacional y extranjera en la
nacion, aunque en un monto dificil de cuantificar con exactitud).

El aporte de algunos puntos porcentuales al crecimiento economico: la cifra de
este aporte también permanece sin consenso.

El crecimiento del volumen de comercio internacional del pais, tanto en
exportaciones como en importaciones.

La mejora de la percepcion internacional que se tiene de Colombia en el exterior lo

cual debe "reducir en algo el riesgo pais y el costo de endeudarse en el exterior".**

El acceso (en una proporcion dificil de precisar) de las empresas colombianas a
las compras del sector publico estadounidense.*

El fortalecimiento de los controles a la biopirateria, lo cual debe mejorar la
proteccion de la biodiversidad colombiana y demas conocimientos tradicionales.

El acceso a capacitacion, asistencia técnica y transferencia de tecnologia, en unos
cuantos ambitos, en el marco de los proyectos de cooperacion internacional

° El Tiempo - Colombia debe prepararse para reformas laborales si quiere que demdcratas
estudien el TLC. (24, sep., 2007).
19 “TLC Colombia-USA”. Articulo en: Tendencias — Revista de la Facultad de Ciencias Econémicas
¥1Administrativas, Vol. VIl, No.2; p. 30.

EVENETT, Op. cit.,, p. 22.
2 ROMERO, Alberto. “El TLC Colombia-USA”. Articulo en: Tendencias — Revista de la Facultad de
Ciencias Econémicas y Administrativas, Vol. VI, No.2; Colombia 2006, p. 30.
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pactados en el TLC (esto debe hacer a las empresas beneficiadas mas
competitivas y productivas).

El facilitar (en alguna medida) el acceso de algunos de profesionales colombianos
a los Estados Unidos con el fin de prestar servicios.

Ademas, aun se tendria tiempo de inclinar ain méas la balanza a favor de
Colombia alcanzando objetivos como la homologacién de titulos colombianos en
los Estados Unidos, el pactar normas de origen aun mas flexibles para
exportadores colombianos, el ampliar el monto total del fondo de capital de riesgo
que se va a crear, Yy (tal vez la mas importante de todas) la creacién de un comité
bilateral permanente con caracter decisorio que brindaria un acceso real a
exportaciones colombianas agricolas, de forma que Colombia podria explotar
intensivamente sus ventajas comparativas —los recursos naturales - y crear
ventajas competitivas sostenibles en el tiempo, que irriguen empleo y riqueza en
toda la nacion colombiana.

6.2.2 Efectos Negativos del TLC**

Los que estan en contra del TLC argumentan en general que en el balance neto
Colombia seguiria obteniendo una minima ganancia, muy lejos de la que se
esperaba al iniciar este proceso.

Criticas generales

Distribucién desigual de ventajas del TLC: El gobierno asumié oficialmente que
hay ganadores y afectados cuando este tratado entraria en vigor. Diferentes
sindicatos han expresado su rechazo a ese acuerdo al considerarlo perjudicial
para la economia nacional, principalmente en los aspectos agricolas y de
propiedad intelectual. Sectores perjudicados son el arroz, el trigo, el maiz, el
azucar, la avicultura, la ganaderia vacuna y la porcicultura. Van a resultar
afectados, no porque desaparezcan, sino porque ahora van a tener que ganar
menos, trabajar mas y competir mas. En todo caso, habra unos cambios
estructurales muy grandes si el TLC entrara en vigor. Los sectores mas tocados
por estos cambios seran: el sector agropecuario, el sector de la salud publica (se
afecta el acceso a la salud por el acapite del mismo en el que los monopolios
farmacéuticos norteamericanos “lograron subir los estandares de proteccion de su
sector, por encima de los parametros de la OMC...Eso se reflejarda en menor
competencia, mayor monopolio y, por ende, el incremento de los precios al
consumidor] ), el sector industrial (por la entrada de productos remanufacturados
gue competirian con los productores nacionales a muy bajos costos).

¥ ROMERO, Op. cit. p. 30.
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Falta de consulta popular (qQue seria importante en un asunto tan importante). Las
disputas alrededor del TLC son incrementadas por la ausencia de una consulta
popular al respecto. Hasta ahora, diferentes gremios, sindicatos y ciudadanos
comunes han expresado su rechazo a ese acuerdo al considerarlo perjudicial para
la economia nacional, principalmente en los aspectos agricolas y de propiedad
intelectual. Otros sectores econémicos resultan claramente beneficiados, como las
confecciones, las flores, los plasticos y los articulos de cuero. Frente a estas
amplias divergencias, una consulta popular podria ser util.

Falta de evidencia empirica de la utilidad de tratados similares: De seis paises que
firmaron recientemente tratados similares (Israel, Canada y México, Australia,
Chile, Singapur y CAFTA-RD), en tres de ellos aumentd la participacion en las
importaciones desde los EEUU, en uno mas el efecto fue neutro y en dos mas se
ha reducido la participacion en las mismas. Es evidente de que la "competitividad"
de paises como los del Sudeste Asiatico se sustenta en los salarios bajos de sus
trabajadores.

La posibilidad de comprar varios tipos de seguros a compafias norteamericanas
se podria convertir en un problema para las instituciones financieras y compairiias
del sector y en un factor de inestabilidad para Colombia.

Por el lado de los ingresos tributarios aun no se tiene claridad sobre lo que podria
suceder. (El Departamento Nacional de Planeacion de Colombia estima que con la
disminucion de los aranceles el fisco nacional tendria una pérdida de 600 millones
de dolares lo cual pareceria a todas luces negativo dada la actual situacion de
déficit fiscal colombiano, pero otras instituciones estiman que lo que se perderia
por concepto arancelario se recuperaria via IVA e impuesto de renta -sin
necesidad de aumentar la tasa impositiva - como producto de un mayor
dinamismo en la economia, un creciente intercambio comercial y unas mayores
tasas de crecimiento.

6.3 Cuidados de la Flor

6.3.1 Cuidados de la Rosa'”.

En el proceso de la exportacion de la flor desde que la flor deja los cultivos y
centros de distribucion, esta se ve sometida a una gran variedad de circunstancias
que pueden incidir en su vida util.

% Empresa productora de flores Agrotropical, informacion encontrada en el link:

http://www.agrotropical.andes.com/flores_colombia_rosas.htm.
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Por esta razon, hay una serie de indicaciones que haran que la calidad de la flor
continué intacta y los procesos de manipulacion y transporte afecten lo minimo
posible la duracion de las rosas.

Compartir estas indicaciones con los clientes y consumidores finales, esto
garantizara una cadena de mercado satisfecha, en esta forma todos ganan.

Tan pronto como se reciban las rosas, desempaquelas, remueva las hojas
inferiores con cuidado, donde toca asegurarse de no herir el tallo de la flor. Cortar
debajo del agua un centimetro del tallo de cada flor, utilizar herramientas muy bien
afiladas para evitar desgarramientos

Colocar las rosas en un recipiente con agua a 105 - 110 grados F (40 - 43 grados
Centigrados). Ajustar el pH en 3.0 utilizando acido citrico. Dejar alli las rosas hasta
gue hayan recobrado su turgidez habitual (30 - 60 minutos).

Sacar las rosas del agua y coléquelas en un recipiente con preservativos florales.

Espuma floral.

No coloque las rosas en la espuma floral hasta que estas no estén totalmente
hidratadas.

Hidrate la espuma totalmente en una mezcla de agua y preservativo floral (no
solamente agua), esto ayudara a que el bouquet dure mas.

Transporte

Si las rosas van a ser entregadas en una caja (sin agua), coloque los tallos en
tubos o con pequefas espumas hidratantes que antes hayan sido hidratadas en
una mezcla de agua y un preservativo floral.

Si las rosas van a ser entregadas sin agua, asegurese de que estas se hayan
hidratado completamente e incluya una hoja con los cuidados basicos para sus
clientes, sugiera que el consumidor coloque las rosas en agua a temperatura
media (105 grados F/40 grados C) por 30 minutos antes de hacer el arreglo
utilizando la espuma floral.

Cuidados del consumidor final

Remueva las hojas inferiores.

Recorte 1 cm. de tallo de cada rosa con una herramienta de corte bastante afilada,
asegurandose de no causar heridas o desgarros en el tallo.
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Coloque las rosas en agua limpia, con temperatura media (105 grados F / 40
grados C) y adicione al agua un preservativo floral asegurandose de no causar
heridas o desgarros en el tallo.

Coloque las rosas en agua limpia, con temperatura media (105 grados F / 40
grados C) y adicione al agua un preservativo floral.

Evite al maximo colocar las rosas en un area en donde se vean sometidas a los
rayos del sol directos o a temperaturas extremas.

6.3.2 Cuidados del clavel®.

Desde que la flor deja los cultivos y centros de distribucidn, esta se ve sometida a
una gran variedad de circunstancias que pueden incidir en su vida util.

Una serie de indicaciones que haran que la calidad de la flor continué intacta y los
procesos de manipulacion y transporte afecten lo minimo posible la duracion de
los claveles.

El compartir esta informacién con los clientes y consumidores finales garantizara
una cadena de mercado satisfecha, en esta forma todos ganan.
Comercializadoras

Desempague las flores inmediatamente después de recibirlas. En caso de que no
sea posible desempacarlas, asegurese de que las cajas estén ubicadas en un sitio
en donde no reciban la luz directa del sol o estén sometidas a temperaturas altas,
manténgalas en un sitio frio.

No invierta los tallos, ni alinee las flores en una sola direccion.

No coloque las flores sobre una superficie plana.

No aprisione demasiado los tallos uno contra otro.

Corte un cm. de tallo con una herramienta bastante afilada, asegurandose de no
causar desgarraduras en el tallo.

Si los claveles han sido tratados con ti sulfato de plata no vuelva a tratarlos.
Coloque los claveles en una solucion que contenga: 2% de azucar y germicidas o
coléquelos en soluciones de 3% de sacarosa y 50 ppm de nitrato de plata.
Almacene los claveles en un cuarto frio. A 40 grados F (5 grados centigrados).
Guarde los claveles en un lugar en el que se pueda controlar la luz y la humedad
también. Las condiciones ideales son 100 - 150 fc (1 a 2 K lux) de luz y unos
niveles del 50% al 70% de humedad relativa.

> Empresa productora de flores Agrotropical, informacion encontrada en el link:

http://www.agrotropical.andes.com/flores_colombia_claveles_cuidados_exportacion.htm.
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Consumidor final

Recorte 1 cm. de tallo, remueva las hojas que hagan contacto con el agua.
Coloque los claveles en un recipiente con una mezcla de agua y un preservativo
floral.

Ubique las flores en un lugar en el que no estén expuestas a vientos fuertes, luz
solar directa o temperaturas muy altas.

6.4 Razones para exportar hacia el mercado de Estados Unidos™®

Exportaciones Colombianas a Estados Unidos

Grafico 1. Exportaciones Colombianas hacia Estados Unidos 2004 — 2006.
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En los ultimos afios las exportaciones totales hacia Estados Unidos presentaron
un incremento promedio anual de 20,25%, al pasar de US$ 6.597 millones en
2004 a US$ 9.650 millones en el ultimo afio. En 2006, el incremento fue de 13,8%.

Durante el periodo 2004 - 2006, las exportaciones de productos tradicionales
presentaron una tendencia creciente registrando un aumento promedio anual de
28,18%, al pasar de US$ 3.908 millones en 2004 a US$ 6.510 millones en el
altimo afio. En el afio 2006, se observd un aumento de 22,27% frente al afio
anterior. Las ventas de productos tradicionales hacia el mencionado pais
concentran el 67,46% de las exportaciones totales en 2006.

A su vez, las exportaciones de productos no tradicionales presentaron durante el
periodo de andlisis una tendencia creciente, al pasar de US$ 2.689 millones en

®Analisis  desarrollados por el Banco de la  Republica, disponibles  en:
http://www.banrep.gov.co/docum/ftp/borra363.pdf.
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2004 a US$ 3.141 millones en 2006, observandose un crecimiento promedio anual
de 13,51%, mientras que en el ultimo afo el incremento fue del 7,72% frente a
2005. Las exportaciones de productos no tradicionales concentran el 32,54% de
las ventas totales en el dltimo afio.

Entre los principales productos no tradicionales mas exportados a este pais se
encuentran: ramos frescos cortados para ramos o adornos (7,85% del total de
exportaciones no tradicionales); rosas frescas (7,63%); desperdicios y deshechos
de oro o de chapado de oro (6,62%); bananas o platanos frescos (4,64%);
pantalones largos, con peto para hombres o nifios (4,25%) y las demas formas en
bruto de oro (3,26%) entre otros. Los diez principales productos no tradicionales
exportados hacia Estados Unidos concentran el 43,45% del total vendido.

El principal mercado de destino son los Estados Unidos, que en promedio anual
absorbio mas del 80% del valor total exportado entre 2000 y septiembre de 2005.
Como ya se anotd, Colombia es el principal proveedor de flores de dicho pais.

Las mayores ventas externas de flores de Colombia registradas en 2003 y 2004
(2.3% promedio afio) estuvieron determinadas principalmente por el incremento
del volumen importado de este producto por parte de los Estados Unidos (3.2%
promedio anual).
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Grafico 2. Exportaciones de Flores por Colombia®’
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El grafico 2. muestra la tendencia que ha tenido las exportaciones de flores
Colombianas hacia el mundo, en donde se muestra claramente el crecimiento que
ha venido teniendo, y se pronostica que tendra la misma tendencia debido a las
inversiones que estan realizando en este sector para que pueda ser mas
competitivo a nivel internacional.

Grafico 3. Exportaciones Colombianas hacia Estados Unidos 2005 — 2008*®

' CARDENAS, Mauricio, Abril 11 2007. En: http://www.asofiduciarias.org.cofincludes/scripts/
open.asp? ruta=/images/ dynamic/articles/833/ Las+lecciones+de+nuestra+historia.ppt#358,1. Las
lecciones de nuestra propia historia [Consulta: Marzo 28 2008].
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Exportaciones de Colombia a EEEUU por ATPDEA
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Como se puede observar segun los datos historicos por la ATPDEA, las
exportaciones de Flores hacia Estados Unidos ha estado siempre en un continuo
crecimiento, desde el enero del 2005 hasta enero del 2008, ha tenido un
crecimiento promedio de 5 millones de doélares por afo.

8 USITIC. Disponible en: http://www.mincomercio.gov.co/eContent/Documentos/Estudios
Econbémicos/2008-APTA-ATPDEA-Enero.pdf, Junio 2, 2008.
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Tabla 1. Destino de las Exportaciones de Flores.*

Destino de las exportaciones de

flores

Fais 19656 1970 1975 1980 1985 1990 1995 2000 2005
USA I Br 691 Bd&8 518 75 B2 ol1.7]
Europa 11,0 02 203 246 121 152 166 109 10
Asia 0,1 02 07 14 22 52
Caribe 20,9 11,2 1 1 07 02 06 0,3 04
Otros 04 01 og 1.7 2 1@ 23 21 253
Ameérica Central 476 17 02 04 0,1 o4 0.2
Mercosur 8.4 0.6 3.2 0.1 0 0.8 0,7 0,1
CAN 0.2 02 1.7
humerc de paizes 5 T o7 50 57 EE] 5o 50 75

Fusnte: Comtrade Maciones Unidas, Chlculos de Fedesarmlio

La Tabla 1. Muestra la magnitud de las importaciones que esta desarrollando
Estados Unidos de la cantidad que podemos producir, hasta el 2005 Estados
Unidos consume el 81.7 % de la produccion que se exporto.

Grafico 4. Importaciones de Flores a Estados Unidos.

Importaciones de Flores de Estados Unidos*
Valor y Participacion por Paises
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CARDENAS, Mauricio. Abril 11 2007, Disponible en:

http://www.asofiduciarias.org.co/includes/scripts/open.asp?ruta=/images/dynamic/articles/833/Las+I
ecciones+de+nuestra+historia.ppt#358,1. Las lecciones de nuestra propia historia [Consulta: Marzo
28 2008].
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La Grafica 4 muestra la expansion de las importaciones de flores de los Estados
Unidos (4.6% promedio afo) y la importancia (participacion de 57% promedio
anual) y consolidacion de las flores colombianas en dicho mercado (crecimiento
5.5% promedio afo). Se trata de un mercado que ha registrado importante
dindmica desde 2002 y en el que las flores colombianas han ganado participacion.

COMPETENCIA

Actualmente, Colombia es el segundo pais productor de flores en el mundo,
después de Holanda, y es el primer exportador a los Estados Unidos.

Los principales paises que exportaron flores frescas a los Estados Unidos son:
Colombia (59.14%), Ecuador (19.16%), Holanda (9.21%), México (3.43%) y Costa
Rica (3.32%), en tanto que otros paises exportaron 5.74%.

Las flores mas importadas en Estados Unidos fueron, en orden de importancia,
rosas, claveles, pompones, crisantemos, mini claveles, alstroemerias,
gypsophilias, asters, tulipanes y gerberas. Se esperan cifras de importacion por
tallos.

En Estados Unidos, las flores frescas se compraron en los siguientes canales de
distribucion: florerias (49.70%), centros de jardineria (1.60%), vendedores
ambulantes (1.20%), por teléfono toll free (1.60%), cadenas de tiendas de
descuento (3%), supermercados (26.50%) y otros, como algunas tiendas de
conve%encia (16%). Esto muestra los posibles clientes para la exportacion de
flores.

CHINA COMO COMPETENCIA#

Un pais que se encuentra en crecimiento en la produccion de flores es China, pero
no es una competencia directa para Colombia en el corto ni el mediano plazo.

Mientras Colombia exporté mas de US$900 millones en flores en 2005, China
vendio unos US$70 millones, ya que el mercado interno de flores en China
todavia no esta completamente abastecido.

Por eso, muchos colombianos ven en la China, antes que una amenaza, una
oportunidad de negocios. La principal arma de China en el mercado de las flores
son los bajos precios y la de Colombia es la calidad, construida a los largo de casi
40 anos.

20 Disponible en: http://www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%20invertir/

flores/comercializacion.pdf
*! Disponible en: http://news.bbc.co.uk/hi/spanish/business/newsid_6106000/6106994.stm.
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Si bien los chinos tienen areas muy grandes y producen muchas flores, no son
una competencia a mediano y corto plazo. Los productores colombianos producen
flores de mucha calidad

“Las flores chinas, en comparacion con las colombianas, son un poco Mas
baratas, el transporte aéreo (a Estados Unidos) es mas caro, pero aun asi, son
mas baratas, la Unica diferencia es que no tienen la misma calidad de las flores
colombianas.

Los altos precios del petréleo, sumado a la carencia de equipos de refrigeracion
para mantener la calidad de las flores frescas, son algunas de las desventajas a la
hora de competir en mercados lejanos como los de Estados Unidos y Europa, para
una produccion de flores Chinas.

“‘La produccion de flores chinas en base a la calidad no cumple con los
estandares del mercado europeo” dijo a BBC Mundo Adriénne Lansbergen, del
departamento de comunicacion de la holandesa Aalsmeer Flower Auction, la
mayor cooperativa de floricultores del mundo.

"Nuestra estimacion es que Asia sera el mercado mas importante para los
productores chinos." %2

6.5 El Sector Floricultor en Colombia

Segun ASOCOLFLORES la produccion de flores en 2004 y 2005 abarca cerca de
7.200 hectareas23 empleando intensivamente mano de obra no calificada
(alrededor de 95.000 empleos directos y 80.000 indirectos)24 con importante
participacion de mujeres (60% del total de trabajadores). La produccion se
concentra en los departamentos de Cundinamarca (85%) y Antioquia (12%). En la
actualidad se producen y exportan principalmente rosas (48%), claveles (16%),
mini claveles (8%), crisantemos (4%) y otros.

Las principales caracteristicas de la produccién son:

La producciéon de flores en Colombia se realiza principalmente por PYMES que
exportan de manera atomizada. El 90% del valor total exportado en 2004 (US$703
m) fue transado por 228 empresas cada, una de las cudles no exporto, en
promedio, mas de US$3 m.

22 Disponible en: http://news.bbc.co.uk/hi/spanish/business/newsid_6107000/6107940.stm.
3 Se ha expandido en un 7% en los Ultimos afios.
2+ Asocolflores, informacion disponible en www.asocolflores.com.
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La produccion de flores se destina basicamente al mercado externo y las ventas
tienen un comportamiento estacional. Esta condicion hace que el mercado interno
se surta con excedentes de produccién y flores no exportables. EI mayor acceso a
grandes distribuidores y la entrada a nuevos mercados comienzan a modificar esta
situacion, aunque no para la generalidad de los productores.

Altos requerimientos de capital de trabajo (flujo de caja) para la contratacion
continda de mano de obra.

El componente importado en la produccion es bajo. Las importaciones realizadas
por el sector floricultor son principalmente agroquimicos y esquejes®. Estos
altimos incorporan las nuevas tendencias del mercado (cambios en gustos,
colores y tamafios) y de la produccién (resistencia a enfermedades y rendimiento),
por lo que exigen de tecnologia especializada no disponible a nivel nacional y que
proviene principalmente de Holanda.®

Lo anterior requiere de la participacion de dos tipos de agentes en la cadena
productiva de flores: los importadores y propagadores de esquejes y los
productores exportadores de flores.?’

El ciclo de produccion de las flores en Colombia depende de la variedad cultivada:
las rosas se cosechan cada 90 dias y cada rosal tiene una vida util hasta de 15
afos. En el caso de los claveles, la cosecha se efectia con una periodicidad
semestral y la planta dura dos afios en produccion.

El sector floricultor colombiano se beneficia de ventajas naturales y econdmicas
como:

Naturales: clima, topografia plana, tierras fértiles y pisos térmicos.

Econémicos: mano de obra relativamente barata y bajos costos de transporte y
almacenamiento por cercania a los puertos de embarque (aeropuerto El Dorado y
el de Rio negro).

De mercado: las preferencias arancelarias de ingreso al mercado de Estados
Unidos otorgadas por el sistema ATPDEA® facilitan la competitividad de las flores
colombianas en ese mercado.

= esqueje es un trozo de tallo verde que se siembra para multiplicar la planta.

26 Tecnologia basada en hibridacién y no en manejo genético.

" Las empresas nacionales se dedican a la produccion de flores y no al desarrollo de nuevas
variedades dados los altos requerimientos de inversion involucrados en el proceso.

8 Desde 1996 los exportadores de flores aprovechan los beneficios otorgados por la Ley Andina de
Preferencias Arancelarias y Erradicacion de la Droga (APTDEA, por su sigla en inglés) de los
Estados Unidos, que ofrece un tratamiento libre de arancel para las exportaciones desde Colombia,
Ecuador, Perl y Bolivia a este pais. Los beneficios se otorgan a cerca de 6100posiciones
arancelarias.
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Sin embargo, también enfrenta desventajas relacionadas con:

La imposicion de restricciones de caracter ambiental y social por parte del
mercado europeo y japonés. La imposicion de estas barreras se origina en: i) el
impacto negativo sobre el medio ambiente por la utilizacién de ciertos insumos v,
ii) las condiciones de contratacién de mano de obra.?

Baja utilizacion de cambio técnico y poca investigacion y desarrollo de nuevas
variedades y técnicas de produccién a nivel nacional

Lo anterior lleva a que los requerimientos de innovacion de la produccion nacional

dependan de las importaciones de esquejes, que son desarrollados por
competidores tales como Holanda e Israel, que realizan grandes inversiones en
investigacion y desarrollo.

Altos costos relacionados con el transporte especializado de flores y la
introduccién al mercado de Estados Unidos (sistemas de manejo en frio,
contratacion de inspectores de control fitosanitario y controles asumidos por los
exportadores.

Alta exposicion a factores no controlables como los cambios climéticos
(granizadas, heladas, exceso de lluvias, vientos), enfermedades y plagas.*

Cualquier dificultad para las ventas de flores en los mercados internacionales se
traduce en pérdidas de capital para el productor nacional ante la baja capacidad
de absorcion del producto en el mercado interno. Esta restriccion de mercado se
agrava ante la no existencia de canales de distribucion internos organizados. Los
riesgos climaticos, la comercializacién externa bajo consignacion y la produccion
por PYMES, conducen a una baja utilizacion de los servicios del sistema
financiero, tales como cartas de crédito, capital de trabajo, cobertura cambiaria y
seguros, entre otros.

La dependencia al desarrollo de variedades por otros productores internacionales,
hacen que las flores de Colombia no sean un producto diferenciado en el
mercado, por lo cual compiten en el mercado de Estados Unidos con flores
producidas en paises como Holanda, Ecuador, México y Costa Rica.
Adicionalmente, este hecho no permite obtener un mayor valor agregado.

* En Europa, las ONG presionan a los floricultores para permitir la conformacion de sindicatos en
los cultivos. Frente a estas presiones, Colombia ha desarrollado un sello denominado
“FLORVERDE” que garantiza la idoneidad del producto y las buenas condiciones socio-
econdémicas de contratacion de mano de obra.

% En los dltimos dos afios, algunos cultivos de rosas han sido afectados por una enfermedad
denominada “Mildeo Velloso” generada por la humedad relacionada con los excesos de lluvia en
zonas de cultivo.
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Vulnerabilidad al incremento de los precios internacionales del petréleo, dado que
los insumos quimicos, urea, plasticos y fletes se elevan con los incrementos del
hidrocarburo.

Descalce entre los ingresos y gastos de las empresas del sector; en tanto que los
ingresos dependen del comportamiento de los precios internacionales de las flores
y de la tasa de cambio, los principales gastos estan sujetos a la variacion de los
precios internos en el caso de los gastos en mano de obra.

Lo anterior implica que los ingresos de estas empresas aumentarian en épocas de
altas tasas de devaluacion del peso frente al dblar y bajos niveles de inflacion, y
disminuirian sus ingresos cuando se presente revaluacion del peso, la cual se
puede contrarrestar parcialmente con menores tasas de inflacion.
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7. INTRODUCCION AL DESARROLLO DE LOS OBJETIVOS.

Los objetivos a desarrollar en el trabajo de grado estan enfocados a construir
una propuesta logistica para la exportacion de rosas y claveles a Estados Unidos
(objetivo general). Para el desarrollo de este objetivo general es necesario
establecer que es logistica y de que esta conformado.

7.1 Logistica

La logistica es la parte del proceso de la cadena de suministros que planea,
lleva a cabo y controla el flujo y almacenamiento eficientes y efectivo de bienes
y servicios, asi como de la informacion relacionada, desde el punto de origen
hasta el punto de consumo, con el fin de satisfacer los requerimientos del cliente.*!

7.2 Administracion de la Cadena de Suministro (Supply
Chain Management):

_Son todas las actividades relacionadas con el flujo y transformacion de bienes,
desde la etapa de materia prima (extraccion) hasta el usuario final, asi como los
flujos de informacién relacionados. Los materiales y la informacion fluyen en forma
ascendente y descendente.®

Para el desarrollo de este trabajo de grado la logistica estar4d enfocada a
desarrollar una propuesta para el flujo de los productos y la informacion necesaria
para la exportacion de rosas y claveles hasta el puerto de destino (CIF) en Miami —
Estados Unidos.

31 BALLOU, Ronald H, Logistica — Administracion de la Cadena de Suministro, Pretince Hall 2004, quinta
edicion, pag. 4.
%2 |bid., pag. 5
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7.3 Actividades Clave de la Logistica

Las actividades® relacionadas en la logistica son:

7.3.1 Determinar las necesidades y requerimientos del cliente.

Las caracteristicas mas importantes del producto que influyen en la estrategia de
la logistica son los atributos del mismo: peso, volumen, valor, si son perecederos
o no, inflamabilidad etc. Cuando se observan las especificaciones se determina
los requerimientos de almacenamiento, inventarios, embalaje, transporte etc.

7.3.2 Flujo de informacion (pedidos y reglas del mismo)

El flujo de informacién sobre el procesamiento de los pedidos es importante para
determinar los tiempos de entrega, es la etapa en la cadena en la cual se
establece las cantidades, tamafos, precios documentos y forma del negocio.

7.3.3 Manejo y Mantenimiento de la informacién (sistema logistico de
informacion)

Un sistema logistico de informacién® tiene como funcién recopilar, almacenar y
manipular la informacién necesaria para la toma de decisiones, desde las
estratégicas hasta las operativas y facilitar las transacciones del negocio.

33 |1, .
Ibid., p4g. 11

% BALLOU, Ronald H, Logistica — Administracién de la Cadena de Suministro, Pretince Hall 2004, quinta

edicion, pag. 146.
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Estrategia del transporte

7.3.4 Seleccion del modo y servicio del transporte

El transporte generalmente representa el elemento individual mas importante en
los costos de la logistica para la mayoria de las empresas. EI movimiento de la
carga absorbe entre uno y dos tercios de los costos totales de la logistica®, por
esta razon es necesario encontrar la mejor forma de transportar las rosas y los
claveles para que el costo relacionado no sea excesivo.

7.3.5 Consolidacion del flete

Consolidacion del flete hace referencia a agrupar pequefios envios en grandes
envios, debido a que es la principal manera de alcanzar un costo menor de
transporte por unidad de peso.

7.3.6 Auditoria de tarifas

Determinar los precios que ofrece el mercado es fundamental para no incurrir en
costos superiores y estar por fuera de la media competitiva.

Manejo de Inventarios

7.3.7 Politicas de almacenamiento

% HERBERT, W.Davis y WILLIAM Drumm, “logistics Costs and Service Database-2002”, Annual
conference proceedings
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Determinar las caracteristicas que debe de cumplir el almacenamiento de las
rosas y los claveles es fundamental ya que se necesita de caracteristicas
especificas para mantener la calidad.

7.3.8 Estrategias atiempo, de sistema pull y sistema push (manejo de
inventarios)

e Sistema Push: EL producto es “presionado” hacia los canales comerciales.

e Sistema Pull: La demanda “tira” del sistema, generando una satisfacciéon mayor
disminuyendo los costos de produccién.

7.3.9 Embalaje

El embalaje es de vital importancia en el momento de la exportacion de cualquier
producto, ya que de este depende:

o Facilitar el almacenamiento y el manejo
e Promover una mejor utilizacion del equipo de transporte
e Proteger el producto

7.3.10 Compras

Hacer una buena seleccion de la fuente de suministro, determinar cual es el
momento correcto para comprar y cuales son las cantidades que se debe de
comprar es lo que hace un buen proceso de compra.

Las actividades establecidas son los pasos a determinar claves para el desarrollo

de una propuesta logistica de exportacion de rosas y claveles a Estados Unidos
para la comercializadora internacional Export Flexy.
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8. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA
COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL EXPORTFLEXY LTDA.

Export Flexy es una microempresa en desarrollo enfocada al proceso logistico de
exportacion de productos. Para poder desarrollar una exportacion es necesario
contar con las herramientas, procesos internos y capacidad econOmica para
efectuar la exportacion.

Es necesario establecer la capacidad vy situacion actual de Export Flexy,
identificar si cuenta con las herramientas necesarias. Por esta razon se establece
la situacién actual de la empresa para identificar las posibilidades que tiene como
microempresa para llevar a cabo todo el proceso logistico de la exportacion de
rosas y claveles a Estados Unidos.

8.1 Informacién Actual de la Empresa

Razdn Social: Export Flexy Ltda.

NIT: 830112178 - 4

Inscrito al ICA: NO

Registro Ministerio, Industria y Turismo : 1692

Afiliado ante la Camara de Comercio: Si

Gerente General: Flor Alba Leguizamén Gonzalez.

Numero de contacto: 310 221 87 17 — 6 14 06 14

Direccion: Av. 9na #145 — 62 Of. 4-05

Contacto para el desarrollo de la tesis: Flor Alba Leguizamdn Gonzalez.

En la actualidad Export Flexy no ha identificado sus fortalezas, debilidades,
amenazas y oportunidades para desarrollar una exportacion de flores a Estados
Unidos, de igual manera que no cuenta con una planeacién estratégica, no ha
establecido la Mision, Vision, Valores, Politicas y Objetivos estratégicos.

8.2 Analisis DOFA
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El método DOFA es una herramienta utilizada como método de diagndstico
empresarial en el ambito de la planeacion estratégica, por esta razon se utiliza
esta herramienta para determinar las fortalezas, amenazas, debilidades y
oportunidades que hay actualmente, para llevar a cabo todo el proceso logistico
de exportacion de rosas y claveles a Estados Unidos.

Esta herramienta muestra un analisis que representa un esfuerzo para examinar
la interaccion entre las caracteristicas particulares de la empresa y el entorno en
el cual se esta compitiendo.

Las conclusiones obtenidas como resultado del analisis DOFA, son de gran
utilidad en el andlisis del mercado, logistica y creacién de estrategias para ser
incorporadas en el plan de negocios de Export Flexy Ltda.
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ANALISIS DOFA®

OPORTUNIDADES

O1. Amplio mercado Norteamericano

02. Crecen cadenas de distribucion

de flores

03. Expansion e
gremio floricultor.

inversiéon en el

DEBILIDADES

D1. Restricciones de Capital.

D2. Export Flexy no tiene reconocimiento como exportador
de flores

D3. No se tiene claro cuales son las caracteristicas que
debe de cumplir el producto para entrar en el mercado
norteamericano.

D4. No se conocen los precios de compra (producto,
almacenamiento, embalaje y transporte).

D5. No se conocen los precios de venta (producto,
almacenamiento, embalaje y transporte)

D6. No se tiene claro cuales son las especificaciones que
debe de cumplir el embalaje para mantener las
caracteristicas de la flor.

D7. No se conocen los tiempos de las rutas
internacionales, para hacer estimacion de tiempos de
entrega.

D8. No se han establecido los costos y gastos de la
empresa.

ESTRATEGIAS DO

Establecer relaciones con exportadores para disminuir
costos y llegar a mas lugares (D1 + D2 x O2)

% Matriz DOFA: Herramienta utilizada para la formulacién y evaluacién de estrategia.
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FORTALEZAS
F1, Calidad de flor Colombiana para la exportacién
(Proveedores Reconocidos)

F2. Variedad de Flores
F3. Bajo Costo en la mano de obra

F4. Reconocimiento de la flor Colombiana

F5. Convenios de productores con el Banco de la
Republica

F6. Amplia oferta en el mercado para el transporte de
flores.

F7. Se cuenta con herramientas para el
informacion (Internet)

F8. Existen datos histéricos sobre las caracteristicas de
los productos exportados a Estados Unidos.

flujo de

ESTRATEGIAS FO

Investigar proveedores para el transporte de las flores a
Estados Unidos. (F6 X O2 X O1)

Establecer cuales son las caracteristicas que se desea
del producto para el lugar que se desea exportar. (F8 X




04, Crecimiento del mercado en
Estados Unidos.

05. TLC

06. Convenios entre Colombia y
Estados Unidos

O7. Existe una amplia oferta en el
mercado nacional de proveedores de
rosas y claveles y de transporte
internacional, lo que facilita el
proceso de compra y exportacion.

08. Los productores y los operadores
logisticos cuentan con cuartos
adecuados para el almacenamiento
de las rosas y los claveles.

AMENAZAS

Al. Muchos cultivos tienen su propia
C..

A2. La devaluacion del délar

A3. La variacion del clima es una
amenaza para la produccion

A4. Paises productores de flores méas
econémicas. (CHINA)

Exportar con el nombre de Export Flexy para generar un
reconocimiento de la empresa (D2 X O1)

Investigar las caracteristicas que debe de cumplir el
producto para entrar en el mercado de Estados Unidos (D3
+ Q7)

Establecer las posibles rutas de acceso, tiempos vy los
costos relacionados para el transporte de las rosas y los
claveles a Estados Unidos (D4 + D7 X O7)

Identificar las caracteristicas que debe de cumplir el
embalaje y el almacenamiento para conservar la flor.
(D6 X O7 + 08)

Identificar los beneficios que ofrece loa acuerdos entre
Estados Unidos y Colombia para la Exportacion y la
reduccion de costos.

Establecer cual es el punto minimo de venta para poder
cubrir los costos y los gastos. (D8 X O7)

01 X 03)

ESTRATEGIAS DA

Tener presente la variacion del délar para hacer que las
exportaciones salgan mas econémicas, ahorrando en
costos (D1 + A2)

Establecer cual es el punto minimo de exportacién para
establecer el punto de equilibrio entre los ingresos y los
egresos (D4 + D5 X A2)
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ESTRATEGIAS FA

Establecer relaciones comerciales con clientes nuevos,
basado en las bases de datos de Proexport. (F1 + F2 +
F3+F4 +F7 XAl +01)

Tener proveedores con cobertura con el Banco de la
Republica para que la variacion del Délar no afecte la
venta ( F5 x A2)




Conclusion Analisis DOFA:

Incursionar en un mercado nuevo trae complicaciones (Nuevo para Export
Flexy), ya que la falta de conocimiento sobre los aspectos logisticos para
desarrollar una exportacion hace que se tenga una desventaja muy grande
frente a los competidores.

La rosay el clavel son productos de consumo mundial, pero a la vez hay
muchos paises productores., . Afortunadamente para la Comercializadora,
la flor Colombiana esta muy bien posicionada en el mercado
norteamericano, pero no deja de ser una amenaza el hecho de que hayan
mas paises como Ecuador, China y Holanda (principales productores de flor
con Colombia) que ofrecen sus productos al mercado.

El sector floricultor es de los principales sectores productores en Colombia
desde hace afios, Yy es un sector que todavia se encuentra en expansion,
lo que es una oportunidad para la empresa ya que hay desarrollos al
interior de los productores, mejorando la calidad de la flor, teniendo un
mejor reconocimiento,

La exportacion de flores con Estados Unidos se puede beneficiar con la
aprobacion del TLC (Tratado de Libre Comercio), ya que generaria una
estabilidad para los inversionistas y los productores, debido a que tienen
la seguridad de que el producto no tendra problemas para entrar al
mercado de Estados Unidos, incrementando las inversiones en tecnologia,
mejorando la calidad de la produccion y el volumen movilizado para la
exportacion.

Es necesario establecer el punto de equilibrio entre los costos 'y minimo de
exportacion para conocer la meta minima a alcanzar.

Identificar las opciones para el embalaje, almacenamiento, proceso de
compra, transporte, tiempos de entrega y flujo de la informacién, ya que
cada una de variables pueden modificar los parametros de la exportacion.

Se debe de identificar todos los aspectos operativos, y hacer una seleccion
de las mejores actividades a desarrollar para establecer una propuesta
logistica para la exportacion de rosas y claveles a Estados Unidos.

La disminucion de costos se puede obtener generando relaciones con otros
exportadores de flores para efectuar exportaciones simultaneas, ya que se
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puede adquirir las flores con el mismo proveedor, a mayor volumen un
mejor precio, al igual que se puede hacer con las empresas
transportadoras.

e La cobertura con el Banco de la Republica es un convenio que hacen los
productores para tener una TRM fija durante un periodo de tiempo, lo que
facilita la toma de decisiones ya que se sabe el precio en el que se puede
comprar la flor en el mercado nacional durante ese periodo sin depender de
la variacion del Dolar.

8.3 Planeacion Estratégica

La Planeacion Estratégica es un proceso que puede pensarse a corto, mediano
y/o largo plazo.

En relacion con la Gerencia General de Export Flexy Ltda., se establecieron los
siguientes propasitos y objetivos.

Visién: Contribuir con importadores ofreciendo soluciones para la importacion de
productos Colombianos, cumpliendo con las normas y requerimientos adecuados
a las necesidades del cliente.

Mision: Ser un centro logistico para proveer al importador la adquisicion,
transporte y legalizacion del producto en el pais destino.

Objetivo General: Evaluar, planificar y ejecutar la exportacién de productos
garantizando una exportacion segura, efectiva y econdémica.

Objetivos Especificos:

Promover y Mantener relaciones con operadores logisticos internacionales.
Coordinar los procesos para el desarrollo efectivo de la exportacion.
Obtener canales tecnoldgicos de Informacion y comunicaciéon con el cliente.
Ofrecer Tiempos de exportacion competitivos.

Integrar arménicamente la empresa al entorno

Maximizar el Valor Agregado
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Valores:

Calidad: Ofrecer un servicio en el cual se cumpla todas las necesidades
esperadas por el cliente.

Servicio: Estar siempre dispuesto a responder a las necesidades del cliente, con
colaboracion y respeto.

Lealtad: Generar sentido de pertenencia tanto de los trabajadores como los
clientes generando compromiso, confianza y lealtad hacia la organizacion.

Honestidad: Desarrollar un trabajo con transparencia, informando la situacion de
cada servicio sin ocultar ningan tipo de informacion.

Respeto: Tener un trato excelente con las personas, tanto trabajadores como
clientes, para generar sentido de pertenencia.

Politicas®”:

Seguridad de la Informacion.

Aceptar errores, sin culpar a nadie.

Buscar el valor agregado.

Generar soluciones a los problemas.

Desarrollar estudio de costos antes de vender un proyecto.
Dejar registro escrito de las gestiones desarrolladas.
Efectuar lo acordado.

Los elementos organizacionales que se establecen muestran el enfoque deseado
para Export Flexy Ltda., definiendo a donde se quiere llegar, como lo lograra,
identificando los valores y politicas a ejecutar.

La misién organizacional identifica la razén de ser de la empresa, identificando
para que fue creada, dentro del &mbito de la exportacion.

37 El término politica se refiere a pautas, reglas, formas y practica administrativas especificas que se
formulan para estimular y apoyar el trabajo hacia las metas fijadas. Las politicas se pueden considerar
como elementos direccionadores para lograr las estrategias. OSPINA, William, Planeacién Estratégica,
un medio Eficaz, pag. 51.

42


http://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml

Los Valores de Export Flexy Ltda., se plantean sobre unas caracteristicas minimas
gue se deben de establecer en el momento de realizar un negocio, ya que forman
parte de la cultura social y organizacional, orientados al cliente interno y externo.

La vision representa la imagen de la empresa en un futuro, donde puede variar al
momento de ser alcanzada, define la meta de la organizacion en el mediano plazo.
Establece la aspiracibn como empresa.

Las politicas se establecen como procedimientos a ejecutar al interior de la
organizacién, para tener control sobre los procesos efectuados, y tener un buen
seguimiento de los mismos.

La formulacién de los objetivos fija las acciones a desarrollar para poder efectuar
la mision establecida, lo que al largo o mediano plazo alcanzara la vision de la
empresa. Los objetivos tienen que ser verificables y alcanzables en un tiempo
determinado.

Se plantea a Export Flexy Ltda. crear sus politicas de calidad para establecer los
procesos dirigidos a la satisfaccion del cliente, y generar los medios por los cuales
se logrardn. EIl generar politicas de calidad permite a la empresa prepararse
para tener certificaciones como las Normas ISO, las cuales proporcionan un
grado de confiabilidad mayor en clientes y proveedores tanto nacionales como
internacionales, lo cual ayuda a ser mas competitiva dentro del mercado.

Permanente Semipermanente Temporales
e Mision e Visidn e Objetivos
e Valores e Politicas

La misién y los valores son propdésitos organizacionales que se deben de
mantener con el pasar del tiempo, ya que son la razén de ser de la empresa, la
vision y las politicas pueden variar solo en el momento de ser alcanzadas, ya que
siempre se tienen que fijar metas para estar en constante crecimiento. Los
objetivos pueden variar en el momento en que se alcance la vision o cuando se
desee generar medidas correctivas para lograr la vision establecida.

8.4 Estado Actual de Export Flexy por Test de Proexport>2,

Proexport es una organizacion enfocada a la promocion comercial de las
exportaciones, brindan apoyo y asesoria integral a los empresarios nacionales,
mediante servicios dirigidos a facilitar el disefio y ejecucion de la estrategia de

¥ PROEXPORT, Organizacién encargada de la promocién comercial de las exportaciones.
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internacionalizacion, buscando la generacion, desarrollo y cierre de oportunidades
de negocios

Proexport ofrece herramientas para establecer el estado de cada empresa antes
de empezar a desarrollar una exportacion.

La importancia del test del exportador, radica en el diagnostico que este ofrece
como ayuda para detectar debilidades en el potencial exportador.*®

El test desarrollado por Proexport para establecer el diagnostico esta dividido en 5
partes:

Condiciones de la compaiiia.

Investigacion de mercado.

Acceso al mercado Objetivo

Condiciones logisticas y comerciales

Ejecucién y seguimiento del plan de exportacién.

Test:

Nro(Criterios Si No En Proceso
¢ Conoce la situacion de su empresa a nivel
contable, financiero y la estructura de costos, |- - -
analizando aspectos como liquidez,
endeudamiento y rentabilidad?

¢ Cuenta con una ficha técnica para su(s) o - -
producto(s) y/o servicio(s)?

¢ Tiene definida la capacidad instalada de su
empresa o en su defecto la capacidad de - - -
produccion de sus proveedores en términos
de volumen vs. tiempo?

¢Ha determinado cuales son los tiempos de |~ ~ .
respuesta a nuevos desarrollos, pedidos y

39 Disponible en: http://www.proexport.com.co/SIICExterno/Zeiky/ingTestDelExportador.aspx?
Seleccion=exporte&Menu=SIIC&Header=SIIC&NombreModulo=Exporte%20Pas0%20a%20Paso&
ModuloURL=~/SIIC/Index.aspx&NombreEtapa=Preparese%20para%20Exportar&EtapaURL=~/SI|
Clpreparese.aspx, febrero 15, 2009.
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reposiciones para su producto(s) y/o
servicio(s)?

Nro

¢, Dentro de su portafolio de productos y/o
servicios ha definido el o los que desea
exportar, teniendo en cuenta el disefio,
calidad y empaque entre otros?

Criterios

No

En Proceso

¢, Ha seleccionado uno a dos mercados
objetivo?

4

¢, Ha realizado un analisis estadistico de las
importaciones de su producto y/o servicio el
mercado que ha seleccionado como objetivo?

¢, Ha realizado un andlisis estadistico de las
exportaciones colombianas de su producto
y/o servicio del mercado que ha seleccionado
como objetivo?

¢, Conoce su competencia nacional asi como
la extranjera en el pais de su interés?

¢, Ha identificado cuales son los productos y/o
servicios similares 0 sustitutos a los suyos y
de ellos aspectos como precio, empaque,
calidad?

Nro

Criterios

Si

No

En Proceso

¢, Conoce la posicion arancelaria de su
producto 6 cédigo CIIU de su servicio?

4

¢ Tiene claridad en las condiciones de acceso
de su producto y/o servicio en el mercado de
su interés: arancel, preferencias arancelarias,
impuestos internos, requisitos de ingreso,
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acuerdos comerciales, vistos buenos,
certificaciones, otros?

..
de
Nro

¢, Conoce las entidades colombianas ante las
cuales debe tramitar los documentos y
requisitos exigidos por el (los) mercado(s) a
donde exportara?

ONG one

O ge a
200 a O
Criterios

No

En Proceso

¢ Tiene claro cual es el término INCONTERM
mas apropiado para llegar al mercado de su
interés?

19—\.

¢,Conoce las caracteristicas de empaque,
embalaje y etiquetado que su producto debe
tener para que llegue en las condiciones
optimas a su mercado de exportacion?

¢ conoce con certeza si existen las
condiciones adecuadas de transporte para la
exportacion de su producto al mercado
seleccionado?

¢,Conoce las caracteristicas de infraestructura
y servicios en los puertos y aeropuertos de
Colombia y del pais de su interés?

¢ Tiene idea de los costos de transporte, los
tiempos de transito, las frecuencias de
transito para la exportacion de su producto
hacia el mercado de su interés?

Nro

Criterios

En Proceso

1

¢ Tiene actualmente una oportunidad de
negocio con un comprador internacional?

fh'

¢,Ha elaborado la matriz de costos de
exportacion para su(s) producto(s) y/o
servicio(s)?

¢ Conoce los canales de distribucion y
comercializacion mas usados para su
producto en el mercado de su interés?

46




¢, Conoce cuales son los factores
4 |determinantes de la compra de su producto | « «
en su mercado objetivo?

¢ Tiene claridad sobre los mecanismos de
5 |pago utilizados y el riesgo pais en los paises | « «
de su interés?
6.4.1 Resultados Test

Los Resultados del Test por secciones son los siguientes:

Titulo/Subtitulo Porcentaje
1.1.Sobre las condiciones de la compafia
-Analisis del potencial exportador de la empresa. 18 %
2.2. Investigacion de mercado
_ .-Identificacién de las oportunidades que ofrece el mercado 14 %
objetivo.
3.3. Condiciones de acceso a mercado objetivo
-Informacién de Fré.mites, requisitos y regulaciones de 9%
acceso al mercado objetivo.
4.4. Condiciones logisticas y comerciales
_ -Definicion deI_transporte, embqlajes, empaques y 21 %
etiquetas, y los términos de negociacion.
5.5. Ejecucion y seguimiento del plan de exportacion
-Poter!cigl del producto/servicio vs. comportamiento del 22 0
mercado objetivo.
TOTAL | 84%

Segun el resultado del Test desarrollado en la pagina de Proexport, Export Flexy
cumple con un 84% de lo requerido para desarrollar la exportacion de rosas y
claveles a Estados Unidos.

Para el diligenciamiento del test, los criterios establecidos como si desarrollados
en este trabajo de grado son:

e Condiciones de la compaiiia

» Desarrollar una ficha técnica sobre las rosas y los claveles para la
exportacion.

» Establecer la capacidad instalada de los proveedores en términos de
volumen y tiempos.
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Determinar cuéles son los tiempos de respuesta para pedidos nuevos,
reposiciones etc.

Definir los productos a exportar teniendo en cuenta el disefio, calidad,
empaque entre otros.

Investigacién de mercado
Establecer el mercado objetivo.

identificar datos histdricos de las importaciones de rosas y claveles en el
mercado de Estados Unidos.

Identificar datos historicos sobre las exportaciones de rosas y claveles de
Colombia a Estados Unidos.

Establecer las competencias tanto en Colombia como en el Exterior.
Identificar productos sustitutos o similares.

Acceso a mercado Objetivo

Averiguar la posicion arancelaria de las rosas y los claveles.

Establecer las condiciones de acceso de las rosas y los claveles en el
mercado de Estados Unidos, respecto a aranceles, preferencias
arancelarias, impuestos internos, Requisitos de ingreso, acuerdos

comerciales, vistos buenos, certificaciones entre otros.

Identificar las entidades Colombianas ante las cuales se debe de tramitar
documentos y requisitos exigidos por el mercado de Estados Unidos.

Condiciones logisticas y comerciales

Establecer el INCOTERM mas apropiado para exportar rosas y claveles al
mercado de Estados Unidos.

Identificar las caracteristicas de empaque, embalaje y etiquetado que el
producto debe de tener para que llegue en condiciones optimas al mercado
de Estados Unidos.

Establecer si Colombia cuenta con las condiciones adecuadas de transporte
para la exportacion de rosas y claveles a Estados Unidos.
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Identificar las caracteristicas de infraestructura y servicio en los puertos de
Colombia y Estados Unidos para una buena exportacion de rosas y los
claveles.

Identificar los costos, tiempos, caracteristicas y frecuencias para el
transporte de rosas y claveles desde Colombia a Estados Unidos.
Ejecucion y seguimiento del plan de exportacion

Identificar los canales de distribucion y comercializacion mas usados para
las rosas y los claveles en Estados Unidos.

Establecer los factores determinantes de la compra de rosas y claveles en
Estados Unidos.

Establecer los mecanismos de pago utilizados y los riesgos que se puedan
generar en una exportacion a Estados Unidos.

8.5 Estados Financieros.

Se realiza un analisis a la situacién actual financiera para determinar la capacidad
con la que cuenta actualmente la empresa.

Al ver el Balance General *° y Estado de resultados* (PyG), se puede observar

que:

Capacidad de endeudamiento = Pasivo Total/ Activo Total
Pasivo total = 0

Activo Total = 13.312.593

Capacidad de endeudamiento = 0%

40 Anexo A
“1 Anexo B
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El balance general muestra que la comercializadora no cuenta con ningan pasivo
al terminar el periodo 2008, lo que muestra que no tiene capacidad de
endeudamiento.

En este momento todo el funcionamiento de la comercializadora se ejecuta por el
patrimonio de la misma (igual a activos), lo que muestra que la operacion es
ejecutada completamente por el aporte de los accionistas.

Rentabilidad sobre activos = (Utilidad / Activos ) * 100
Utilidad = 3.312.593

Activos = 13.312.593

Rentabilidad sobre activos = 24.9%

Al determinar que la empresa no tiene capacidad de endeudamiento, y querer
desarrollar una exportacion grande, es necesario que los accionistas hagan una
inyeccion de capital y un préstamo en caso de necesitarse, ya que la empresa no
cuenta con un capital financiero suficiente para ejecutarlo (esta inyeccion de
capital y el préstamo se determina en el capitulo 11. Viabilidad financiera)

Conclusiones

e Export Flexy no contaba con una planeacion estratégica, se establece ya
gue es fundamental para identificar el camino a recorrer para alcanzar las
metas establecidas en un comienzo ya sea a corto, mediano o largo plazo.
La planeacion estratégica sirve como base para establecer a donde se
quiere llegar y cuales son los pasos a desarrollar para alcanzar esas metas.

e El analisis DOFA determina las variables a ejecutar para desarrollar una
propuesta logistica de exportacion, las cuales son vitales para el éxito de la
misma.
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e Segun el test de Proexport para exportacion, Export Flexy Cumple con el
84% de los requerimientos.

o Para obtener el 100% de los requerimientos hace falta:

e Conocer la situacién de la empresa a nivel contable, analizando aspectos
como endeudamiento y rentabilidad. (La situacién contable se determina
en este trabajo* después de hacer el test de Proexport)

e Determinar cudles son los tiempos de respuesta a nuevos desarrollos,
pedidos y reposiciones para su producto(s) y/o servicio (se desarrolla a lo
largo de este trabajo)

e Elaborar la matriz de costos de exportacion para su(s) producto(s) y/o
servicio/s (se desarrolla a lo largo de este trabajo en el capitulo de viabilidad
financiera)

2 pag. 47
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9. CRITERIOS Y ESPECIFICACIONES QUE DEBE DE CUMPLIR EL
PROVEEDOR PARA QUE LA C.I. PUEDA DESARROLLAR TODO
EL PROCESO DE EXPORTACION

Este objetivo busca establecer los criterios y especificaciones que debe de
cumplir los proveedores y tener alternativas para  desarrollar una propuesta
logistica de exportacion.

Criterio®: Principio o norma de decisién personal.

Especificaciones**: Es propio de algo y lo caracteriza y distingue de otras cosas. ||
2. Concreto  (preciso, determinado). Se dan normas especificas para la
conservacion de este producto.

La seleccion de proveedor es fundamental para el éxito de una exportaciéon, una
mala seleccidén puede eliminar toda opcién de éxito del negocio.

Como resultado de entrevistas con la Gerencia General® de Export Flexy,
Angélica Acosta®®, Wilson Carrillo*’, Martha Prieto®® y Andrés Castillo®® y las
actividades™ establecidas en el capitulo 7, se establecieron los criterios y
especificaciones que deben cumplir los eslabones involucrados en la exportacion
de rosas y claveles a Estados Unidos. Estos criterios y especificaciones
determinan la calificacion o descalificacion de los posibles proveedores.

Para efectos del desarrollo de este capitulo, se establecen los criterios y

especificaciones tanto para los proveedores de rosas y claveles, como del
operador logistico.

9.1 Criterios y Especificaciones del Proveedor de Rosas y Claveles

“3 Diccionario Enciclopédico Larousse. Principio o norma de decision de manera personal. En: Del
Planeta, Tomo 3.

* Microsoft® Encarta® 2007. © 1993-2006 Microsoft Corporation. Reservados todos los derechos.
5 | EGUIZAMON, Flor Alba. Export Flexy. Bogota, Colombia, 2008.

“° ACOSTA, Angélica. Thomas Express. Bogota, Colombia, 2008.

“" CARRILLO, Wilson. Teucali Flowers. Bogota, Colombia, 2008.

“8 PRIETO, Martha. Thomas Express, Bogota, 2009.

49 CASTILLO GUIO, Andrés. Bogota, Colombia, 2008.

0 Actividades relacionadas a la logistica.
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Para poder desarrollar una exportacion es necesario tener un proveedor con una
produccion de calidad, que garantice la procedencia de la flor, y asi lograr
permanecer en el mercado de las flores. En entrevistas con Andrés Castillo Guio
y Wilson Carrillo se establecieron los criterios y especificaciones que tienen que
cumplir los proveedores de rosas y claveles, con el objetivo de tener un proveedor
adecuado.

Los criterios y especificaciones a cumplir para la clasificacion de proveedor de
rosas y claveles para la Comercializadora Export Flexy de acuerdo con las
entrevistas realizadas con los expertos son:

e Precio: El valor de los tallos debe de ser el minimo posible, agregandole a
esto, debe de estar en la capacidad de ofrecer precios fijos a lo largo del
afo, independiente de la temporada y la TRM (Tasa Representativa del
Mercado).

e Caracteristicas de la Flor: Para la exportacion de rosas y claveles a
Estados Unidos, no existe una especificacion uUnica del producto, (Largo,
Ancho, Color, Peso), ya que estas caracteristicas varian dependiendo la
temporada, caracteristicas las cuales el proveedor tiene que estar en
capacidad de ofrecer.

e Certificados de Calidad: Es necesario que el proveedor seleccionado
tenga al menos un certificado de calidad, ya sea otorgado por Asocolflores
o Flor Verde, esto para garantizar la calidad de la flor. ElI exportar una flor
con certificados de calidad genera un valor en el importador ya que es una
muestra de que las flores exportadas son flores de calidad.

Un certificado de calidad® es el resultado de un proceso por el que los
evaluadores o auditores de la entidad de certificacion, examinan la conformidad
del producto o sistema de gestién de acuerdo a la norma, si es conforme emitiran
un documento publico (certificado), que da fe del resultado del examen.

e Localizacion: Los cultivos tienen que tener una ubicacidon geografica
cercana al puerto de salida, ya que de esto depende los tiempos de
transporte interno, lo que disminuye la manipulacién y el riesgo de dafar la
cadena en frio que debe de conservar la flor.

®s Bureau Veritas Certification. Disponible en: http:/arr.carm.es/Agencia/doc/Certificado

DeCalidad.pdf
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Certificacion del ICA®% Es necesario que el proveedor seleccionado tenga
certificacion ante el ICA, ya que esto es una muestra que se tiene control
en sus procesos productivos, haciendo apta la produccion para la
exportacion, donde se garantiza una flor libre de plagas. De igual manera
la certificacion ante el ICA es obligatoria para poder sacar la mercancia del
pais.

El certificado ICA es un certificado que otorga el Instituto Colombiano de
Agricultura al productor certificando que cuenta con el Vo. Bo., para la
exportacion, sin este certificado no se puede desarrollar.

Capacidad de Produccion: Los proveedores tienen que estar en la
capacidad de abastecer los pedidos de la Comercializadora, para el caso
de que se necesite un gran lote estén en capacidad de satisfacer la
demanda de Export Flexy. Para la seleccién del proveedor es necesario
establecer si la cuantia requerida es pequefia, moderada, o grande, ya que
la seleccion debe ser considerada en relacion al tamafio fisico del
producto, a su valor unitario y las facilidades de elaboracion y entrega que
los proveedores tengan disponibles. Si la cantidad es pequefia, moderada
o grande, influira decisivamente para escoger el proveedor, ya que eso
determina si el proveedor estd en la capacidad de cumplir las necesidades
de la Comercializadora, entonces, ¢por qué tener como posibilidad la
seleccion de un proveedor pequerio, si existe el riesgo de no cumplir con la
demanda? En el caso que la exportacion sea en una cantidad pequefia, el
tener un proveedor pequefio genera ciertos beneficios tanto en precio como
en servicio, ya que son proveedores que estan en crecimiento y buscan
una posicion en el mercado, lo que hace que enfoquen sus servicios de
una mejor manera, agregandole a esto que manejan precios bajos y ser
competitivos.

Tiempos de entrega: El productor tiene que asegurar los tiempos de
entrega, para asi poder desarrollar la estrategia de la exportacion de forma
adecuada, ya que en el momento que el proveedor incumpla con el pedido
se puede perder la exportacion y el negocio. Cuando el tiempo de
produccion o transporte es igual o mayor al maximo establecido por la
Comercializadora para la exportacion, es razon suficiente para descalificar
a ese productor como posible aliado, ya que no esta en la capacidad de
satisfacer las necesidades de la Comercializadora, entorpeciendo los
tiempos de entrega y dificultando la continuidad de negocio con los clientes.

*2 |CA. Instituto Colombiano de Agricultura.
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e Almacenamiento: El cultivo debe contar con lugares adecuados para
mantener la flor en caso que se necesiten almacenar antes de desarrollar
el despacho al puerto de origen, lugar que debe de contar caracteristicas
como espacio, iluminacion, humedad etc, esto con el fin de conservar las
caracteristicas del producto.

Los criterios y especificaciones establecidos anteriormente deben de ser
ejecutados por el proveedor de rosas y claveles, ya que en caso de que no las
cumpla puede entorpecer el proceso de exportacion.

El precio ofrecido por los cultivos es el factor mas importante, ya que de esto
depende que la Comercializadora pueda ser competitiva en el mercado al cual se
desea exportar. Cuando los precios son fijos la Comercializadora sabe cudl es el
costo relacionado por cada tallo y puede hacer proyecciones de una manera mas
sencilla, ya que no depende de variables externas como lo son la TRM o la época
del afio, agregandole que el importador también recibira precios fijos a lo largo del
afio.

En caso de que el productor no pueda ofrecer la flor con las caracteristicas que se
pide, dejaria a la Comercializadora fuera del mercado, ya que uno ofrece un
producto con base a las preferencias del consumidor.

Es obligatorio que el proveedor este certificado ante el ICA, por que de esto
depende que la mercancia pueda salir del pais, este es un factor vital al momento
de hacer la seleccion del proveedor.

Es necesario que el proveedor productor tenga la capacidad de satisfacer la
demanda de la empresa, ya que en el dado caso que la Comercializadora desee
hacer una exportacion con un gran volumen, y el proveedor no pueda cumplir,
dejaria en una mala posicién a la Comercializadora frente a los clientes, lo que
podria hacer que se pierdan varios negocios.

Cuando el proveedor tiene certificados de calidad internacional como los son el
certificado otorgado por Flor Verde de Asocolflores, disminuye el riesgo de una
mala flor, agregandole a esto que es un producto con una acogida mas facil por
parte del cliente.

Los criterios y especificaciones establecidos por la Comercializadora Internacional
se generan con el fin de desarrollar una seleccién de proveedores adecuado y asi
garantizar un producto de calidad para la exportacion.

9.2 Criterios y Especificaciones del Operador Logistico
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Contar con un operador logistico para el proceso de exportacion adecuado es de
suma importancia, ya que de este proceso depende la calidad de la flor cuando
llega al puerto de destino. Es necesario que el operador logistico seleccionado
cuente con la capacidad adecuada y garantice un excelente trato a la flor.

Existen varias opciones para transportar mercancia, ya sea férreo, terrestre
aéreo, maritimo, y/o por ductos. para lo cual se va a establecer la mejor opcion
para el envio de rosas y claveles desde Colombia hasta Estados Unidos.

La seleccion del modo de transporte depende de las caracteristicas que debe de
tener el servicio. “The Selection of a mode of transportation or service offering
within a mode of transportations depends on a variety of service characteristics™?,
por esta razén es necesario establecer las caracteristicas que debe de cumplir el

operador logistico para el transporte de rosas y claveles a Estados Unidos.

En entrevistas con Martha Prieto® (subdirectora de servicios internacionales de
Thomas Express — UPS), se establecieron los parametros que debe de cumplir el
operador logistico para la exportacién de rosas y claveles, para poder tener en
cuenta como opcién para desarrollar la exportacion. “Aparte de las caracteristicas
gue debe de cumplir el operador logistico, el costo en el que se incurra, es el mas
importante en la toma de cualquier decision, ya que en caso de tener un costo

alto, es probable se dificulte vender cualquier producto en el exterior”.>®

El costo del transporte es el factor mas importante en la actualidad para la
seleccién del proveedor logistico para el envio de las flores, (“Inexpensive
Transportation also _contributes to reduced product prices. This occurs not only
because of the increased competition in the market place but also because
transportation is a _component cost _along with production, selling and other
distribution costs that make up aggregate product cost. As transportation becomes
more efficient, as well as offering improved performance, society benefits through a
higher standard of living®®)” esto debido a que cuando el costo es alto, incrementa
el valor por cada tallo para la venta.

Los criterios y especificaciones para la seleccién del operador logistico son
establecidos en conjunto con la gerencia de Exporta Flexy, Angélica Acosta®’ y
Martha Prieto®®. Los criterios y especificaciones que debe de cumplir el operador
logistico son:

3 BALLOU, H. Ronald. Business Logistics Management. New Jersey: Third Edition, Prentice Hall,
Englewoods cliffs. p. 477.

> Servicio Internacional UPS. Thomas Express. Bogota, Enero 15, 2009.

*® PRIETO, Op. cit. p. 47

*® BALLOU, Op. cit., p. 161.

> ACOSTA, Angélica. Thomas Express. Bogota, Colombia, 2008.

* PRIETO, Op. cit. p. 60
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e Precio: El valor del envio debe ser el minimo posible, esto con el fin de
minimizar los costos relacionados, minimizando el precio de venta y poder
ser competitivos en el mercado.

Mantener la cadena en frio: Es necesario que el proveedor cuente con los
mecanismos suficientes para no romper la cadena en frio que debe tener la flor,
ya que de esto depende la calidad de la misma, debe de contar con cuartos
refrigerados.

e Tiempos en transito y entrega: Las entregas tienen que tener un tiempo
establecido fijo lo que ayuda a facilitar una entrega de la mercancia en el
puerto de llegada con el cliente.

e Tracking: El operador logistico seleccionado tiene que ofrecer un servicio
de seguimiento del pedido a través de Internet, lo que facilita a la
Comercializadora saber el estado del envio, en que tramite se encuentra y
en donde se encuentra.

e Seqguro: En caso de pérdida, dafio o robo el operador logistico
seleccionado tiene que pagar el valor total no solo del envio, de la
mercancia también, ya que en caso de algun evento, no sea la
Comercializadora quien tenga que pagar por los dafios causados vy
reposicién de la mercancia.

e Almacenamiento: El operador logistico debe contar con lugares
adecuados para mantener la flor en caso que se necesiten almacenar
antes de desarrollar el embarque , lugar que debe de contar caracteristicas
como espacio, iluminacién, humedad etc, esto con el fin de conservar las
caracteristicas del producto.

En la actualidad existen una oferta significativa para el transporte de rosas y
claveles a Estados Unidos que cumplen con los parametros para conservar la
calidad de la flor, por este motivo el precio del transporte es el factor mas
importante para la seleccion.

Los parametros establecidos por la Comercializadora Internacional con ayuda de
Martha Prieto son establecidos para garantizar un transporte adecuado del
producto, en donde las especificaciones tienen que ser cumplidas por el operador
logistico.
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La selecciébn de proveedores es de suma importancia para desarrollar una
exportacion, ya que es un proceso que se terceriza completamente, en donde la
dependencia es completa para llevar a cabo el negocio. Por esta razdn es
necesario establecer de forma adecuada los parametros de seleccion de esos
aliados que ayudaran a que el proceso se lleve a cabo.

9.3 Criterios y especificaciones por terceros.

Los criterios a continuacion no deben de ser ejecutados necesariamente por el
proveedor de rosas y claveles o el operador logistico, son operaciones que
pueden depender de otra empresa y generar valor a la logistica de exportacion.

Embalaje: Establecer las caracteristicas que debe de cumplir el embalaje de los
tallos que garantice la calidad de las flores, como materiales, cantidad por unidad
de envio (tallos por caja), tamafio de las cajas entre otros.

Los materiales tienen que ser de buena calidad, y que este disefiado a conservar
las caracteristicas de la flor, esto asegura mantener la flor en las condiciones
necesarias.

Transporte Interno: Establecer las opciones de transporte para llevar la carga
desde los cultivos hasta el puerto de destino.

Segun los criterios y especificaciones establecidos se desarrollé un diagrama de
las opciones a escoger para el desarrollo de la propuesta logistica para la
exportacion de rosas Yy claveles a Estados Unidos.
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Grafico 5. Cadena de Suministros
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El diagrama muestra un flujo del producto hacia adelante en la cadena, ya que la
propuesta logistica esta enfocada a la adquisicién de un producto y su adecuado
transporte a un lugar de destino, y un movimiento de la informacion en doble via,
ya que es necesario estar en contacto permanente con el importador (cliente) para
saber cuales van a ser las caracteristicas del envio, documentos necesarios,
forma de pago y pasos a ejecutar por cada una de las partes.

Conclusiones
Se definen en conjunto con expertos conocedores™ del tema, los criterios y
especificaciones a evaluar para el desarrollo de una propuesta para la
exportacion de rosas Y claveles a Estados Unidos.
e La seleccion del proveedor por parte de Export Flexy debe corresponder a
los resultados de la evaluacion, resultados los cuales pueden variar segun
la sensibilidad a las necesidades organizacionales.

e En la toma de cualquier decision se debe de contemplar las variables que
se puedan presentar en cada una de los criterios y las especificaciones.
(ejemplos : Transporte interno: Por el cultivo o empresa de transporte.
Embalaje: Ofrecido por el cultivo, con logo del cultivo 0 logo genérico, o
embalaje por empresa especializada.)

e El éxito de una exportacion depende de un buen uso de cada uno de los
criterios y especificaciones y las variables que cada uno pueda generar, lo
gue determina la logistica del envio.

¢ Una buena seleccion implica un andlisis de los posibles proveedores y su
eliminacién sucesiva de listas basandose en las consideraciones que
plantee la Comercializadora, hasta llegar a la seleccién de uno o varios
proveedores, No se recomienda tener un Unico proveedor, ya que esto
genera un riesgo para la comercializadora, en dado caso que el proveedor
no pueda cumplir con un pedido, la Comercializadora no cuenta con un
proveedor extra para abastecer una solicitud de compra, por esta razén se
recomienda distribuir las compras a dos o tres proveedores diferentes,
eliminando asi el riesgo de quedar sin abastecimiento si algun proveedor
falla.

%% Expertos de empresas de produccién de flores y transporte internacional. Pag. 47
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10. INVESTIGACION DE PROVEEDORES QUE CUMPLAN CON
LOS CRITERIOS Y REQUERIMIENTOS DEL PRODUCTO

En este objetivo se busca investigar proveedores que cumplan los
criterios y especificaciones planteados por Export Flexy, tanto para las rosas
y claveles, operador logistico y otros proveedores.

10.1 PROVEEDORES DE ROSAS Y CLAVELES.

Colombia es una potencia en la produccién de rosas y claveles a nivel
mundial, razdn por la cual hay una oferta considerable, en la cual se pueden
encontrar una gran cantidad de proveedores.

El 80 % de la produccion de flores de Colombia se exporta, y somos los
segundos exportadores de flores a nivel mundial.®®

Grafico 6. Distribucion de Produccién en Colombia.®*

( 1 R
NUMERO DE SOCIEDADES SECTOR FLORES POR DEPARTAMENTO -
HUMERO DE SOCIEDADES SECTOR FLORES 81
POR DEPARTAMENTO 2007 e
CIMARC 74
DEPARTAMENTOS . il ithonen
SOCIEDADES
ANTIOQUIA 35
BOGOTADC. 171
CUNDINAMARCA 3
VALLE 2
TOTAL Pxy
\, .

Fuente: Superintendencia de Sociedades

Una ventaja para la Comercializadora es que el 74% de la produccién
nacional esta centralizada en Bogota, lo que facilita ubicar un productor
gue cumpla con los criterios establecidos.

% ENTREVISTA con Augusto Solano, Presidente de ASOCOLFLORES, Programa Pulso
Econoémico, Canal Cable Noticias. Febrero 22 de 2008, 4:30 p.m.

61RUIZ LOPEZ, Hernando. Comportamiento del Sector Floricultor afios 2005 — 2007, desarrollado
en Julio de 2008.
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Los proveedores evaluados se analizaron para generar una idea de los diferentes
servicios que puede ofrecer un cultivo, y los costos en los que se incurren cuando
se hace la compra de tallos de rosas y claveles en el mercado colombiano.

Los criterios y especificaciones establecidas en el capitulo anterior y que van a
ser evaluadas a cada proveedor son:

Localizacion

Almacenamiento

Tiempos de entrega

Caracteristicas del producto
Certificacion del ICA
Capacidad de Produccién
Certificados de Calidad

Para la seleccion de proveedor de rosas y claveles se establecen 3 posibles
cultivos, entre ellos Alpes Flowers, Teucali Flowers, y Discovery Farms.

(%) Alees

teucali ﬁi
flowers

P e &

Adriana Uribe Ortega
Alpes Flowers S.A C.I
Sales Manager

US Line 1-786-269-2126
Tel 571-5875300 ext 123
nanauortega@hotmail.com
E-mail
salesmanager@alpesflow
ers.com.co

Wilson Carrillo

Teucali Flowers

Asesor Comercial
Numero de Contacto:
310 346 7576
Kilémetro 6 via Sopo
www.teucaliflowers.com

FERNANDO FONSECA
Dliscovery Farms

Numero de contacto:
1615 36 99

Fax: + 57 1 6482667 Calle
127 No. 13a-54. Of 301
Barrio La Carolina, Bogota.
Colombia

La propuesta econémica de cada proveedor se encuentra en los anexos.

e Alpes Flowers: Anexo G.
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e Teucali Flower: Anexo H.
e Discovery Farms: Anexo |

Los proveedores analizados son establecidos por recomendaciones de Andrés
Guio®? y por observacion.

Los proveedores analizados se establecen para generar una vision de los
productos que se ofrecen actualmente en el mercado, las caracteristicas de cada
uno y los costos relacionados.

Cualquier informacion adicional sobre estos cultivos se puede encontrar en la
pagina Web.

10.1.2 Andlisis de Criterios y Especificaciones del Proveedor de Rosas
y Claveles.

A continuacion se muestra un analisis de los criterios y especificaciones
establecidos por Export Flexy, que deben ser ejecutados por los proveedores
analizados.

Precio.

El precio es un factor decisivo en la toma de decisién de un proveedor, y esta
sujeto a la oferta y demanda y varian de acuerdo a las temporadas, pero si se
logra mantener ordenes fijas se puede establecer precios sin variacion en las
temporadas.

Los cultivos ofrecen formas de pago de contado, 30 o 60 dias. Para una relacion
comercial inicial se maneja un pago de contado, hasta que se establezca una
relacion comercial sélida por un periodo de tiempo prudente y exista una historia
crediticia.

En el mercado se puede encontrar gran variedad de precios por tallos los cuales
pueden variar de la siguiente forma a lo largo del afo.

Tabla 2. Variacion Minimos y Maximos de precios por tallo de rosas y claveles.

Délares

62 Andrés Castillo Guio, Administrador Agricola, Auditor Independiente, 2008, Bogota, Colombia.
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Min 0,05
Centavo por centimetro + 0.3

Rosas Max dolares
Min 0,05
Claveles Max 0,2

Centavo por centimetro + 0.3 délares: Esto significa que por cada centimetro de
tallo se cobra un centavo, mas 30 centavos fijos, para una rosa con un largo de
tallo de 70 cm de largo, el costo es 70 X 1 Centavo = 0.7 ddlares + 0.30 ddlares =
dolar por tallo.

Las flores son un producto que no tienen una tarifa de venta constante dentro del
mercado nacional e internacional, ya que intervienen factores que hacen que este
fluctle, entre ellos la temporada del afio, el largo del tallo, el dolar (siendo este un
factor de alto impacto), la tasa del combustible (transporte), las relaciones
internacionales al pais que se exporta, la demanda entre otros.

A continuacion se muestra una tabla que muestra la gran variacion de precios de
rosas y claveles en 5 dias seguidos (los valores estan en doélares).

64



Tabla 3°%. Muestra de Variacién de Precios a lo Largo del Tiempo por Teucali
Flowers a 2 Clientes Actuales.

FECHA Cliente ASSORTED NOVELTY RED ROSES

SL |FN ST ([SL [FN [ST |70 |60 |50 |40
04/05/2008 | MELODY FARMS
04/05/2008 | PREMIUM FLOWERS 0,12f 0,11) 0,08] 0,16 0,13] 0,11 0,08
05/05/2008 | MELODY FARMS
05/05/2008 | PREMIUM FLOWERS 0,10 0,08 0,06
07/05/2008 | MELODY FARMS 0,08] 0,07] 0,06
07/05/2008 | PREMIUM FLOWERS| 0,11 0,11} 0,10 0,23] 0,18] 0,15
10/05/2008 [ MELODY FARMS
10/05/2008 | PREMIUM FLOWERS| 0,11 0,10 0,09{ 0,11] 0,10] 0,09{ 0,25( 0,22] 0,15] 0,12
11/05/2008 [ MELODY FARMS
11/05/2008 | PREMIUM FLOWERS| 0,09| 0,08] 0,06 0,09( 0,08] 0,06 0,22] 0,19] 0,12
12/05/2008 [ MELODY FARMS 0,10( 0,09| 0,08
12/05/2008 | PREMIUM FLOWERS| 0,09] 0,08 0,06 0,09| 0,08] 0,06 0,22 0,19| 0,12
13/05/2008 [ MELODY FARMS 0,10] 0,09] 0,08
13/05/2008 | PREMIUM FLOWERS 0,17] 0,15] 0,13

Esta tabla es una cotizacion desarrollada por Teucali Flowers a 2 de sus clientes,

y muestra la variacion de precios que puede llegar a tener los claveles y las rosas

con el pasar del tiempo.

% CARRILLO, Wilson. Teucali Flowers. Bogota, Colombia. 2008.
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Tabla 4. Variacion de Precios a lo Largo del Tiempo.

Rosas Premium Flowers 50

0,2 /_\A
0,15 % g » -
0.1 +—* / —e— Rosas Premium

) v Flowers 50
0,05

0 T T T T T T T T T

Q) Qo) $e) Q) Qo) Qo) > Q) Qo) Q)

q,QQ (190 q,QQ q/QQ q,QQ (190 q,QQ q,QQ Q,QQ q,QQ
PP EE S
NS SRS\ JE SIS\ SRS IR G SR
Q Q Q Q Q Q Y N N Y%

Como se puede observar, el precio por tallo ya sea de claveles o de rosas tiene
una variacion en la tarifa a través del tiempo muy alta, tarifa la cual puede variar
dependiendo del cliente. Como se puede observar, al cliente Premium Flowers el
5 de mayo, Teucali Flowers ofrece a 6 centavos por cada tallo de 50 cm. de largo,
pero el 11 de mayo le ofrecieron el mismo producto a una tarifa de 19 centavos,
un incremento de 316% sobre la primer tarifa.

En la fecha de 13 de mayo, para el mismo producto, cada comprador tiene unas
tarifas diferentes, para rosas rojas de 60 cm. de largo en el tallo, Melody Flowers
tiene una tarifa de 10 centavos por tallo, mientras que Premium Flowers tiene
una tarifa de 17 centavos por tallo.

Como se puede observar las tarifas de las flores tienen una variacion muy alta en
los precios, esto se debe a varios factores.®*

Ddélar: La moneda en la que renegocia la flor en Colombia y en todo el mundo es
el ddlar, y como tiene una variacion tan alta dentro de nuestro mercado, de igual
forma van a variar los precios que ofrecen los cultivos.

Clima: Cuando el clima afecta los cultivos dafa la flor, y los productores se ven
en la obligacion de subir el costo de la flor ya que tienen que cubrir los costos en
los que incurrieron y no dar perdidas, y son factores externos que no se pueden
controlar.

Cantidad de Compra: Hay una gran variacidon de precios dependiendo de la
relacion que se tenga con el proveedor y la cantidad que se vaya a comprar, ya
gue a un mayor volumen se puede obtener un mayor descuento.

% CARRILLO, Wilson. Teucali Flowers. Bogotéa, Colombia. 2008.
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Tiempos de Entrega.

“No siempre se puede garantizar el tiempo de una entrega, ya que siempre

existen factores ajenos a la empresa que pueden hacer que se demore la
105

entrega

Los cultivos analizados tienen tiempos de entrega cortos, pero no siempre pueden
garantizar estos tiempos, ya que hay factores ajenos a la empresa que pueden
demorar el pedido, factores como heladas, dafios en los lotes de produccion,
exceso de oferta y/o mal clima.

Los cultivos normalmente ofrecen tiempos de entrega entre 1 y 4 dias después
de la solicitud del pedido.

Localizacion.

Los cultivos analizados estan ubicados al norte de Bogota, lo cual es una
excelente posicion geografica por dos factores, a lo largo del afio el clima tiene
una variaciéon muy baja, lo que permite un crecimiento continuo de las flores y una
produccion estable a lo largo del afio, agregandole a esto que estdn ubicados
entre 1y 2 horas del aeropuerto el Dorado, puerto del cual se despachan las flores
a Estados Unidos (si se transporta aéreo), lo que hace que los tiempos de
transito dentro de la ciudad sean tiempos cortos disminuyendo el riesgo de dafiar
la cadena en frio que debe de conservar las flores.

Caracteristicas del producto.
Corte de tallo:

El corte de tallo determina el precio de compra y la cantidad que caben dentro de
una caja, los largos para la rosa y el clavel varian de la siguiente forma:

Rosas: La longitud del tallo de la rosa se determina en centimetros y puede variar
hasta los 100 centimetros de largo.

Clavel: El corte del tallo del clavel se hace de forma diferente, donde se tiene
establecido tres formas, Select, Fancy 6 Standar, donde cada una determina un
largo de tallo diferente.

Las flores se venden dependiendo del largo del tallo, y de esto también depende la
cantidad de tallos que caben dentro de una caja, tabaco o cuarto.

% CARRILLO, Wilson. Teucali Flowers. Bogotéa, Colombia, 2008.
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Grafica 7. Apertura de la Cabeza de la Rosa.

En el proceso de exportacion de flores a Estados Unidos hay que tener en cuenta
la temporada del afio que se esta trabajando, ya que de eso depende la apertura
del pétalo, por ejemplo, si se envia en verano tiene que tener una apertura muy
baja, ya que el calor hace que la flor abra de forma mas rapida, esto para que
cuando llegue al punto de destino tenga la apertura ideal, pero en el caso de que
la fecha en la que se realice la exportacion sea en invierno, la apertura tiene que
ser mayor, ya que el frio impide la apertura de la flor, por esta razén se envia
mas abiG%rta para que cuando llegue al punto de destino este en las condiciones
ideales.

Las tablas®’ que se muestran a continuacién son un resumen con los parametros
establecidos por Export Flexy con ayuda de Wilson Carrillo®®, como puntos de
referencia de caracteristicas de la flor, y son las caracteristicas que debe de
cumplir el proveedor. Las caracteristicas que se muestran a continuacion son las
caracteristicas de como el Mercado en Estados Unidos prefiere la rosay el clavel.

Estas caracteristicas son establecidas por las recomendaciones de Wilson
Carrillo, Asesor Comercial de Teucali Flowers, en conjunto con Flor Leguizamon,
Gerente General de Export Flexy y Julidn Escandon.

® CASTILLO GUIO, Andrés. Bogot4, Colombia, Diciembre 9 de 2008.
" CARRILLO, Wilson. Teucali Flowers. Bogota, Colombia, 2008.
% CARRILLO, Wilson. Teucali Flowers. Bogota, Colombia, 2008.
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Tabla 5. Parametros de Calidad Para la Rosas por Export Flexy Ltda.

—Comercializadora Internacional

PTO LAPIZ BORRADOR RUSO

Aspectos Cuantitativos 80 70 60 50

Longitud del tallo (cm.) 80-89 70-79 60-69 50-59

Torcedura del tallo (cm.) 3 3 4 4

Tamafio de cabeza (cm.)/mercado RUSO JAPON |BOUQUET |ABIERTO
segun 6.0 5 segun variedad
variedad

3,1. FLOR

COLOR CERO DECOLORACION O AZULAMIENTO
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ESTADO FITOSANITARIO

CERO PRESENCIA DE TRIPS O DANO DE TRIPS, ACAROS,
HONGOS

TAMANO DE LA CABEZA MEDIDO
DESDE LA BASE DEL CALIZ HASTA EL
PTO SUPERIOR DE LA FLOR

EEUU (4-5 CMS). DE ACUERDO A LA VARIEDAD ( LA APERTURA
DEPENDE DE LA TEMPORADA DEL ANO)

SE DEBE GARANTIZAR TRATAR CON PRODUCTOS QUE

HIDRATACION CONTENGAN CLORO
DESPETALE CERO DESPETALE EN CUALQUIER CASO
En cualquier caso la apertura debera ser uniforme de acuerdo a lo
APERTURA establecido por C.I. EXPORTFLEXY LTDA.
3,2 FOLLAJE

DESHOJE Y DESESPINE

A LA ALTURA DEL CAUCHO BANDA(10 CMS DE LA BASE), EN EL

CASO DE CUALQUIER MERCADO, PARA EL CASO DE BOUQUETS
SE DEBE ENTREGAR DESHOJADA Y DESESPINADA AL 50% DEL

TALLO

ESTADO FITOSANITARIO

CERO PRESENCIA DE HONGOS (BOTRYTIS, MILDEO POLVOSO Y
VELLOSO), ACAROS O LESIONES POR TOXICIDADES.

3,3 TALLO

ESTADO FITOSANITARIO

CERO PRESENCIA DE HONGOS, ACAROS O LESIONES POR
TOXICIDAD O POR INSECTOS

GRADO , LONGITUD Y TORCEDURA

DE ACUERDO A LAS CARACTERISTICAS FISICAS

3,4,RAMO

NUMERO DE TALLOS POR RAMO

RAMO REDONDO O CUADRADO. DOS PISOS UNO DE 13
UNIDADES Y OTRO DE 12 UNIDADES

RAMO TIPO PALETA 12 UNIDADES EN EL PRIMER PISO, 12
UNIDADES EN EL SEGUNDO PISO Y UNA UNIDAD EN EL CENTRO
COMO ANCLAJE

FORMA DEL RAMO

EEUU-REDONDO
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COLOR DE BANDA DE CAUCHO

De acuerdo a lo especificado en las caracteristicas fisicas.

3,5, EMPAQUE

TIPO DE MATERIAL

En todos los casos usar material nuevo

UBICACION DE LOS RAMOS

A 10 CMS DEL BORDE DE LA CAJA, EMPACANDOLOS EN FORMA
CRUZADA

ASEGURAMIENTO DE LOS RAMOS

CON ZUNCHO PLASTICO Y ALMOHADILLA EN CARTON

MARCACION DE LA CAJA

CON ETIQUETA QUE INDIQUE CLARAMENTE VARIEDAD, GRADO
Y NO DE RAMOS.

TEMPERATURA MAXIMA DE
EMBARQUE

SE DEBE GARANTIZAR DAR FRIO A LA CAJA ANTES DE SER
DESPACHADA. HASTA 3 GRADOS CENTIGRADOS COMO MINIMO

CARACTERISTICAS ESPECIALES DE
EMPAQUE

SE DEBE GARANTIZAR EL USO DE CINTURONES DE CARTON
ENTRE EL ZUNCHO Y LOS TALLOS DE LA FLOR

EN TODOS LOS CASOS SE DEBERA MARCAR LOS RAMOS CON
EL NOMBRE DE LA VARIEDAD NO SE DEBERAN USAR
ETIQUETAS CON EL NOMBRE DE LA FINCA
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Comercializadora Internacional

Tabla 6. Parametros de Calidad Para el Clavel por Export Flexy Ltda.

ctavee o
PUNTODE | CLAVEL
corgE 1), [fL ) PUNTO DE

P77 CORTE 2

AJUSTADO | PETALO
| RECTO

CLAVEL
PUNTO

CORTE
3 SEMI-
COPA

‘

pry
A

CLAVEL

PUNTO
CORTE

- £
TOTAL
ABIERTO

Aspectos Cuantitativos Select Fancy Estandar Short
Longitud del tallo (cm.) 65-75 55-65 45-55 35-45
Firmeza del tallo (grados) 0 10 10 10
Torcedura del tallo (cm.) 3 3 4 4

Peso del ramo (gramos) 750-800 700-750 650-700 600-650

3,1. FLOR

COLOR

CERO DECOLORACION
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ESTADO FITOSANITARIO

CERO PRESENCIA DE TRIPS O DANO DE TRIPS, ACAROS, HONGOS

CALIZ NO SE ACEPTA CALIZ RAJADO
HIDRATACION SE DEBE GARANTIZAR TRATAR CON PRODUCTOS QUE CONTENGAN STS
DESPETALE CERO DESPETALE
3,2 FOLLAJE

A LA ALTURA DEL CAUCHO BANDA QUE SE COLOCA A 10 CMS DE LA ZONA DE
DESHOJE CORTE DEL RAMO

ESTADO FITOSANITARIO

CERO PRESENCIA DE HONGOS, ACAROS O LESIONES POR TOXICIDADES.

3,3 TALLO

ESTADO FITOSANITARIO

CERO PRESENCIA DE HONGOS, ACAROS O LESIONES POR TOXICIDAD O POR
INSECTOS

LONGITUD

DE ACUERDO A LAS CARACTERISTICAS FISICAS

3,5, EMPAQUE

TIPO DE MATERIAL

En todos los casos usar material nuevo

No de Ramos por Grado (FULL)

SEL-24 |FANCY-28 | ESTANDAR-32 | SHORT-40

UBICACION DE LOS RAMOS

A 10 CMS DEL BORDE DE LA CAJA, EMPACANDOLOS EN FORMA CRUZADA

ASEGURAMIENTO DE LOS RAMOS

CON ZUNCHO PLASTICO Y ALMOHADILLA EN CARTON

MARCACION DE LA CAJA

CON ETIQUETA QUE INDIQUE CLARAMENTE VARIEDAD, GRADO Y NO DE RAMOS.

TEMPERATURA MAXIMA DE
EMBARQUE

SE DEBE GARANTIZAR DAR FRIO A LA CAJA ANTES DE SER DESPACHADA. HASTA
3 GRADOS CENTIGRADOS COMO MINIMO
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Las tablas muestran las caracteristicas que debe de cumplir el producto en el
momento de la entrega, donde se hace referencia al estado fitosanitario, apertura
de la cabeza de la flor, largo de tallo, forma de embalaje, materiales a utilizar,
follaje, color, temperatura de embarque, marcacion de la caja, y ramos por caja.

Certificacion ICA.

Todos los productos verdes ofrecidos por los posibles proveedores poseen
certificacion por el ICA.%

Que corresponde al ICA velar por la sanidad de las especies agricolas de
importancia socioecondémica en todas las areas del pais, adoptando las medidas
necesarias para garantizar la sanidad mediante el control efectivo a la_produccién,
comercializacion, importacion y exportacion de material vegetal.”

Esta certificacion es una muestra de que se tiene control sobre los procesos
productivos de cada cultivo, haciendo apta la produccién para la exportacion,
donde se garantiza una flor libre de plagas. En Colombia estos certificados son
expedidos por el ICA como autoridad fitosanitaria.

Para poder desarrollar una exportacion es obligatorio contar con el certificado del
ICA, en caso de no tenerlo la mercancia no puede ser despachada.

Capacidad de produccion

Actualmente los productores de rosas y claveles no exportan el total de su
produccion ya que no hay una demanda alta directa en Colombia encargada de la
exportacion, lo que hace que el sobrante de la produccion sea vendida en el
mercado nacional a precios bajos, Esto es una muestra de que en el momento
que Export Flexy requiera una produccion alta. Esta situacion no aplica para las
temporadas altas, ya que son fechas en las que se vende el total de la produccion,
y son temporadas en las que el pedido se hace con anticipacion.

% Certificado Fitosanitario.
" Resolucién No. 000492 del18 Febrero de 2008.
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Almacenamiento: El cultivo debe contar con lugares adecuados para mantener
la flor en caso que se necesiten almacenar antes de desarrollar el despacho al
puerto de origen, lugar que debe de contar caracteristicas como espacio,
iluminacion, humedad etc, esto con el fin de conservar las caracteristicas del
producto.

El mantenimiento de la vida pos cosecha de la flor cortada demanda un gasto
continuo de energia, ya que las flores cortadas envejecen mas rapido cuando la
cuando la temperatura es mayor.

Temperaturas y tasa de deterioracién en flores de corte.”

Tabla 7. Temperatura de almacenaje

Temperatura (°C) Porcentaje de pérdida por dia
0 1

10 5

20 14

30 25

Por esta razon, el almacenamiento de la flor tiene que obedecer a unas
temperaturas especiales, ya que la temperatura es fundamental para impedir el
pronto desarrollo de la flor.

El proveedor de flores coloca las flores en el cuarto de almacenamiento después
de ser cortadas, alistadas y empacadas, para no permitir que la flor incremente su
temperatura y se deteriore, lugar donde se guardan hasta el momento que son
embarcadas para su despacho el puerto de origen.

Certificados de Calidad.

La mayoria de los productores tipo exportaciéon estan abalados por la norma
Flore Verde?, el cual es el principal reconocimiento dado por asocolflores,.

Florverde”™® es una certificaciéon que asegura que las flores cultivadas en
Colombia cumplan con estrictos estandares sociales y ambientales desde la
siembra hasta la pos cosecha. Esta iniciativa surgié en 1996 siguiendo la

"™ Tesis, Elaboracién de un Empaque Refrigerado para el transporte de Rosas de Exportacion. ALVARES,
Juan Camilo, Pontificia Universidad Javeriana, Facultad de Ingenieria Industrial, 2004.

’? Certificado de Calidad.

& Disponible en: http://www.asocolflores.org/
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propuesta de un grupo de cultivadores colombianos en busqueda de mejores
practicas que pudieran asegurar la calidad de vida de los trabajadores y sus
familias, asi como la conservacion del medio ambiente para las generaciones
futuras.

Para poder estar certificado por Flor verde los cultivos tienen que cumplir con:

Sistema de gestién. Manejo de aguas y riego
Suelos, sustratos y fertilizantes

Manejo de plaguicidas

Manejo de residuos

Paisajismo y biodiversidad

Energia

Normas laborales basicas

Administracién de personal

Bienestar laboral

Entrenamiento y desarrollo de los trabajadores
Salud ocupacional y seguridad

Trazabilidad y registros

Origen de material vegetal para propagacion
Tratamiento en la pos cosecha

Cuando el proveedor cuenta con una certificacion como la de Flor Verde,
garantiza una buena calidad del producto, y es una ventaja para el momento de la
venta de los tallos en el exterior, ya que también genera confianza en el
importador.

10.2 Operador Logistico

De acuerdo con el IAC™, el cual promueve la gestién Logistica como una ventaja
competitiva de las organizaciones, define lo siguiente: Operador logistico es toda
empresa que Integra la prestacion de servicios especializados para la cadena de
abastecimiento tales como: Almacenamiento, gestion de Inventarios, Transporte
y Distribucién Fisica adaptados a las necesidades especificas de cada cliente. "

Como se establece en el capitulo 7, existen varias formas de transporte, para
efecto de este trabajo de grado se analizara el transporte aéreo y se hara un
andlisis de la posibilidad de forma maritima.

74 INSTITUTO COLOMBIANO DE CODIFICACION Y AUTOMATIZACION COMERCIAL.
75 Disponible en: http://www.catalogodelogistica.com/pdf/07.pdf
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Las otras opciones de transporte se descartan por que no hay viabilidad. (Férreo,
Terrestre y/o por ductos)

Para la seleccion del operador logistico, se evaluaron 3 posibles proveedores,
entre ellos, Embassy Freight Colombia Ltda, Thomas Express y Champion.

T HO MAS%’X,UI’( 2SS
Embassyreight
Thomas Express Embassy Freight Champion Air Cargo de
Direccion: Calle 46 A No. Colombia Ltda Colombia
82-44 Direccion: Direccion: Carrera 73 A
Teléfono: 294 07 94 Carrera 12 # 71-53 No. 48 - 52 Bogota
Contacto: Of. 202 - Bogota, Colombia.
Martha Prieto—Sub Colombia Teléfonos: 4101775 -
Directora Servicio Teléfono: 3476349 2630087
Internacional. Nubia Villamizar Contacto: Fernando
Castro Mufioz -
Departamento de
Exportaciones

Criterios y Especificaciones establecidas para el Operador Logistico. Los criterios
y especificaciones establecidos para el operador logistico en el capitulo anterior
son:

Precio

Mantener la cadena en frio
Cobertura directa a Estados Unidos
Tiempos en transito y entrega
Tracking

Seguro
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10.2.1 Criterios y especificaciones establecidos por Exporta Flexy para
el operador Logistico.

Precio.

El precio es el factor decisivo en la toma de decisién del operador logistico, ya
gue el costo relacionado en el transporte incrementa directamente el costo por
tallo.

Los precios establecidos por cada Operador logistico se encuentran en los Anexos
de este trabajo

Las tarifas dadas por cada operador son tarifas fijas por un afo.
Tiempos de Entrega
The emphasis remains on describing the transportation system as a key part of the

environment in which the logistician makes decision to achieve both logistical and
company objectives.’®

Cuando el operador logistico asegura los tiempos de entrega se puede desarrollar
la estrategia de la exportacion de forma adecuada. En caso que el operador
logistico incumpla con los tiempos de entrega del pedido se puede perder la
exportacion y el negocio.

Los operadores logisticos cuentan con varios vuelos diarios con trayecto directo a
la ciudad de Miami, con un tiempo promedio de 5 horas de vuelo. Esta
caracteristica es la que hace eficaz el transporte aéreo, ya que los tiempos de
recorrido son minimos.

Cadena en frio: Es de suma importancia que el proveedor ofrezca mantener la
cadena en frio que se necesita para mantener la calidad e la flor. Este concepto es
el mas importante, ya que en caso de no estar, la flor va a llegar al destino en un
nivel de calidad muy bajo, lo que puede hacer que el negocio se cancele y eliminar
toda opcion de éxito en la exportacion.

Tracking. UPS ofrece el tracking de los envios a través de la Web. Este servicio
se hace a través del sistema y el numero de la guia, donde muestra estado del
envio, si esta en ruta, en aduana entre otros.

® BALLOU, Op. cit., p. 197.

79



Facility location And Vehicle routing are two of the most fundamental decisions in
logistics. "’

Grafico 11. UPS World Ship Sistem.
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UPS World Ship Sistem es un sistema que entregan a las empresas para generar
las guias de los envios, de esta forma, el nUmero queda en el sistema y se puede
hacer el rastreo desde el momento en el que se imprime.

1. Ship to: En esta seccion se colocan todos los datos del destinatario,
nombre, pais, codigo postal, teléfono, nombre, empresa entre otros.

2. Ship From: Se colocan todos los datos de la persona que esta haciendo el
envio, nombre, pais, codigo postal, teléfono, nombre, empresa etc.

3. Service: Se escoge la clase de servicio que se desee. El servicio varia por
los tiempos de entrega.

" GHIANI, Gianpaollo y WILEY Jhon. & Sons. Introduction to Logistics System Planning and
Control. p. 294.
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La facilidad de poder ubicar el envio en cualquier momento es de suma
importancia ya que ayuda a tomar decisiones en cualquier momento, mejorar
rutas o eliminar procesos que ya no se deseen.

Seguro de envio. Todos los proveedores ofrecen asegurar la mercancia en caso
de robo o dafio, donde responden por el valor que haya sido declarado antes de
hacer el despacho.

Ejemplo: UPS ofrece asegurar la mercancia en caso de robo o dafio de esta,
donde responde hasta por el valor declarado en el momento del envio.

For shipments with a Declared Value of more than US$100.00, US$0.40 per
additional US$100.00 or fraction thereof. The minimum charge is US$1.20. ™

El valor del seguro se paga dependiendo del valor por el cual se declare la
mercancia. UPS ofrece la opcién de asegurar la mercancia en intervalos de 100
dolares donde el usuario paga 40 centavos por cada intervalo, con un valor
minimo de USD 1.20

Almacenamiento: Las caracteristicas de almacenamiento deben de estar
enfocadas a mantener las caracteristicas de la flor.

Las aerolineas tienen cuartos con Vacuum Cooling, tecnologia utilizada para
refrigerar los tallos y dejarlos a temperaturas entre 0 y 1 grado centigrado para
hacer el despacho.

Las aerolineas no utilizan estos cuartos en todos lo casos, son utilizados cuando
hay un tiempo largo entre el desembarque del carro y el cargue de la nave. Estos
cuartos son utilizados para bajar la temperatura de los tallos y puedan resistir
adecuadamente el tiempo de vuelo.

10.3 Criterios y especificaciones por otros proveedores

Los criterios y especificaciones a continuacion pueden ser suplidos tanto por el
cultivo como otro proveedor.

78 Disponible en: http://www.ups.com/content/co/en/shipping/time/service/value_added/index.html
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Embalaje. Existen tres tipos de embalaje suministrados por los proveedores.

La flor es un producto muy delicado, por esta razon, el embalaje es un factor de
suma importancia en el proceso de exportacion, ya que de esto depende gran
parte el conservar las caracteristicas y especificaciones de la flor.

There are a number of reasons why a packaging is _incurred. 1) To facilitate
storage and Handling. 2) Promote better utilization of transport equipment. 3) To
provide product protection. 4) To facilitate the use of the product. 5) To Provide
reuse value to the costumer.”

El embalaje es un factor importante para la post-Produccion, distribucién y
comercializacion. Como la flor es un producto irregular, el embalaje tiene entre
sus objetivos, facilitar la recoleccion, empacado y ordenamiento en cantidades
para su despacho. Aparte de esto, es necesario proteger la flor de posibles
riesgos fisicos y ambientales que estén presentes durante el transporte y el
almacenamiento. En el proceso de la comercializacion, un buen embalaje motiva
al consumidor para que lo adquiera, esto se debe que al desarrollarse un buen
embalaje garantiza mejores condiciones de calidad en el momento de su entrega.

Los tamarfios de las cajas pueden variar dependiendo del lugar de destino, ya que
cada pais importador tiene una preferencia diferente de la flor, por ejemplo, en la
importacion de rosas, Estados Unidos tiene una preferencia por rosas con largo
de tallos de 40 cm. en adelante, y una apertura de la cabeza en punto lapiz (en
época de verano), mientras que para Rusia es de 60cm en adelante, y la apertura
de la cabeza es mucho mayor.

La exportacion de rosas se desarrollan en embalaje de cajas completas (fulles),
medias cajas (HB 0 tabacos) o cuartos de caja (QB).

Las medidas son:

Caja: 110 cm. largo X 26 cm. alto X 52 a.m. Ancho
Tabaco: 110 cm. Largo X 26 cm. alto X 26 cm. ancho

2 tabacos son iguales a 1 caja.

La exportacion de rosas se puede desarrollar en uno de los 3 tipos de embalaje
ofrecidos en el mercado:

1. Cajas, tabacos o cuartos con el logo del Proveedor (embalaje
suministrado por productor): Esto genera un riesgo ya que se esta
promocionando una empresa que puede ser competencia, ya que aparte

" BALLOU, Op. cit., p. 65.
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de productor también son exportadores, y el consumidor en EE.UU. podria
guiarse y contactar al proveedor, prescindiendo de los servicios de Export
Flexy.

2. Embalaje con logo genérico (embalaje suministrados por el productor):
Teucali (ejemplo) ofrece el embalaje en cajas con un logo diferente al de
ellos, opcién que genera 2 ventajas significativas para la comercializadora.

3. Eliminar la posibilidad de un posible contacto entre el importador vy el
productor, lo cual es una amenaza para la comercializadora ya que el
productor también exporta y podria desarrollar el proceso logistico.

Ahorrar el costo de conseguir el material del embalaje con otra empresa.

Grafico 7. Opcién de Embalaje por Teucali Flowers con Logo Genérico.

El grafico 7 es un ejemplo de la opcion que ofrece Teucali Flowers para el
embalaje con un logo diferente al de ellos (Karibe).

Embalaje propio del comprador (embalaje suministrador por otro proveedor):

Export Flexy compra y entrega en los cultivos del proveedor de rosas y claveles
el material para el embalaje con el logo propio de la empresa, y este se encarga
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de hacer todo el embalaje. Esto tiene como ventaja que ayuda a promocionar la
comercializadora, generando un costo adicional debido a que hay que conseguir
las cajas, tabacos, o cuartos con otros proveedores.

Por estas razones se hace una cotizacion de cajas de cartdn para tener una idea
de los costos en los que hay que incurrir en caso de que se quiera hacer el
embalaje con cajas que tengan el logo de la comercializadora.

A continuacion se muestra una cotizacion elaborada por Blanco hermanos
Corrugados.

Tabla 7. Cotizacion cajas para Embalaje.

BLANCO HERMANOS CORRUGADOS®

FECHA OCTUBRE 24 2008

CIUDAD BOGOTAD.C.

EMPRESA EXPORTFLEXY LTDA.

SENOR JULIAN ESCANDON

TELEFONO FAX 6335175

CANTIDAD MEDIDAD VALOR VALOR TOTAL

UNITARIO

500 Cajas nuevas $5300 $2.650.000
calibre 620, tapa y
base de

110X26X26 con
impresién a una
tinta (Tabaco)

500 Cajas nuevas $ 7040 $ 3.520.000
calibre 620, tapa y
base de
110X52X26 con
impresion a una
tinta (Caja)

8 BLANCO HERMANOS CORRUGADOS, Transversal 722 No 44 G — 09 Sur, Teléfono 238 00 23,
Octubre 5 de 2008.
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Estos precios no incluyen IVA.
Tiempo de entrega 15 dias habiles

Esta cotizacién de cajas para la exportacion de flores, establece una idea de los
costos en los que hay que incurrir si se quiere tener el logo de la comercializadora
y no utilizar el empaque genérico que ofrece los productores.

El tener el logo de la Comercializadora en las cajas ayuda a generar una
recordacion de la empresa en los clientes.

Por esta razbn es mejor utilizar el empaque genérico ofrecido por los
productores cuando se estd comenzando a desarrollar exportaciones, vy
recomienda usar las cajas con el logo de la empresa hasta que se incrementen
las exportaciones asegurando un lote amplio fijo, para que el costo no sea tan
alto, pero nunca se debe usar el empaque con el logo del productor, ya que en
muchos casos, el importador establece una relacion directa con el proveedor
haciendo que se pierda el negocio.

La vibracion es factor importante a eliminar, ya que puede deteriorar
significativamente el producto, haciendo que los pétalos se caigan deteriorando
por completo el producto, por eso, debe empacarse de tal manera que queden lo
mas fijo posible dentro del empaque, para esto, se unen los ramos dentro de la
caja y se unen con un precinto de seguridad, dejando los tallos firmes dentro de la
caja, evitando la vibracion al interior deteniendo la caida de los pétalos.
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Grafico 8. Precinto de Seguridad Anti - Vibracién

En la gréfica se muestra como las flores son sujetadas con dos precintos de
seguridad para evitar el movimiento de la flor durante el transporte, asegurando
los tallos dentro de las cajas.

Label del envio.

Un envio de flores tiene que llevar dos label sobre las cajas, uno es un sello que
va sobre la caja donde muestra la informacién de lo que contiene, quien la envia, y
el numero de guia, este ultimo, sirve para llevar un rastreo del producto por parte
de la aerolinea y del cliente (EI numero de guia es dado por la aerolinea). El
tamafio de la letra no puede ser menor a % de pulgada. El otro sello muestra el
contenido real de la caja, tanto del tipo de flor, como los colores y las cantidades,
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esto se hace para llevar un control por parte de las aduanas de la mercancia que
se controla, y en caso de que tenga que ser revisada por las autoridades cumpla
con la informacién que dice en el sello.®

Grafico 9. Label del Contenido de la Caja.

o

ESPA

En la grafica 9 se ve un ejemplo de los label que tienen que colocar los
proveedores donde establece lo que esta al interior, tipo de flor, cantidades, y
colores. Este sello sirve a las autoridades para llevar control de las mercancias
gue se Transporta, y en caso de que tenga que ser revisado el contenido por las
autoridades aduaneras tiene que coincidir con lo que dice el label.

Tabla 8. Cantidad de Tallos por Caja.

TAMARNOS DE LARGO EN CENTIMETROS (ROSAS)
40 |50 |60 |70 180
CANTIDAD DE TALLOS POR LARGOS EN CAJA
250 200 1150 125 (125

8 Florida West Internacional Airways. World Trade Center, Calle 100 No 8 A — 49 Bogot4, D.C.
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La cantidad de tallos por caja dependen del largo del tallo y el tamafio de la caja,
haciendo asi que varie e peso de cada una, lo que afecta el costo en el transporte
internacional.

Es importante que por ahorrar costos no se coloque una gran cantidad de tallos
por caja, ya que en el momento de hacer esto, se arriesga la calidad de la flor.

Transporte Interno

Grafico 10. Medio de transporte interno.

Todos los proveedores cuentan con una flota propia para el transporte de las
flores en Bogota, lo que facilita el movimiento de los tallos desde los cultivos del
proveedor hasta el puerto de salida. Este es un criterio que establecio la
Comercializadora que debe de cumplir el proveedor, ya que esto disminuye los
costos relacionados a la exportacion y el tener que hacer negociaciones con otra
empresa.

10.4. Andlisis de los proveedores.

Después de establecer los criterios y especificaciones® que debe de cumplir cada
proveedor y hacer un andlisis en el mercado para hacer la seleccion de este, se

82 Proveedor De Rosas y Claveles. Capitulo 8, 8.1.1.2.
86 Device that simulates something: a device, instrument, or piece of equipment designed to
reproduce the essential features of something Microsoft® Encarta® 2007. © 1993-2006 Microsoft
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desarrollo un simulador® para pasar de un criterio cualitativo a uno cuantitativo, y
poder hacer una adecuada seleccién de los proveedores.

Establecer una relacibn comercial con un buen proveedor es de vital importancia
para una exportacion, de esto depende la continuidad del negocio por la calidad,
tiempos vy costos relacionados.®*

El resultado final del simulador esta basado en una ponderacion asignada de
manera subjetiva, segun la investigacion, criterio y experiencia por parte de la
Gerencia de Export Flexy, con el fin de tener un valor cuantitativo para la
seleccion.

Los criterios y especificaciones establecidos en el capitulo 8 para el proveedor de
rosas y claveles y el operador logistico son:

Proveedor de Rosas y Claveles:

Tiempos de entrega
Localizacién

Caracteristicas del producto
Certificacion del ICA
Capacidad de Produccion
Embalaje Propio

Transporte interno
Certificados de Calidad
Almacenamiento

Operador Logistico:

e Precio
Tiempos de entrega
Cadena en frio
Tracking
Seguro de envio
Almacenamiento

10.4.1 Simulador y seleccion de proveedor de rosas y claveles

Corporation. Reservados todos los derechos.

8CARRILLO, Wilson. Teucali Flowers, Septiembre 2008.
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Las ponderaciones asignadas para desarrollar la seleccién de proveedor basado
en los criterios y especificaciones son:

Tabla 25. Ponderacion de criterios y especificaciones a Cumplir por el Proveedor
de Rosas y Claveles.

Tabla 9. Ponderacion de los criterios y especificaciones evaluados, proveedor de
rosas y claveles

CONCEPTO %°°
ALMACENAMIENTO 8%
TIEMPOS DE ENTREGA 15%
LOCALIZACION 5%

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO 17%

CERTIFICACION ICA 15%
CAPACIDAD DE PRODUCCION 15%
EMBALAJE PROPIO 12%
TRANSPORTE INTERNO 8%
CERTIFICADOS DE CALIDAD 5%

85 Cada porcentaje de participacion fue asignado entre la Gerencia General de Export Flexy y
Julian Escandén.
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Cada criterio y especificacion esta subdividida de la siguiente forma:

Tabla 11. Ponderacion de las variables a cada criterio y especificacion evaluada.
Proveedor de rosas y claveles

‘ ALMACENAMIENTO ADECUADO Cumple las especificaciones 8%
NO ADECUADO | No cumple las especificaciones | 0%

‘TIEMPOS DE ENTREGA EXCELENTE 1 DIA 15%
BUENO 2-4 DIAS 8%
MALO MAS DE 5 DIAS 0%
LOCALIZACION EXCELENTE 2 HORAS DEL PUERTO 5%
BUENO 4 HORAS DEL PUERTO 3%
MALO MAS DE 4 HORAS 0%
CARACTERISTICAS DEL Cumple con todas las
PRODUCTO EXCELENTE especificaciones establecidas 17%

Cumple entre el 80 %y el 90%
de las especificaciones
BUENO establecidas 9%

El cumplimiento esta por abajo
del 80% de las especificaciones

MALO establecidas 0%
‘ CERTIFICACION ICA Sl 15%
NO 0%
CAPACIDAD DE
PRODUCCION Sl 15%
NO 0%
‘ EMBALAIJE PROPIO Sl 12%
NO 0%
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‘ TRANSPORTE INTERNO S| 8%
NO 0%
‘ CERTIFICADOS DE CALIDAD |SI 5%
NO 0%

Una vez establecido la ponderacién a cada uno de los criterios y especificaciones
plantados en el capitulo 8, y diligenciando el simulador los resultados son:

Imagenes del Simulador:

Grafico 11. Simulador Seleccién de Proveedor de Rosas y Claveles.

1, DIGITE LOS NOMBRES DE CADA PROVEEDOR.

NOMBRE PROVEEDOR 1
NOMBRE PROVEEDOR 2
NOMBRE PROVEEDOR 3

DISCOVERY FARMS

ALPES FLOWERS

TEUCALI FLOWERS

DISCOVERY FARMS ALPES FLOWERS |TEUCALI FLOWERS

ALMACENAMIENTO ADECUADO ADECUADO ADECUADO

TIEMPOS DE ENTREGA BUENO BUENO BUENO

LOCALIZACION EXCELEMNTE EXCELENTE EXCELEMNTE

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO  |EXCELENTE BUENO EXCELENTE

CERTIFICACION ICA sl sl sl

CAPACIDAD DE PRODUCCION MO sl sl

EMBALAJE PROPIO sl sl sl

TRANSPORTE INTERMNO sl sl sl

CERTIFICADOS DE CALIDAD s sl s

Resulatdo Proveedor | 78% 84% 93%|
93%

MEJOR PROPUESTA

[TEUCALI FLOWERS |

Esta imagen muestra la asignacion dada a cada criterio y especificacion de cada
proveedor evaluado, donde al final con la ponderacién establecida, genera un
valor mostrando en color naranja la mejor opcion.

Los proveedores evaluados para la seleccion de proveedor fueron:

Discovery Farms
Teucali Flowers
Alpes Flowers
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Segun la ponderacion dada a cada criterio y especificacion y basado en la
ponderacioén, el simulador arroja un valor entre 0 — 100% , donde 100% es el
mejor resultado, para mostrar cual es la mejor opcion como proveedor de rosas y
claveles. La celda naranja muestra cual es el nombre de la mejor alternativa, en
este caso Teucali Flowers.

Es importante tener en cuenta que en las variables que se manejan en el
simulador, no se tiene contemplado el precio del producto. En acuerdo con la
Gerencia se decidi6 desarrollar un simulador enfocado a los criterios vy
especificaciones del proveedor y produccion del producto, y analizar el precio de
forma independiente, ya que para el criterio de la Comercializadora, el precio es el
factor mas importante de todos, lo que puede entorpecer los resultados del
Simulador, agregandole a esto que el precio de las rosas y los claveles tienen
una variacion muy alta a lo largo del tiempo, motivo por el cual al realizar el
ejercicio en el simulador, el resultado también variara con el tiempo.

El simulador se desarrollo como herramienta para la seleccién del proveedor de
rosas y claveles, se recomienda estar bien documentado y seguro sobre la
informacion de cada proveedor para poder usar el simulador y obtener resultados
mas certeros. El precio es un factor determinante para desarrollar la compra, pero
no el Unico, se recomienda establecer el beneficio/costo al momento de la
seleccion de proveedor y que el precio no sea el unico factor de decision. Para
garantizar un buen producto los tres proveedores evaluados estan certificados,
Discovery posee certificacion de Rainforest Alliance, Teucali Flowers cuenta con
certificado de flor verde al igual que Alpes Flowers.

Segun la asignacibn a cada criterio y especificacion establecida por la
Comercializadora, y el resultado del simulador desarrollado, Teucali Flowers es la
mejor opcion como proveedor de rosas y claveles.

Teucali Flowers.

teucali
flowers

Contacto: Wilson Carrillo
Asesor Comercial
Numero de Contacto: 310 346 75 76
Certificados por: Flor Verde y Asocolflores
Kildmetro 6 via Sopd6
Pagina Web: http://www.teucaliflowers.com/
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Teucali Flowers es la empresa que cuenta con todas las caracteristicas
establecidas por Export Flexy como proveedor de rosas y claveles, por eso se
establece como la mejor opcion.

Resumen de los proveedores Analizados:

Los tres proveedores analizados cuentan con cuartos de almacenamiento de pos
cosecha, cuartos en los cuales se almacenan los tallos después de ser
empacados, y en los cuales dejan las cajas hasta el momento que son
despachados al aeropuerto a una temperatura entre 0 y 3 grados centigrados.

Todos los proveedores ofrecen tiempos de entrega entre 2 y 4 dias después de
solicitar el pedido, ya que es necesario hacer el corte de los tallos, el consolidado
acorde a las especificaciones, la facturay el empaque agregandole que todos los
proveedores evaluados se encuentran en una posicion geografica excelente, ya
gque estan ubicados en la cercania de Bogota, y los tiempos desde los cultivos
hasta el puerto de origen no superan las 2 horas de recorrido en condiciones
normales.

Teucali Flowers y Discovery Farms estan en capacidad de entregar las rosas y los
claveles acorde a las especificaciones en el capitulo 9%, a excepcién de Alpes
Flowers que no puede cumplir con el 100%%’ de las especificaciones planteadas.

Como se especifico en el capitulo 8 es obligatorio que el proveedor cuente con
certificaciones por parte del ICA, lo cual lo cumplen los tres proveedores
evaluados.

Alpes Flowers y Teucali Flowers dan como garantia que el total de la produccion
no es venida, por lo cual se tienen tallos a disposicion, por lo cual tienen una
mayor opcion de cumplir con la capacidad de un pedido alto a diferencia de
Discovery Farms, que casi el 100% de su produccion esta vendida.

Las propuestas econémicas ofrecidas por cada proveedor® contemplan el
embalaje y el transporte desde los cultivos hasta el puerto de origen (FOB — Free
on Board)

% pag. 69
87 No se asigna 100% a Alpes Flowers por problemas conocidos en unos lotes en los Gltimos meses.
8 Ver Anexo G,Hel.
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Después de la seleccion de proveedor se hace a Teucali flowers y Alpes Flowers
la propuesta planteada por Discovery Farms sobre un descuento en la tarifa por
colocar el embalaje y el transporte, en donde Teucali ofrece un descuento de 1.8
dolares por cada caja que no se utilice, pero no hace ningun descuento sobre el
servicio de transporte interno, ya que este es un valor agregado que ellos
ofrecen, debido a que es un costo marginal. Sobre la propuesta de descuento por
embalaje y transporte interno Alpes Flowers no hace ningun descuento.

10.4. 2 Simulador y seleccion del operador logistico

Como se estableci6 en el capitulo 8, existen varias formas de transporte, para
efecto de este trabajo de grado se analizara la propuesta logistica enfocada a un
transporte aéreo y un analisis de la viabilidad de forma maritima.

Para la seleccion del operador logistico se pondero cada criterio y especificacion
establecido por la comercializadora, la ponderacién para la seleccién del
operador logistico son:

Tabla 11. Ponderacion de los criterios y especificaciones a Cumplir por el
Operador Logistico.

CONCEPTO PONDERACION %
TIEMPOS DE ENTREGA 30%
CADENA EN FRIO 25%
TRAYECTO DIRECTO 15%
TRACKING 20%
SEGURO DEL ENVIO 10%

Tabla 12 Ponderacion de las variables a cada criterio y especificacion evaluada.
Proveedor de rosas y claveles

TIEMPOS DE

ENTREGA Excelente |4 o mas Vuelos diarios | 25%
Bueno 2 0 3 vuelos diarios 13%
Malo 1 vuelo diario 0%

89 Cada porcentaje de participacion fue asignado entre la Gerencia General de Export FLexy y
Julian Escandon.
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‘ CADENA EN FRIO Sl 20%
no 0%

‘TRAYECTO DIRECTO |Si 10%
No 0%

| TRACKING i 20%
No 0%

‘ SEGURO DEL ENVIO Si 5%
No 0%

‘ ALMACENAMIENTO Si 20%
No 0%

A continuacién se muestra las imagenes del simulador desarrollado para la
seleccién del operador logistico para el transporte de rosas y claveles a Estados

Unidos.

Grafico 12. Resultados Simulador para Seleccion del Operador Logistico.

1, DIGITE LOS NOMBRES DE CADA PROVEEDOR.

NOMBRE PROVEEDOR 1
NOMBRE PROVEEDOR 2
NOMBRE PROVEEDOR 3

TIEMPOS DE ENTREGA
CADENA EN FRIO
TRAYECTO DIRECTO
TRACKING

SEGURO DEL ENVIO
ALMACENAMIENTO

EMBASSY FREIGHT COLOMBIA LTDA

THOMAS EXPRESS

CHAMPION

EMBASSY FREIGHT COLOMBIA LTDA

THOMAS EXPRESS

CHAMPION

EXCELENTE
Sl
Sl
Sl
Sl

EXCELENTE
Sl
Sl
Sl
Sl

EXCELENTE
Sl
Sl
Sl
Sl

Sl

Sl

Sl

Resulatdo Proveedor

100%

100% 100%

100%

Después de hacer la investigacion para la seleccion del operador logistico, y
basado en los resultados del simulador, se puede concluir que en el mercado
actual existen empresas que cumplen con los requisitos establecidos para poder
llevar a cabo la exportacion de rosas y claveles.
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Segun la asignacion dada a cada criterio y especificacion planteado y basado en
la ponderacién, el simulador arroja un valor entre 0 — 100 %, donde 100% es el
mejor resultado, para mostrar cual es la mejor opcidbn como operador logistico.

El simulador muestra que los proveedores analizados cumplen con todas las
especificaciones planteadas en este trabajo, lo que muestra que existe una oferta
amplia en el mercado.

El factor decisivo para la seleccion del operador logistico es el precio relacionado
por el servicio. Analizando las ofertas econémicas dada por cada operador, la
oferta mas econdmica es Embassy freight Colombia, ya que Champion establece
una tarifa fija por caja hasta 20 kilos de 24 us$, si pesa menos o igual cobrara
los 20 kilos, en cambio Embassy freight Colombia cobra por cada kilo
movilizado, y ofrece un descuento cuando la exportaciéon es superior a 500 Kkilos.
Thomas Express aunque cumple con todas las especificaciones, es el operador
mas caro de todos, con unas tarifas hasta 1.3 veces mayores que las de
Embassy freight Colombia.

10.4.3 Andlisis de la viabilidad de exportacion de forma maritima.

Para la exportacion de rosas y claveles a Estados Unidos existe otra opcion de
transporte aparte del aéreo, y es el transporte maritimo.

La unidad®™ de medida en el transporte maritimo es el contenedor, los cuales son
“cajas” estandar, que por lo general son de 8 X 8 X 10 pies, 8 X 8 X 20 pies 0 8 X
8 X 40 pies ( 2.4 X 2.4 X 3/ 6 / 12 mts Respectivamente) , los cuales se
transfieren facilmente a otros medios de transportacion.

Peso Promedio por caja de rosas: 22 Kilos
Peso Promedio por caja de claveles: 30 kilos

Medida por caja®: 1,10 X 0.26 X 0.52 mts
Segun las regulaciones el peso maximo permitido por contenedor es:
Puerto / Puerto

Contenedor de 20": Maximo 39.000 libras.
Contenedor de 40";: Maximo 52.500 libras.

% BALLOU, Ronald H, Logistica — Administracién de la Cadena de Suministro, Pretince Hall 2004, quinta
edicion, pag. 175.

% pag. 91
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Segun las medidas de las cajas y un contenedor de 20 pies, el promedio de cajas
por contenedor es de 360 cajas.

Para la exportacion via maritima es necesario colocar la mercancia en el puerto de
origen, lo que significa contratar un camion de 20 pies para llevar la carga ya sea
a Cartagena o Barranquilla. Para efectos de este trabajo, y segun la cotizacion
dada por Champion®, se hara un ejemplo de una exportacién desde Cartagena.

Segun el Anexo F ofrecen 2 tipos de contenedores.
ST=Estandar = Usd $ 1600 directo 4 dias
RF = Refrigerado = Usd $ 2722 escala en Kingston — Jamaica 20 dias.

Estos dias no contemplan los tiempos de legalizacion, retencion de carga y
transporte desde el cultivo hasta el puerto de origen.

Para una exportacion exitosa es necesario que el contenedor este refrigerado para
poder conservar las caracteristicas del producto.
Prueba Acida:

Cajas por contenedor: 360
Peso por caja: 22 kilos (Se toma el peso de la caja de rosas para determinar la
prueba acida “menos peso enviado, mas costoso el envio”)

Total Kilos Movilizados: 7920 Kg
Valor Transporte Maritimo (sin contar SIA) = Usd$ 2722
Costo por kilo Movilizado = $Usd 0. 34

El costo por kilo movilizado en la prueba acida es de $Usd 34, a diferencia de la
mejor propuesta recibida de transporte aéreo que es $Usd 0.95, una tercera parte
del costo de la propuesta aérea establecida.

El transporte maritimo es una opcion excelente para la exportacién de productos
no perecederos ya que sin importar el tiempo de transito la mercancia esta en
perfectas condiciones.

Para la exportacion de rosas y claveles en contenedor estandar 4 dias de
trayecto en un contenedor a temperatura ambiente no es viable sin contemplar
tiempos de legalizacién, imprevistos, trasporte terrestre, ya que a nivel del mar la
temperatura oscila entre los 25y 32 grados centigrados, temperatura la cual no
resistirian los tallos.

2 Anexo F
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Para la exportaciobn en contenedor refrigerado 20 dias de trayecto mas otros
tiempos de legalizacion, imprevistos, trasporte terrestre, representa un riesgo, ya
gue si se logra contener la temperatura a 0 grados, se perder un 20% de la vida
de la flor, sin contemplar los tiempos de transporte dentro de Estados Unidos.

La viabilidad de exportacion de un producto como rosas y claveles via maritimo es
escasa por los motivos expuestos anteriormente, agregandole a esto, si se desea
hacer rentable, se tiene que hacer una exportacion grande, lo cual no esta en
capacidad de hacer Export Flexy en este momento.

CONCLUSIONES

e Al hacer la seleccion de proveedor es necesario establecer los parametros
a evaluar, para tener caracteristicas especificas para evaluar.

e Para la seleccion del proveedor es necesario hacer una investigacion de la
oferta, ya que cada empresa ofrece servicios diferentes, y es necesario
saber que ofrece cada una.

e Se asignaron valores a cada especificacion planteada, con la cual se llego a
la seleccion del proveedor de rosas y claveles y operador logistico.

e Se recomienda tener un valor cuantitativo para tomar alguna decision, ya
que los pardmetros cualitativos son muy subjetivos.

e Existe una gran diferencia entre cada productor de rosas y claveles, ya que
cada uno, aunque ofrecen los mismos productos, ofrecen servicios
diferentes.

e En Colombia los operadores logisticos ofrecen servicios muy parecidos, lo
que facilita el proceso de seleccion.

e La viabilidad de una exportacién de flores y claveles a Estados Unidos de

forma maritima es limitada, ya que no se garantiza la conservacion del
producto, por eso la seleccion del canal de distribucion es aérea,
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11. ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES QUE
DETERMINAN EL PROCESO DE EXPORTACION

Para desarrollar cualquier exportacion hay requisitos tanto organizacionales
como legales para poder llevarla a cabo. En este objetivo se busca
determinar los aspectos que debe de cumplir Export Flexy, estableciendo
cuales ya cumple y cuales faltan para ejecutar una exportacion exitosa.

11.1 Aspectos Organizacionales
e Registro como Exportador

Para poder registrarse como exportador, el gobierno nacional expidio el decreto
2788 del 31 de agosto del 2004 del ministerio de hacienda, en el cual se
reglamento el registro Unico tributario, (RUT, Formulario 001 DIAN) el cual, es el
nuevo y Unico mecanismo para identificar, ubicar y clasificar a los sujetos de
obligaciones administradas y controladas por la Direccion de impuestos y Aduana
Nacionales, DIAN.

En la actualidad Export Flexy cuenta con:

Export Flexy desarrollo este formulario el 7 de julio del 2006.
Numero de identificacion NIT: 83011278.

Razon Social: Cl. Export Flexy LTDA.

Responsabilidades: Impuestos Sobre la renta y complementarios.
Retencion en la fuente a titulo renta.

Retencion Timbre nacional.

Cuando se va a desarrollar una exportacion, hay unos pasos que se tienen que
seguir referentes a documentos y legalizaciones, por esta razon, se disefia un
diagrama que muestra los paso a seguir para desarrollar una exportacion.

Funciones Organizacionales®: Es importante conocer el comportamiento,
durante el curso de exportacion, de los responsables elegidos, de otros

miembros y de los empleados, establecer las responsabilidades que les fueron
asignadas para que el proceso de exportacion se lleve a cabo.

Funciones comerciales: El departamento comercial es el ente encargado de la
organizacién en abarcar tanto la adaptacion de los productos a la demanda y la
relacion con el importador. Si los productos no han estado bien adaptados a las

% PROCOMERCIO, International Labour, La empresa Andina y la exportacién. Pag 138
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necesidades del importador, es necesario estudiar las modificaciones que deben
de hacerse para remediar esa situacion.

El departamento comercial es el encargado de establecer todos los parametros de
la exportacion, forma, cantidad, tamafio, lugar, forma de envio, tiempos y costos.

Es el canal organizacional por el cual se determina el tamafo del lote a
despachar. De aca es donde se determina las estrategias a tiempo con un manejo
de inventarios tipo pull (manejo de inventarios), ya que es el importador quien
establece la cantidad necesaria, y la comercializadora hace la orden de compra
para la adquisicion de los tallos.

Es el departamento encargado de desarrollar el contrato suscrito con el importador
el cual es la garantia del proceso. Este ente debe de recopilar todos los
documentos® necesarios, diligenciarlos y presentarlos para efectuar la
exportacion.

Los documentos para llevar a cabo se establecen en el siguiente objetivo

Funciones Financieras: El examen de las funciones financieras debe permitir
evaluar con certeza las proyecciones hechas por la gerencia, y analizar las
causas de un exagerado optimismo o pesimismo, analizar el financiamiento de la
exportacion y establecer negociaciones con los bancos y los proveedores.

Gerencia: Es el departamento encargado de hacer que la logistica se efectué
acorde a las necesidades del cliente, establecer relaciones con proveedores de
rosas y claveles y el operador logistico, establecer las caracteristicas de embalaje,
almacenamiento, estrategias y forma de transporte. Es el area encargada de
desarrollar el andlisis de la capacidad de unos y otros, en donde establecera la
necesidad de continuar o no con el plan de exportacion.

En caso de presentarse problemas con algun proveedor, o en la logistica del
envio, es el encargado de buscar soluciones y ejecutarlas.

El seguimiento y control de las operaciones de la organizacién de la exportacion
qgue culmina, permitird hacer previsiones para las siguientes operaciones de la
exportacion y hacer mas eficaz la empresa. Es importante no ocultar los aspectos
negativos y que cada uno pueda analizar su punto de vista, ya que es de aca
donde se generan las opciones de mejora.

Export Flexy es una micro empresa que cuenta con estos tres departamentos. La
union de las actividades de toda la organizacion son fundamentales para el éxito
de la exportacion, ya que cada uno es un eslabon que hace parte de la cadena

94 I s
Los documentos se establecen en el siguiente objetivo
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para efectuar la exportaciébn exitosamente. Si un departamento organizacional
falla es probable que la exportacion no se lleve a cabo, por eso todos los
aspectos organizacionales se deben de llevar a cabo.

11.2 Aspectos Legales

Para la exportacion existen pasos que se deben de ejecutar para una exportacion
exitosa, por esta razon, se desarrollo una lista de chequeo que muestra las
actividades a desarrollar.

LISTA DE CHEQUEO

La lista de chequeo sirve como guia en el momento de desarrollar la exportacion,
esto con el fin de facilitar todos los procesos a desarrollar.

Tabla 13. Lista de Chequeo

LISTA DE CHEQUEO
1. Ubicacién de la posicion arancelaria

2. Registro como Exportador.

3. Procedimiento ante el ministerio de Comercio, Industria y Turismo.

4. Procedimientos de Vistos Buenos.

5. Procedimientos Cambiarios (Reintegro de Divisas).

6. Procedimientos Aduaneros para despacho ante la DIAN.

7. Medios de pago.

Esta lista de chequeo muestra todos los pasos que hay que ejecutar al momento de
hacer una exportacion, no solo para exportacion de flores, por lo tanto sirve de guia
en caso de que la comercializadora desee incursionar en la exportacion de otro bien.

102



Los pasos que se muestran en la lista de chequeo permiten conocer metodolédgica
y conceptualmente, paso a paso, toda la informacion relevante, y ayuda a
identificar las diferentes actividades involucradas, mostrando todos los pasos
gue requiere un proceso de exportacion.

El analisis de los pasos a desarrollar establece los parametros basicos que hay
que controlar e identificar para los diferentes pasos a ejecutar, y ayuda tomar
todas las precauciones necesarias para que la operacion sea exitosa.

Los pasos en la lista de chequeo estan enfocados a determinar las normas, tramites,
documentos, y operaciones necesarias, para llegar a un mercado determinado.

En la actualidad, la logistica ha tomado gran importancia y se ha posicionado
como pieza primordial en la competitividad de las empresas exportadoras. Para
ser competitivos en el mercado internacional, los empresarios deben
concientizarse del compromiso que deben tener, tanto en la logistica interna de su
empresa como en la externa. En la interna, las empresas deben tener muy claro
sus costos logisticos, actividades, proceso y demas variables que hacen de esta
una logistica competitiva®.

% Disponible en: http://www.proexport.com.co/SIICExterno/Comun/ Tutorial.aspx? Paso=3&Modulo
3&Tutorial=11
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Grafico 13. Diagrama de los pasos a

exportar

No

INICIO

Ubicacion de la Posicion
Arancelaria

v

Estudio de mercado y
localizacién de la demanda

)

Registro como Exportador

Requiere certificado

de origen?

Diligenciamiento y Radicacion del formulario:
"Registro de Productor

Nacional y Solicitud de Determinacion de
Origen" en Minicomercio

MINICOMERCIO informa al
usuario las normas de origen
que le corresponden

El exportador solicita, diligencia y radica en el
MINCOMERCIO el Certificado de Origen, con
una copia de la factura comercial

MINICOMERCIO certifica el
origen

A

Desarrollar la factura

h 4

comercial

v
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No

Requiere vistos

L y en el evento en que se requiera el registro sanitario,

buenos?

Establecer la entidad encargada de dar el
visto bueno para la exportacion del
producto

v

Solicitar el Visto Bueno

¥

La entidad expide el visto
bueno por medio de sello,
firma y/o etiqueta

El exportador adquiere y

diligencia el documento de
exportador (DEX)

Presentar la declaracion de exportacion en la DIAN,
adjuntando: documento de identidad o el que acredite su
autorizacion, el documento de transporte, la factura comercial

autorizacién expresa o inscripciones ante las entidades
correspondientes.

Revision Documental o
fisica por parte de un
funcionario de la DIAN

!
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a la autorizacion?

No

La DIAN entrega la mercancia
al Exportador o se deja en
almacenamiento por una \|,

Sociedad de intermediacidn )

aduanera

Despacho de la Mercancia

Recibir el pago a través del
intermediario Financiero

Diligenciar la Declaracion de Cambio
Correspondiente con copia de la

Declaracion de Exportacion

11.2.1Ubicacién de la posicion arancelaria:

La posicién arancelaria es el codigo con el que se identifican las mercancias por
parte de la aduana a nivel mundial, la posicion arancelaria es un codigo de 10
digitos, en donde muestra de forma estructurada y sistematizada las mercancias
que hacen parte del comercio internacional.

El objetivo principal de la posicion arancelaria es Identificar las mercancias de

importacion de la forma mas exacta posible, a fin de establecer el gravamen o
impuesto de importacion.

e POSICION ARANCELARIA (PAIS EXPORTADOR) %:

Una opcién para encontrar la posicion arancelaria de algun producto, es
solicitarlo a la DIAN, pero este servicio tiene un costo y un tiempo de respuesta.

e POSICION ARANCELARIA (PAIS IMPORTADOR)®":

Cadigo de Identificacion o llamado también “Correlativo” de la mercancia el pais
de destino.

Otra opciodn es, en las oficinas de comercio industria y turismo, en la direccién

% Disponible en: www.proexport.com.co
%" Disponible en: www.proexport.com.co
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Calle 28 No 13 A — 15 local 8, existe un diccionario la posicién arancelaria de
todos los productos para exportacion e importacion.
La posicién arancelaria para la rosay el clavel son:

Rosa: 06.03.11.00.00
Clavel: 06.03.10.19.00

11.2.2 Procedimiento ante el Ministerio de Comercio, Industriay Turismo.
Registro de productores Nacionales, Oferta Exportable y Solicitud de
Determinacién de Origen.

Cuando el comprador en el exterior exige el certificado de origen para poder
tener una preferencia arancelaria, es necesario diligenciar el certificado de origen,
donde el exportador debe diligenciar la forma 02, el cual tiene una vigencia de 2
afos desde el momento en el que es aprobado.

Los certificados de origen se solicitan si el importador lo pide por normas legales
del pais importador, para el caso de Estados Unidos, no solicita certificado de
Origen, se coloca la informacion en caso de que en algin momento la
comercializadora desee hacer una exportacion a otro pais que lo pidan ( Europa y
Asia)

Cuando el formulario 02 es diligenciado, hay que presentarlo original y una copia ,
con el certificado de la cAmara de comercio y la copia del RUT ante el Ministerio
de Comercio, Industria y Turismo, la oficina esta situada en la Calle 28 No. 132 —
15, primer piso , Bogota.

Cuando es aprobada la solicitud del criterio de origen con las forma 02, y es
requerido el certificado de origen, el solicitarlo tiene un costo de 10.000 pesos
Colombianos, los cuales hay que consignar en la cuenta empresarial No.
01099215-4 de Bancafe a nombre del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.
Cuando se hace la consignacién para la solicitud del certificado de origen, hay que
tener en cuenta el codigo para el pais al que se va a exportar, en donde el cédigo
para Estados Unidos (ATPA) es el 251.

11.2.3 Factura Comercial.

Remision de la Factura Proforma

Ante el requerimiento de cotizacién de un comprador externo, el exportador
debera suministrar una factura pro forma (cotizacion), con el objeto de facilitar al

importador solicitud previa de licencias o permisos de importacion y el
establecimiento del instrumento de pago a favor del exportador.
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En dicha factura se consignan entre otros los siguientes datos: la identificacion del
comprador, su ubicacion, validez de la cotizacién, las cantidades, precio unitario,
valor total y las condiciones de la negociacion.

El exportador tiene libertad para establecer los plazos que va a conceder al
comprador del exterior, sin embargo, si éste plazo es superior a 12 meses
contados a partir de la fecha de la declaracion de exportacion, debera informarlo al
Banco de la Republica (Pardgrafo segundo, Articulo 15 de la Resolucion 8/2000
JDBR, siempre y cuando su monto supere la suma de diez mil délares de los
Estados Unidos de América (US$10.000).

Asi mismo, el exportador puede establecer negociaciones condicionadas a pagos
anticipados por futuras exportaciones, pero teniendo en cuenta, que éstas deben
ser realizadas dentro de los cuatro (4) meses siguientes a la fecha de canalizacion
de las divisas a través del intermediario financiero.

El importador en el exterior confirma al exportador colombiano.
Aceptacion de las Condiciones

El importador en el exterior confirma al exportador Colombiano la compra de la
mercancia y la aceptacion de las condiciones de la negociacion, y procede segun
éstas a la apertura de la carta de crédito en el banco corresponsal o a la remision
de las letras o pagarés por los valores respectivos.

La factura comercial se encuentra en los anexos de este documento, factura
comercial en donde se ingresa la informacion del vendedor, comprador y
producto.

11.2.4 Procedimientos de vistos buenos:

Cuando se desarrolla una exportacion, hay ciertos productos en los cuales se le
exige al exportador se encuentre inscrito en la entidad encargada de su control y/o
del otorgamiento del visto bueno, para esto, hay varias entidades reguladoras
dependiendo del producto a exportar, por lo tanto, el exportador debe tramitar
ante la autoridad correspondiente y obtener con anterioridad a la exportacion los
vistos buenos o requisitos especiales que de conformidad con las normas vigentes
(circular 077 Mincomex) requiera su producto para ser exportado.

Este proceso debe ser tramitado antes de presentar la declaracion de exportacion
DEX ante la DIAN.

Las entidades encaradas y autorizadas para expedir los Vo. Bo. Dependiendo el
tipo de producto son:
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* ICA: Animales y plantas vivas- Productos de origen animal o vegetal sin
procesar. Www.ica.gov.co

« MINERCOL LTDA: Esmeraldas y piedras preciosas.

+ INVIMA: Glandulas y Organos de Origen Humano, productos farmacéuticos y de
cosmetologia, productos alimenticios.

* INPA: Peces vivos y muertos.

* MINISTERIO DEL MEDIO AMBIENTE (CITES): Especies del Reino Animal y
vegetal tropicales y especies en via de extincidén y sus subproductos.

Los Vo. Bo para la exportacion de rosas y claveles son otorgados por el ICA.

La carta a continuacion fue enviada por el ICA, mostrando los pasos y el costo
para solicitar el requisito como comercializador de flor cortada.

Los requisitos para registro ICA como comercializador se pueden encontrar en e
los Anexos

En el momento en el que se va a desarrollar la exportacion, el ICA hace una visita
en donde genera un informe sobre la mercancia que se va a exportar. La
informacion en este informe son los datos de la empresa exportadora, los
representantes del ICA que hacen la visita, productos que se van a exportar,
proveedores de la comercializadora (pueden ser varios proveedores), mercancia a
exportar, estado de la mercancia el destino al que se dirige la mercancia.

El formulario que diligencia el ICA en el momento de la visita se encuentra en los
anexos

Los proveedores deben de tener los siguientes Vistos Buenos.

Certificado de inscripcién de predio®: Documento que expide el ICA para
acreditar que un predio cumple con todos los requisitos fitosanitarios para la
produccion de especies de plantas ornamentales (Forma 3-801).

Todo productor de flor tiene que tener la certificacidn mencionada anteriormente.

Licencia fitosanitaria para la movilizacién de material vegetal®®: Documento oficial
gue ampara la movilizacion de material vegetal de especies de plantas

% RESOLUCIQN No. 000492 (18, Feb, 2008); Disposiciones sobre la sanidad vegetal. p. 3.
% RESOLUCION No. 000492 (18, Feb, 2008); Disposiciones sobre la sanidad vegetal. p. 4.
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ornamentales en vehiculos de transporte dentro del territorio nacional (Forma 3-
638).

Toda empresa que movilice plantas, sea el mismo productor o una empresa de
transporte tercera, tiene que tener la licencia fitosanitaria para la movilizacion de
material vegetal, lo cual ayuda a que la flor se esté transportando de forma
adecuada, que no se rompa la cadena en frio que debe de llevar el producto, no
adquiera ningun plaga, virus o bacteria, esto para que llegue con las
especificaciones adecuadas en el momento de la entrega.

Articulo 2'%°: Toda persona natural o juridica que se dedique a la produccién para
exportacion, importacion y/o exportacion de las especies de plantas ornamentales
debera estar inscrita y registrada en el ICA. Igualmente los productores de
ornamentales para mercado nacional cuya especie cultivada constituya un riesgo
fitosanitario conforme al criterio técnico del ICA...

El articulo dos regula a los productores de flores a nivel nacional, ya que los que
estan registrados ante el ICA son aqguellos que tienen un certificado para poder ser
productores, lo que garantiza un producto de buena calidad.

Articulo 3101.- Toda persona natural o juridica que se dedique a la produccion de
especies de plantas ornamentales con destino a la exportacion debera solicitar en
forma escrita a la oficina del Instituto Colombiano Agropecuario ICA mas cercana,
la inscripcién del predio, tres meses antes de la primera venta o exportacion.

11.2.5 Procedimientos cambiarios (reintegro de divisas).

Cuando se genera una exportacion se genera la obligacion de reintegrar las
divisas a través de los intermediarios cambiarios, (Bancos Comerciales y demas
entidades financieras), a mas tardar 6 meses después de la recepcion del dinero,
es por esta razon que los exportadores deben de efectuar la venta de las divisas
a estos intermediarios, para lo cual se debe reclamar vy diligenciar ante dicha
entidad el formulario de declaracion de cambio No. 02. Este formulario hay que
diligenciarlo y entregarlo en original y copia.

Este formulario esta dividido en 7 partes para su diligenciamiento.
|. TIPO DE OPERACION

Consignar el numero de operacion que se realiza:

100 PESOLUCION No. 000492 (18, FEB, 2008); Disposiciones sobre la sanidad vegetal. Art. 2, p. 5
191 RESOLUCION No. 000492 (18, FEB, 2008); Disposiciones sobre la sanidad vegetal. Art. 3, p. 5.
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INICIAL: Cuando es una operacién de reintegro de divisas por pago de
exportaciones.

DEVOLUCION: Cuando es una operacion de giro al exterior por concepto
de devolucion de pagos de exportaciones.

CAMBIO DE FORMULARIO: Corresponde al reemplazo de una declaracion
de cambio presentada erroneamente.

MODIFICACION: Cuando el declarante deba modificar cualquier campo de una
declaracion presentada anteriormente, excepto la identificacion de la
declaracion de cambio (campos 3, 4 y 5) que esta siendo objeto de
modificacion.

[I. IDENTIFICACION DE LA DECLARACION INICIAL

» Ciudad donde se efectta la operacion.

Espacio reservado para que el intermediario del mercado cambiario indique su
NIT. Si la operacién se canaliza a través de cuenta de compensacion, escribir el
codigo de identificacion asignado por el Banco de la Republica a la misma.

Fecha en que se realiza la venta de divisas al intermediario del mercado
cambiario o fecha en que se realiza el abono a la cuenta de compensacion.
Cuando se trate de cambio de formulario o modificacion indicar la fecha en
gue se solicita.

Espacio reservado para que el intermediario del mercado cambiario o el
titular de la cuenta de compensacién, segun sea el caso, indique el nimero
consecutivo de identificacién asignado a la declaracion.

[ll. IDENTIFICACION DE LA DECLARACION DE CAMBIO ANTERIOR. (Sélo
paralos Tipos de Operacion 3y 4).

Indicar el NIT del Intermediario ante el cual se realizé la declaracion objeto
de cambio de formulario o de modificacion. Si la operacion se canaliza a
través de cuenta de compensacion, escribir el cédigo de identificacion
asignado por el Banco de la Republica a la misma.

Consignar la fecha de la declaracion de cambio objeto de cambio de
formulario o de modificacion.

Indicar el nUmero asignado a la declaracion objeto de cambio de formulario
o de modificacion.
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V. IDENTIFICACION DEL EXPORTADOR

e Consignar el tipo de documento de identificacion correspondiente asi: CC=
cédula de ciudadania, CE= cédula de extranjeria, NI= Nit, PB= pasaporte y
RC-=registro civil.

e Numero de identificacion del exportador. Si es Nit, coloque el digito de
verificacion en la casilla DV; en caso contrario dejar la casilla DV en blanco.

e Nombre o razon social del exportador.
V. DESCRIPCION DE LA OPERACION

e Cdbdigo y nombre de la moneda de reintegro segun tabla del Anexo No. 4 de
esta circular.

e Escribir el valor total a reintegrar en la moneda de la casilla nGmero 12.

e Tipo de cambio para la conversion de la moneda de reintegro a délares
americanos.

VI. INFORMACION DECLARACIONES DE EXPORTACION DEFINITIVAS

Para una misma declaracion de exportacion definitiva no puede repetirse igual
numeral cambiario. Cuando a una declaracion de exportacion definitiva deba
aplicarse varios valores correspondientes al mismo numeral cambiario debe
expresarse la suma de ellos. Si en el momento del reintegro de las divisas la

Aduana no ha hecho entrega de la declaracion de exportacion definitiva no
diligenciar las casillas 15, 16 y 17.

e Numero de la declaracion de exportacion definitiva a la cual se le aplican las
divisas reintegradas.

e Fecha de la declaracion de exportacion definitiva.
¢ Ciudad de Aduana de la declaracién de exportacion definitiva.

e Relacionar el numeral cambiario segun el caso, asi:

NUMERAL | CONCEPTO

1000 Reintegro por exportaciones de café.

1010 Reintegro por exportaciones de carbdn incluidos los anticipos.

1020 Reintegro por exportaciones de ferroniquel incluidos los anticipos.

1030 Reintegro por exportaciones de petrdleo y sus derivados, incluidos los anticipos.
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1040 Reintegro por exportaciones de bienes diferentes de café, carbdn, ferroniquel, petréleo y sus derivados.
1041 Reintegro por exportaciones de bienes vendidos a usuarios de zona franca

1045 Anticipo por exportaciones de café.

1050 Anticipo por exportaciones de bienes diferentes de café, carbdn, ferroniquel, petroleo y sus derivados.
1060 Pago de exportaciones de bienes en moneda legal colombiana.

1061 Pago de exportaciones de bienes en moneda legal colombiana con tarjeta internacional

1510 Gastos de exportacién de bienes incluidos en la declaracion de exportacion definitiva.

e Valor reintegrado en doélares americanos de la declaracién de exportacion
definitiva.

e Suma de los valores FOB de los numerales cambiarios diferentes al
numeral 1510.

e Suma del valor de los Gastos (numeral 1510).

e Valor en ddlares utilizado para cancelar directamente en el exterior los fletes,
seguros y demas gastos asociados a la exportacion con el producto del pago de
las mismas (numeral 2016). Los descuentos que se originan en la venta de
instrumentos de pago, 0 por pronto pago, no se deben incluir como
deducciones, sino que corresponden a un menor valor reintegrado de la
exportacion.

e Reintegro neto (Valor FOB mas gastos menos deducciones). Es decir,
corresponde al valor efectivamente vendido al Intermediario del mercado
cambiario o el equivalente en délares americanos del valor indicado en la casilla
13.

VII. IDENTIFICACION DEL DECLARANTE

24. a 26. Nombre completo, niumero de identificacion y firma del declarante. Los
espacios denominados "Condiciones de pago y condiciones de despacho”, se
utilizan para las operaciones de pagos anticipados por exportaciones

La recepcion y el reintegro de divisas se pueden hacer de varias formas, a través
de intermediarios financieros, cuentas de compensacion, créditos activos
concedidos E)or los exportadores o0 pagos anticipados Intermediarios
Financieros.™

Cuando el reintegro de divisas se realice a través de intermediarios del mercado
cambiario (bancos, corporaciones financieras, y otros agentes autorizados), el
exportador debera diligenciar la respectiva declaracibon de cambio y la

12pERILLA GUTIERREZ, Rogelio. Manual para Importadores y Exportadores, 2da. Edicion, p. 124.
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documentacién completa, es decir, original de la factura comercial, documento de
transporte, certificado de origen y vistos buenos respectivos.

Cuentas de compensacion*®®

El exportador podra manejar las divisas procedentes de la exportacion a través de
una Cuenta Corriente en moneda extranjera en el exterior, la cual debe registrarse
en el Banco de la Republica bajo la modalidad de Cuentas Corrientes de
Compensacion.

A partir de a fecha de registro de la cuenta de compensacion, los titulares deberan
presentar al Banco de la Republica dentro de cada mes calendario siguiente, la
declaracién de cambio correspondiente.

Pago de exportaciones en moneda legal*®*

Los residentes en el pais podran recibir el pago de sus exportaciones en moneda
legal colombiana Unicamente a travées de los intermediarios del mercado,
presentando la respectiva declaracion de cambio

Créditos activos concedidos por los exportadores®

Los residentes colombianos podran conceder plazo para la cancelacion de sus
exportaciones a los compradores del exterior. Si el plazo otorgado es superior a
los 12 meses, la operacion debe ser informada al Banco de la Republica cuando
su monto supere la suma de los 10.000 délares de los Estados Unidos., 0 su
equivalente en otras monedas.

Pagos anticipados'®

Las divisas recibidas por los exportadores sobre futuras exportaciones de bienes,
no pueden constituir una obligacion financiera con reconocimiento de intereses,
ni generar para el exportador obligacion diferente a la entrega de la mercancia. La
correspondiente exportacion debera efectuarse dentro de los cuatro siguientes
meses a la canalizacion de las divisas en el mercado cambiario, Si el plazo es
superior a cuatro meses el anticipo constituye una operacion de endeudamiento
externo.

198 pERILLA GUTIERREZ, Rogelio. Manual para Importadores y Exportadores, 2da. Edicion, p.

129.
1% pid., p. 129.
1% 1hid., p. 129.
19 pid., p. 129.
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El método que se escoja para el reintegro de las divisas depende de la forma en la
gue se haya efectuado la exportacion, y las negociaciones que se tengan con el
importador. La forma mas facil y mas efectiva para desarrollar el proceso de
reintegro de divisas es a través de cuentas de compensacion, ya que es una
consignacién en una cuenta nivel internacional, lo que disminuye los tiempos y
los procesos para la operacion, ademas no hay tantos agentes externos
involucrados en el traspaso del dinero. Lo mejor para el importador es que la
forma de pago sea como un pago anticipado, pero esto representa un riesgo muy
grande para el importador, situacion que solo sucede cuando se tiene una relacion
comercial muy fuerte.

11.2.6 Procedimientos aduaneros para despacho ante la DIAN.

Después de hacer todos los tramites necesarios para el producto, y haber
establecido las reglas del negocio con el cliente, es necesario comprar y
diligenciar el formulario “Declaracion de Exportacion (DEX)”, el cual tiene un valor
de $6.000. Cuando la venta sea inferior a un valor de US $ 10.000 la C. | puede
desarrollar todos los tramites, pero en caso de que la exportacion supere este
valor, es necesario desarrollar las exportacion a través de un agente aduanero
(Sociedad de Intermediacion Aduanera) u operador logistico que este autorizado
por la DIAN.

El documento de exportacion o Declaracion de Exportacion, DEX, lo expenden las
Administraciones de Aduana y en algunas ciudades los almacenes de cadena. En
caso de ser insuficiente el espacio para la descripcion de la mercancia, pueden
adquirirse Hojas Anexas al DEX.

El DEX consta de un (1) original y cinco (5) copias y para facilitacion del
exportador la DIAN ofrece la posibilidad de que el DEX sea utilizado en dos
formas:

Como Autorizacion de Embarque

Cuando el exportador desee realizar un embarque Unico o fraccionado con datos
provisionales, debera dentro de los tres meses siguientes a la fecha de aceptacion
de la autorizacibn de embarque ( Plazo estipulado por la Resolucion 3492 de
1.990 de la Direccion General de Aduanas ), proceder al diligenciamiento y
presentacion de la declaracion definitiva relacionando los embarques efectuados
con cifras definitivas.

Cuando el exportador deba realizar embarques fraccionados con datos definitivos
y con cargo a un mismo contrato de venta, se tramita el primer embarque en un
documento de exportacion como solicitud de autorizacidbn de embarque anotando
todos los datos e indicando que se trata de un embarque fraccionado. En los
demas embarques, debera indicar que los datos complementarios se encuentran
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en el numero de autorizacién de embarque que le haya correspondido al primer
embarque y adjuntar fotocopia de ésta. Asi mismo, dentro del mes siguiente a la
fecha de aceptacion de la primera autorizacion de embarque (Articulo 256 del
Decreto 2666/84 modificado por el articulo 30. del Decreto 1144/90), el exportador
debera presentar la declaracion de exportacién definitiva, consolidando los
embarques fraccionados correspondientes al mismo Contrato de Venta.

Como Declaracion Definitiva

El exportador debe presentar declaracion definitiva cuando: realiza un embarque
anico con cifras definitivas, cuando la declaracion tiene por objeto consolidar
embarques fraccionados y para indicar las cifras definitivas de un embarque Unico
que habia sido presentado con datos provisionales.

La declaracion de exportacion debe presentarse anta la Administracién de
Aduanas por donde se va a despachar la mercancia, con los siguientes
documentos:

Factura Comercial

Registros Sanitarios o Vistos Buenos (Si lo requiero el producto)
Certificado de Origen (no se requiere a Estados Unidos)
Documento de transporte

Documento de identidad

Cuando estos documentos son incorporados al sistema aduanero, este determina
si se requiere una inspeccion fisica o documental, la cual puede hacerse en las
bodegas de la aerolinea, en el puerto de salida, o en el lugar habilitado por la
DIAN.

Después de que todo sea inspeccionado Yy aprobado la mercancia puede ser
embarcada y despachada al exterior.

Después de que la DIAN aprueba la exportacion envia una copia del DEX al
INCOMEX con el objeto de registrar la exportacion definitiva.

11.2.7 Medios de pago.

Cuando se desarrolla una exportacion es importante asegurarse que el cliente va
a pagar, para esto, existen varias herramientas, que brindan seguridad al
exportador, como cartas de crédito, letras avaladas, garantias Stand by, entre
otras, lo cual incrementa el nivel de seguridad en el momento de desarrollar la
transaccion.

116



Cartas de Crédito y Garantias Stand-By*"’

No existe una definicién legal sobre el concepto de carta de garantia; sin embargo,
en la practica bancaria existen algunos documentos que pueden servir como
garantia, tales como: la carta stand by y las cartas de intencion o confort letters.

Las cartas stand by, son basicamente una garantia de cumplimiento o de pago.
Asi mismo, frecuentemente son llamadas "cartas de crédito de incumplimiento”,
pues se ejecutan solo cuando el vendedor no ha cumplido su obligacion. La
particularidad de estas cartas de crédito es que son abiertas por el vendedor a
favor del comprador, a manera de garantia por el cumplimiento de las obligaciones
del vendedor hacia el comprador. Las cartas de crédito stand by se utilizan para
garantizar, entre otras, las obligaciones consistentes en devolucién de préstamos,
ejecucion de obras, entrega de mercaderia por parte de terceros etc.

Entre tanto, la carta de intencidn o confort letters constituyen la moderna expresiéon
de la garantia bancaria, que segun su origen puede confundirse con simples
"acuerdos de caballeros”, la practica bancaria se ha encargado de atribuirles
efectos juridicos propios, diferentes a los de la fianza y mas cercanos a lo que
podria ser la "promesa unilateral del hecho de un tercero".

La Carta de Crédito’® o Crédito Documentario, es la forma mas comun entre las
negociaciones internacionales, ya que da seguridad a ambas partes, tanto para el
exportador como para el importador.

La Carta de Crédito, constituye una garantia de pago, porque es un compromiso
de pago respaldado por un banco. Estas garantias amplian segun las cartas de
créditos sean irrevocables y confirmadas. Este método de pago se considera de
bajo riesgo porque el banco expedidor tiene la obligacion legal de pagar, siempre y
cuando se presenten todos los documentos requeridos y se cumplan todos los
términos estipulados en el contrato.

Cuando se vaya a desarrollar una exportacion es importante tener una carta de
crédito, ya que este disminuye el riesgo de que el cliente no efectie el pago, y
esta respaldado por un banco.

Una Garantia Stand — By representa un beneficio mayor para el importador, pero
no representa ningun beneficio financiero para el exportador. El desarrollar una
garantia Stand — By contribuye a establecer una mejor relacibn comercial con el
cliente, ya que estard mas seguro con el negocio a desarrollar.

197 Disponible en:  www.superfinanciera.gov.co/Normativa/doctrinas2005/regimencambiario

048.htm+ garantia+standby&hl=es&ct=clnk&cd=2&gl=co, octubre 19 de 2008.
%®pisponible  en:  www.epypes.com/comercioexterior/formasdepagoexportacion.php+medios+
de+pago+exportacion&hl=es&ct=clnk&cd=1&gl=co
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Conclusiones

e La comercializadora no se encuentra registrada ante el ICA en este
momento, es necesario registrarse para poder hacer la exportacion de
rosas y claveles, de caso contrario no se podra efectuar ninguna
exportacion.

e Se establecieron las actividades a desarrollar por cada parte de la
organizacién y sus responsabilidades, ya que de esto depende el éxito de
la exportacion.

e Después de toda exportacion se debe hacer un analisis de cada una, para
establecer los puntos a mejorar y estrategias nuevas.

e Es necesario cumplir con todos los aspectos legales, tener todos los
documentos al momento de la exportacion, ya que la falta de uno,se
puede detener la exportacién, perjudicando a la Comercializadora con
costos elevados (almacenamiento, deterioro de los tallos o pérdida total de
la mercancia)

e Existen varias entidades relacionadas en una exportacion (ICA, DIAN,
entidades financieras)por lo cual es necesario tener en cuenta cual es el
tiempo que demora cada una previo a la exportacion.
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12. VIABILIDAD FINANCIERA DE LA PROPUESTA

La evaluacion financiera consiste en cuantificar los ingresos y egresos que se
hacen con base en sumas de dinero que el inversionista recibe, entrega o deja de
recibir, en donde priman los precios del mercado'®, con el fin de establecer la
factibilidad, entendida como la generacion de valor y rentabilidad, y la viabilidad,
como la posibilidad de contar con las fuentes de recursos financieros suficientes,
para poder realizar el proyecto.

Los elementos desarrollados en la evaluacion financiera son: los
presupuestos, la proyeccion de los estados financieros, fuentes de financiacion y
su costo, flujo de caja libre, flujo de caja de los accionistas y el analisis de
sensibilidad.

Para efectos del desarrollo del estudio financiero se realizo una proyeccion
financieras, la cual permite definir las variables relevantes que tendria que tener
en cuenta Export Flexy, al exportar rosas y claveles a la ciudad de Miami'*,
utilizando la informacion definida en los capitulos anteriores, estudio financiero
gque muestra los costos y gastos relacionados de una venta CIF de rosas y

claveles en Estados Unidos.

El estudio financiero se desarrolla a 36 meses (Diciembre/2011), teniendo en
cuenta una planta administrativa de la gerente general y un ejecutivo de cuenta
con comisién por venta, permisos y certificados, muebles y enseres, costo por
tallos dependiendo la temporada, cajas para la exportacion, transporte aéreo,
papeleria, servicios, SIA, contador entre otros.

12.1 Datos de Entrada

Para el desarrollo de la simulacion se han tenido en cuenta las siguientes
variables, con sus respectivos valores:

199 |nfante Villareal, Arturo, Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion. Séptima reimpresién.

Bogota: Editorial Norma S.A., 1991. p.14.

119 5@ ha escogido la ciudad de Miami por estar los destinos més importantes de exportacién de
rosas y claveles segun los datos de ACOSTA, Angélica. Thomas Express. Bogot4, Colombia,
2008.
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Tabla 14, Variables del Estudio Financiero
Los valores de compra en temporada baja son los dados por la oferta econémica
Teucali Flowers. (Anexo H)

Los valores de Compra son establecidos con base a la variacion del precio a lo
largo del afio establecida en el capitulo 9.

Temp baja | Temp Alta
Compra Rosas
Freedom 40 Cm 0,22 0,7
Venta de Rosas [0,4 1
Volumen mes
(tallos) 40000 75000
Comprade
Claveles (Fancy) (0,13 0,2
Venta de
Claveles 0,2 0,28
Volumen mes 36000 54000
Variables
Econémicas' |2009 2010 2011 |2012
TRM 2.546 2.628 2.654 |2.686
Inflacion 5,20% 4,50% 4,40% |4,10%
Devaluacion 13,46% 3,22% 0,99% |1,21%

El valor de la TRM, la inflacién y la devaluacion son proyecciones realizadas por
The Economist, universidad de Inglaterra, sobre la fluctuacion del délar sobre el
peso colombiano hasta el 2012.

El volumen a exportar y las tarifas de venta son determinados para establecer
un ingreso operativo al final del ejercicio positivo.
12.2. Presupuestos

Los presupuestos definidos a partir de las variables de entrada son: presupuesto
de inversiéon y presupuesto de ingresos, costos y gastos.

1 pisponible en:

http://www.economist.com/countries/Colombia/profile.cfm?folder=Profile%2DEconomic%20Data,
Marzo 5 2009

120


http://www.economist.com/countries/Colombia/profile.cfm?folder=Profile%2DEconomic%20Data

12.2.1 Presupuesto de Inversiéon

Para establecer el presupuesto de inversibn se han tenido en cuenta la
informacion correspondiente a la compra de muebles, enseres y equipo de
cémputo necesarios para la operacion.

El proyecto como tal presenta un desfase entre los ingresos y egresos de caja
mensuales, lo cual produce unos déficits de caja, que para efectos de garantizar la
operacion, estos deben ser cubiertos con efectivo. A esto se le conoce con el
nombre de capital de trabajo. El calculo del capital de trabajo se define a partir del
méximo déficit de caja acumulado®?, presente en la proyeccion del flujo de caja
mensual. A continuacion se muestra la tabla correspondiente al calculo de la
inversiéon en capital de trabajo.

Tabla 15 Célculo de la inversiéon en capital de trabajo

FLUJO DE CAJA

Operacion 0 -6.542.500 -6.542.500 -53.553.597 466.419 563.031 583.993 -101.718.026 157.520.659
Ingresos 0 0 0 0 54.494.802 55.071.221 55.653.738 55.800.949 212.893.876
Ingresos por ventas 0 0 0 54.494.802 55.071.221 55.653.738 55.800.949 212.893.876
Egresos 0 6.542.500 6.542.500 53.553.597 54.028.383 54.508.190 55.069.744 157.518.975 55.373.217
Compras 0 0 43.196.958 43.653.875 44.115.624 44.232.315 141.288.555 44.466.625

Gastos de exportacion 0 0 2.124.800 2.124.800 2.124.800 2.235.290 2.758.400 2.235.290
Gastos admon y de ventas 0 6.542.500 6.542.500 8.231.839 8.249.708 8.267.766 8.602.139  13.472.020 8.671.303
Impuestos de Renta 0 0 0 0 0 0 0 0
Inversion -5.350.000 0 0 0 0 0 0 0 0
Egresos 5.350.000 0 0 0 0 0 0 0 0
Muebles y enseres 3.000.000
Equipo de cémputo 1.500.000
Certificado ICA 850.000
Financiacion 5.350.000 0 0 0 0 0 -1.054.771 -1.054.771 -1.054.771
Ingresos 5.350.000 0 0 0 0 0 0 0 0
Aporte socios 5.350.000
Desembolso créditos 0 0 0 0 0 0
Egresos 0 0 0 0 0 0 1.054.771 1.054.771 1.054.771
Abono Capital 0 0 0 0 0 0 0 0
Pago Intereses 0 0 0 0 0 1.054.771 1.054.771 1.054.771

Saldo del periodo 0 -6.542.500 -6.542.500 -53.553.597 466.419 563.031 -470.778
Saldo acumulado 0 -6.542.500 -13.085.000 -66.638.597 -66.172.178 -65.609.146 -66.079.924

156.465.888
-12.386.834

102. . 798
-168.852.722

Con la informacién se establece la inversion inicial total para el proyecto, siendo
esta de $174.350.000 COP

Tabla 16. Presupuesto de inversiéon

| Muebles y enseres  [3.000.000

2 SAPAG CHAIN, Nassir. Proyectos de inversion: Formulacion y Evaluacion. Primera edicion.

México D.F.: Pearson Educacion de México S.A. 2007. p 144
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Equipo de cOmputo 1.500.000

Certificado ICA 850.000

Capital de trabajo 169.000.000
174.350.000

12.2.2 Presupuesto de Ingresos, Costos y Gastos.

Para el presupuesto de ingresos se contempla un ingreso fijo por cada tallo
vendido a una tarifa'®® fija a excepcién de dos meses, febrero y mayo, ya que son
meses de temporada alta en Estados Unidos (San Valentin y Dia de la Madre),
donde el valor de venta es mayor. Los costos relacionados se contemplan con
los valores dados por el cultivo de Flores Teucali Flowers y el operador logistico
Embassy Freight Colombia Ltda, teniendo en cuenta la el valor del dolar (TRM),
ya que la compra de los tallos y el valor por kilo movilizado se paga en ddlares. La
tarifa también tiene un incremento por tallo en las temporadas altas, en donde se
incurre en un costo mayor™*.

Para ver la diferencia de ingresos a lo largo de un afio ver anexo O.

Los gastos relacionados™*® son todos aquellos que se necesitan para llevar a cabo
la operacion, como el salario de la gerente general y ejecutivo de cuenta,
certificaciones, muebles y enceres entre otros. Los valores mensuales como el
sueldo de la gerente general y ejecutivo de cuenta tienen un incremento segun la
inflaciébn estipulada para el afio anterior, se generan depreciaciones sobre
muebles y enseres a 120 dias, equipo de computo a 36 meses y se amortiza el
certificado del ICA a 24 meses.

El proyecto tendra una duracién de 3 afios. Al termino del proyecto se liquidara el
mismo realizando la recuperacién en capital de trabajo (valor residual de
liquidacion).

12.3. Proyeccion de los Estados Financieros.

113 ver tabla 14
114 ver tabla 14
15 Anexo N
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123.1 Balance general

El balance general muestra los activos, pasivos Yy patrimonio de la empresa a lo

largo de la proyeccion del
inicio del proyecto, (Julio Agosto y Septiembre de 2009), vy el

faltantes.

El balance general®'®

proyecto.

El afio cero se toma como los meses de
2009 los meses

es una vision global del valor de los activos y pasivos de la

empresa en un periodo determinado. A continuacion se muestra la tabla
correspondiente al balance general

BALANCE GENERAL

Activos

Activos Corrientes
Disponible

CXC

Inventarios
Activos Fijos
Muebles y enseres
Dep Acumulada
Equipo de computo
Dep Acumulada
Diferidos
Certificado ICA

Pasivo

Pasivo Corriente
Obligaciones Financieras
Proveedores
Obligaciones Laborales
Impuestos por pagar
Pasivo de Largo Plazo
Obligaciones Financieras

Patrimonio
Capital

116

Tabla 17. Balance General.

Ano O 2009

72.050.000 163.884.175
66.700.000 159.044.591

66.700.000 103.390.854
0 55.653.738
0 0
4.500.000 4.166.667
3.000.000 3.000.000
0 125.000
1.500.000 1.500.000
0 208.333
850.000 672.917
850.000 672.917
0 102.300.000
0 49.576.440
0 49.576.440
0
0
0
0 52.723.560
0 52.723.560

72.050.000 61.584.175
72.050.000 72.050.000

ZVI, Bodie y Merton Robert,, Finanzas, Pearson, p 72
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2010

221.809.484
218.194.901
160.748.702
57.446.199
0

3.366.667
3.000.000
425.000
1.500.000
708.333
247.917
247.917

88.199.137
88.199.137
52.723.560
0
0
35.475.577
0
0

133.610.347
72.050.000

2011

250.108.017
246.868.433
188.853.893
58.014.540
0

2.566.667
3.000.000
725.000
1.500.000
1.208.333
672.917
672.917

38.444.231
38.444.231
0
0
0
38.444.231
0
0

211.663.786
72.050.000



Utilidades del ejercicio -10.465.825 72.026.172 78.053.439

Utilidades de ejercicio
anteriores 0 -10.465.825 61.560.347

Verificacion 0 0 0 0

El afio cero hace referencia a la inyeccion de capital por parte de los accionistas, y
el afio 2009 empieza en el momento que se hace la primera exportacion
(octubre).

12.3.2. Estado de resultados

El estado de resultados muestra el comportamiento a lo largo del afio entre
ingresos, costos y gastos, generando la utilidad operacional, y con base a los
gastos financieros determinando la UIA (Utilidad Antes de Impuestos), hasta
obtener la utilidad neta.

El estado de resultados™’ es un registro del flujo de ingresos y costos
relacionados durante el periodo.

A continuacién se muestra la tabla correspondiente al estado de resultados

Tabla 18. Estado de Resultados

ESTADOS FINANCIEROS

Ao O 2009 2010 2011
ESTADO DE
RESULTADOS
Ingresos 165.219.761 994.578.797 1.016.263.046
Costos 130.966.457 733.228.043 749.002.467
Gastos de exportacion 6.374.400 27.869.696 29.423.615
Gastos admoén. y de
ventas 38.344.729 114.584.663 119.420.396
Utilidad Operacional -10.465.825 118.896.395 118.416.568
Gastos Financieros 0 11.394.646 1.918.898
UAI -10.465.825 107.501.750 116.497.670
Impuestos 0 35.475.577 38.444.231
Utilidad Neta -10.465.825 72.026.172 78.053.439

En el afio 2009 la suma de los costos y gastos es superior a los ingresos, lo que
genera una pérdida del ejercicio de -10.465.825. en el afio 2010 se logra cubrir
esta deuda y generar una utilidad para la empresa.

117 7V1, Bodie y Merton Robert,, Finanzas, Pearson, p 72
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12.33 Flujo de caja

El flujo de caja muestra el saldo final del periodo, y el saldo acumulado de varios
periodos, a continuacion se muestra la tabla correspondiente al flujo de caja.

FLUJO DE CAJA
Operacion

Ingresos

Ingresos por ventas
Egresos

Compras

Gastos de exportacion
Gastos admon. y de
ventas

Impuestos de Renta

Inversion

Egresos

Muebles y enseres
Equipo de computo
Certificado ICA

Financiacion
Ingresos

Aporte socios
Desembolso créeditos
Egresos

Abono Capital

Pago Intereses

Saldo del periodo
Saldo acumulado

Tabla 19. Flujo de Caja

Afo O

0
0

-5.350.000
5.350.000
3.000.000
1.500.000
850.000

72.050.000
72.050.000
72.050.000
0

0
0
0

66.700.000
66.700.000

2009

-65.609.146
109.566.023
109.566.023
175.175.170
130.966.457
6.374.400

37.834.313
0

0
0

102.300.000
102.300.000

102.300.000
0
0
0

36.690.854
103.390.854

2010

118.328.934
992.786.336
992.786.336
874.457.402
733.228.043
27.869.696

113.359.663
0

0
0

-60.971.086
0

60.971.086
49.576.440
11.394.646

57.357.848
160.748.702

2011

83.597.649
1.015.694.704
1.015.694.704
932.097.055
749.002.467
29.423.615

118.195.396
35.475.577

-850.000

850.000

850.000

-54.642.458

0

54.642.458
52.723.560
1.918.898

28.105.191
188.853.893

Como se observa la financiacion en el periodo O es muy grande con un ingreso
de cero, generando un saldo de 66.700.000, para el afio 2009 hay una proyeccion
de ventas que no superan los egresos, generando un saldo para ese afio de
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363690.584 y una acumulado con el afio cero de 103.390.854. al final del tercer
periodo, con la proyeccion establecida la comercializadora Export Flexy tendra un
saldo acumulado por los 4 periodos de 188.853.893

12.4 Fuentes de Financiacion y su Costo Financiero.

Como se establecié en el capitulo 8, Export Flexy cuenta actualmente con un
capital de trabajo muy bajo para el desarrollo de una exportacion de rosas y
claveles a Estados Unidos, por esta razon se establece el capital que deben de
aportar los accionistas y se estudian fuentes de financiacién para el desarrollo del
proyecto.

La empresa contara con fuentes de financiacion externas e internas. La externa
proviene de un crédito para capital de trabajo tomado del Banco Agrario. Las
condiciones son: plazo a 18 meses, monto correspondiente al 60.53% de la
necesidad de capital de trabajo, es decir $102.3 millones COP, incluye periodo de
gracia de seis meses, en donde sélo se pagan los intereses, con tasa de interés
de DTF + 5,70%EA. La linea de crédito esta fondeada por Bancoldex.

Tabla 20. Tabla de amortizacion del crédito
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Tabla de amortizacién

Monto 102.300.000 60,53%
Plazo 18 Incluye 6 meses de periodo de gracia
Tasa DTF 7,00% 0,57%
Spread 5,70% 0,46%
DTF + Spread 13,10% 1,03%
Mes O Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Saldo Inicial 102.300.000 102.300.000 102.300.000 102.300.000 102.300.000 102.300.000 102.300.000
Abono a Capital 0 0 0 0 0 0
Pago de intereses 1.054.771 1.054.771 1.054.771 1.054.771 1.054.771 1.054.771
Cuota 1.054.771 1.054.771 1.054.771 1.054.771 1.054.771 1.054.771
Saldo Final 102.300.000 102.300.000 102.300.000 102.300.000 102.300.000 102.300.000 102.300.000
Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

102.300.000 94.247.695 86.112.366 77.893.158 69.589.205 61.199.633
8.052.305 8.135.329 8.219.209 8.303.953  8.389.572 8.476.073
1.054.771 971.748 887.868 803.123 717.504 631.003
9.107.076 9.107.076 9.107.076 9.107.076  9.107.076 9.107.076

94.247.695 86.112.366 77.893.158 69.589.205 61.199.633 52.723.560

Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18
52.723.560 44.160.093 35.508.333 26.767.368 17.936.278 9.014.135
8.563.466 8.651.760 8.740.965 8.831.089 8.922.143 9.014.135

543.610 455.316 366.111 275.987 184.933 92.941
9.107.076 9.107.076 9.107.076 9.107.076 9.107.076 9.107.076
44.160.093 35.508.333 26.767.368 17.936.278 9.014.135 0

De otro lado los accionistas aportan la suma de $72.050.000 COP, con un costo
de oportunidad del 20%EA, tasa de interés apropiada para el riesgo del proyecto;
es mas del doble del DTF*® dado que este implica una inversién riesgosa,
debido a al hecho de la exportacion.

Como los recursos financieros provienen de dos fuentes diferentes, se hace
necesario determinar el costo promedio ponderado de capital — wacc.

Tabla 21. Célculo del wacc

1) 2) 1)*(2)
Costo

Fuentes de Costo financiero*(1-
financiacion | Monto Participacion | financiero | tx)
Préstamo 102.300.000 |58,68% 13,10% 8,78% 5,15%
Aporte de
los
accionistas |[72.050.000 ([41,32% 20,00% 20,00% 8,26%
Suma 174.350.000 | 100,00% wacc 13,41%

Con la tasa wacc se calcula la generacion de valor y la rentabilidad del proyecto.

118 | a tasa de DTF es del 7,15%EA. Citado el 25 de abril de 2009 en http://www.portafolio.com.co/
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12.5. Flujo de Caja Libre

Es la relacion de ingresos y egresos en el tiempo que se usa para determinar la
conveniencia o no de una alternativa*®. Como tal solo incluye los ingresos y
egresos de inversion y de operacion, no tiene en cuenta la financiacion. Se dice
gue es libre de financiacion.

Para el calculo del flujo de caja libre del proyecto, se utiliza el método indirecto, es
decir a partir de la utilidad operacional.

Tabla 22 Célculo del flujo de caja libre del proyecto

Afo 0 2009 2010 2011
Utilidad Operacional 0 -10.465.825 118.896.395 118.416.568
Impuestos 0 0 39.235.811 39.077.467
Utilidad Operacional * (1-Tx) 0 -10.465.825 79.660.585 79.339.100
Depreciacion 0 333.333 800.000 800.000
Amortizacion 0 177.083 425.000 -425.000
Variacion en CT 0 55.653.738 -37.443.349 726.685
Inversion en CT 66.700.000 102.300.000 O 0
Inversion en AF, Diferidos e
Intangibles 5.350.000 O 0 0
Recuperaciones 0 0 0 187.937.073
FCL 72.050.000 167.909.146 118.328.934 266.924.489

Como criterios de evaluacién se emplearon el valor presente neto — VPN'?° y |a

tasa interna de retorno modificada - TIRM*?; calculos que estan basados en el
costo del dinero en el tiempo.

Tabla 23 Factibilidad del proyecto

Afno 0 2009 2010 2011

119 \/glez Pareja Ignacio. Decisiones de Inversiones: una aproximacion al analisis de alternativas. CEJA. 1998.
p 455.

120 E1 VPN mide el remanente en pesos de hoy, después de descontar la inversion y el costo de oportunidad.
Tomado de: Vélez Pareja Ignacio. Decisiones de Inversiones: una aproximacion al analisis de alternativas.
CEJA. 1998. p 468.

121 | a TIRM calcula la rentabilidad obtenida por el inversionista, de acuerdo a los flujos de caja del proyecto
y su costo de oportunidad. Tomado de: Vélez Pareja Ignacio. Decisiones de Inversiones: una aproximacion al
analisis de alternativas. CEJA. 1998. p 207.

128



FCL -72.050.000  -167.909.146 118.328.934 266.924.489
VPN (wacc) 54.864.848

TIRM - EA 22,15%

El VPN de $54.864.848 COP es superior a cero (0), lo que garantiza que el
inversionista recibira este como valor presente, por encima de la inversién y de su
costo de oportunidad. Como se puede ver el proyecto presenta una rentabilidad
del 22.15%EA, con respecto a la tasa wacc del 13.41%EA establecida para el
proyecto. Se concluye que el proyecto es factible.

12.5.1 Flujo de Caja de los Accionistas

Como se menciono anteriormente el flujo de caja libre, no tiene en cuenta la
financiacion. Sin embargo cuando se revisa la financiacion del proyecto, se hace
necesaria la obtencion de un crédito por $102.3 millones de COP. Quedando al
final para los accionistas la diferencia entre estos dos flujos. A lo anterior se le
conoce como el flujo de caja de los accionistas.

Tabla 24. Célculo del flujo de caja de los accionistas

Flujo de caja de los accionistas -

FCA

FCL 72.050.000 167.909.146 118.328.934 266.924.489
Desembolso 0 102.300.000 O 0

Abono Capital 0 0 49.576.440 52.723.560
Pago Intereses 0 0 11.394.646 1.918.898
Beneficio fiscal 0 3.760.233
Flujo de caja de los -

accionistas 72 .050.000 -65.609.146 57.357.848 216.042.264

Igualmente se establece la factibilidad con los criterios de evaluacion financiera.

Tabla 25 Factibilidad de los accionistas

Flujo de caja de los - - 57.357.848 216.042.264
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accionistas 72.050.000 65.609.146
VPN 38.132.009
TIRM — EA 31,00%

El VPN de $38.132.009 COP es superior a cero (0), lo que garantiza que el
inversionista, una vez apalanca el proyecto, recibira este como valor presente, por
encima de la inversion y de su costo de oportunidad. Como se puede ver el
proyecto presenta una rentabilidad del 31.00%EA, con respecto al costo de
oportunidad del 20%EA establecida para los accionistas. Se concluye que el
proyecto es factible para los accionistas.

12.6. Anédlisis de Sensibilidad

Para establecer la sensibilidad del proyecto se desarrollaron simulaciones con
una variacion de 1% hacia arriba en 3 variables especificos para establecer la
sensibilidad de cada una, las variables analizadas son:

e Precio de venta: El ejercicio inicial es una simulacién con unos precios de
venta constante para todos los periodos, al incrementar los precios de
venta en 1% para arriba se obtiene los siguientes resultados.

Tabla 26. Analisis de Sensibilidad sobre el precio de venta

Precio Valores VPN

Rosas Original Modificado Original Modificado |Variacion
Temporada baja -

tallo 0,40 0,404 54.864.848 66.000.723 20,30%
Temporada alta -

tallo 1,00 1,01

Claveles

Temporada baja -

tallo 0,20 0,202

Temporada alta -

tallo 0,28 0,283

e Volumen: Para la proyeccion econdmica se desarrollan exportaciones de
volumen constante a lo largo del afio, al incrementar este volumen el

resultado es:
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Tabla 27. Analisis de Sensibilidad sobre el volumen de venta

VPN Variacion
Rosas 2009 2009 54.864.848 55.479.159  1,12%
Temporada baja -
tallo 10.000 10.100
Temporada alta -
tallo 45.000 45.450
Claveles
Temporada baja -
tallo 9.000 9.090
Temporada alta -
tallo 27.000 27.270

e TRM: Los costos de los tallos y el precio de venta del proyecto se maneja
en délares, al incrementar la tasa representativa del mercado se obtiene los
siguientes resultados.

Tabla 28. Analisis de sensibilidad sobre la TRM

TRM con
Afo TRM Inicial variacion
2009 2.546 2.571 VPN Variacion
2010 2.628 2.654 54.864.848 55.674.025 |1,47%
2011 2.654 2.681
2012 2.686 2.713

Se establece el precio como la variable critica ya que al incrementar en 1% todas
las variables analizadas, el VPN de todo el proyecto tiene una variacion de
20.30%. Esta variable tiene un impacto alto sobre todo el proyecto ya que no
afecta los costos del proyecto como lo hace el volumen y la TRM, se esta
generando un ingreso mayor durante tres afios a un mismo costo.
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12.7 Punto de equilibrio Egresos vs Ingresos.

Para establecer el punto de equilibrio, se deben identificar los diferentes costos y
gastos gue intervienen en el proceso de exportacion.

Para establecer el punto de equilibrio a los 3 afos establecidos para el desarrollo
de este proyecto, se modifico el volumen de ventas en temporada baja.

Tabla 29. Movimiento para punto de equilibrio

Concepto Propuesta Inicial Cantidad Punto de
(Utilidad) Equilibrio

Tallos de rosas por mes | 40.000 30.000

Tallos de claveles por 36.000 28.000

mes

Al modificar el volumen mensual de ventas de las rosas en -25% de la propuesta
Inicial y el volumen de los claveles -20%, se obtiene un punto de equilibrio
respecto a los ingresos y egresos al finalizar los 3 afos.

Al disminuir el volumen de ventas las proyecciones financieras son:

Tabla 30. Flujo de caja libre — Punto de Equilibrio
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FLUJO DE CAJA LIBRE

Ano 0 2009 2010 2011

Utilidad Operacional 0 -17.930.148 67.794.218 66.230.365
Impuestos 0 0 22 372.092 21.856.020
Litilidad Operacional * (1-Tx) 0 17930148 45422126 44 374 344
Depreciacian 0 333.333 800.000 800.000
Arortizacion 0 177.083 425 000 -425.000
\ariacidn en CT 0 42603896 -20.999.932 951147
Inversion en CT 66.700.000 102.300.000 0 0
Inversion en AF, Diferidos e Intangibles 5.350.000 0 0 0
Recuperaciones 0 0 0 191555111
FCL -712.050.000 -162.323.627 67.647.058 235.353.308
VPN {wacc) -1.253.413

TIRM - EA 13,19%

Al disminuir las ventas de rosas y claveles en el porcentaje establecido durante
los tres afios, se obtiene un VPN -1.253.413, valor préximo a cero, lo que muestra
gue no se genera ninguna utilidad durante el tiempo del proyecto.

Establecer el minimo a exportar ayuda a plantear estrategias del volumen a
superar, y en el caso que las exportaciones estén bajo ese punto, se pueden
hacer estrategias de correccion para que el impacto al final del ejercicio no sea
negativo.

El flujo de caja libre muestra que la recuperacion de la inversion se hace en el
ultimo afio, ya que el periodo 0 y el ailo 2009 es cuando se establece el capital
de trabajo y son las deudas generadas para el inicio del proyecto, y el periodo
2010 no genera una utilidad suficiente para subsanar la deuda.

Conclusiones

e EI estudio financiero se desarrolla a 36 meses demostrando que es
factible, generando un valor presente neto de 54.864.848. (bajo los
supuestos establecidos)

e La inversion para el desarrollo de exportaciones de rosas y claveles
necesita de un capital alto para poder apalancar el proyecto en su etapa
inicial, ya que toma un tiempo considerable antes de obtener utilidad.

e La variable de mayor impacto a lo largo del proyecto es el precio de venta,
un incremento sobre las tarifas de 1% genera un impacto sobre la VPN del
20.30%
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e EIl estudio financiero muestra que las fechas de temporada alta son
fundamentales para el negocio de exportacién de rosas y claveles, ya que
son las dos unicas fechas en todo el periodo que generan una utilidad
considerable para la empresa.

e El punto de equilibrio esta muy cerca de las ventas simuladas para obtener
una utilidad, tan solo a una variacion entre 20% y 25% de disminucion en el
volumen se deja de obtener utilidad del proyecto.

e EIl esquema financiero puede variar respecto al modelo operativo por las
actividades a desarrollar, ya que al generar mas costos se disminuye la
utilidad.

e Negociar las tarifas recibidas para el desarrollo de este trabajo puede
arrojar resultados diferentes, generando una mayor utilidad.

13. SELECCIONAR LA MEJOR PROPUESTA BASANDOSE EN LA
VIABILIDAD DEL PROYECTO, TENIENDO EN CUENTA EL PRODUCTO,
EMBALAJE, VIABILIDAD FINANCIERA'Y LOS ASPECTOS LEGALES Y

ORGANIZACIONALES

El proceso logistico establecido en este trabajo es a partir de la pos cosecha
hasta la colocacion de los tallos en el puerto de destino (CIF).

Para desarrollar la exportacion de rosas y claveles el primer proceso a
desempeniar es la recoleccion de informacion, el cual se hace cuando la empresa
establece conexién con el cliente y se establecen las caracteristicas del envid y
del producto.

Después de tener todas las especificaciones por parte del cliente, se hace la
solicitud del pedido al proveedor de rosas.

La pos cosecha abarca todos los procesos a los que son sometidas las flores
después de ser cortadas.

134



Segun los criterios analizados en este trabajo, Teucali Flowers es la mejor opcion
para comenzar el desarrollo de la exportacion de rosas y claveles.

Después de la recepcion del pedido por parte de la comercializadora, Teucali
Flowers tiene las siguientes responsabilidades:

Hidratacién de los tallos.
Posicionamiento de la flor
Lavado del follaje
Clasificacion de la flor
Armado de las cajas
Consolidacion de tallos
Empaque de los tallos
Almacenamiento en cuartos frios
Carga de cajas en camion
Salida de flores

Transporte al puerto de origen
Generar planilla de remision

Como se establecio las cajas seran asignadas por Export Flexy Ltda, ya que estas
tendran el logo de la empresa lo que generara recordacion de marca en el cliente
y se asegura el uso de materiales nuevos.

Después del proceso de pos cosecha se alistan en el medio de transporte y se
despacha al puerto de salida.

Cuando las flores llegan a la zona de carga correspondiente a la aerolinea que
ha sido reservada para prestar el servicio de transporte, se procede a descargar
las flores del camidn. El recibo de camiones opera entre 7am y 6 pm. Antes de
que la mercancia sea embarcada, los encargados revisan la planilla de remisién
del cultivo, donde se indica el numero de flores que van a ser enviadas. Se revisa
el nimero de reserva, que debe de corresponder al registro que se tiene con la
aerolinea, y que cada caja venga con la etiqueta'®® respectiva del cultivo del cual
es procedente. Esta remision es pasada a los organismos de seguridad que no
son de la aerolinea. Son personas de entes gubernamentales quienes tienen
conocimiento de la carga que ya ha sido enviada, la que llega y la que esta por
ser despachada. Estas personas trabajan con el propdsito de verificar que la
carga no lleve ningun tipo de estupefacientes.

Cuando las cajas son desembarcadas del camidén estan sueltas, en la aerolinea
se encargan de amarrar las cajas de tal forma que no sufran ningin maltrato

122 pag. 96
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tanto en tierra como en aire. Son amarradas por una malla delgada, debido a que
no se debe generar un peso adicional a la carga.

Cuando la comercializadora logre incrementar el volumen de exportacién puede
obtener mejores tarifas, a esto se le conoce como consolidacion del flete, ya que a
mayor lote transportado las tarifas se reducen.

Las cajas ya arregladas con la malla (enmallado del pallet), son pesadas por la
bascula, donde se verifica el peso de la carga.

Dependiendo de la de la hora en que lleguen las flores a la zona de carga,
permanecen en el cuarto frio pasan directamente al avién. Los cuartos de
almacenamiento cuentan con vacuum cooling (cuartos frios), cuartos dedicados a
establecer la temperatura ideal de los tallos para el despacho.

Documentacion:
Los documentos que se deben de tener listos para el cargue del avion son:

Guia Aérea

Documento de exportacion
Manifiesto de cargue (Incluye)
Numero de Matricula
Numero de Vuelo

Fecha

Aeropuerto de Origen
Aeropuerto de destino
Numero de Piezas
Naturaleza de mercancia
Kilos Fisicos

Factura Comercial
Manifiesto de aduana

Cuando el avion esta viajando a Estados Unidos, desde Colombia se hace pre
alerta de vuelo, donde el origen le informa al destino la carga y el vuelo.

Cuando el avion aterriza en Estados Unidos se despaletiza la carga y se estiba.
Las flores son almacenadas en un depdsito correspondiente a la aerolinea que
presto el servicio, en donde se hace el conteo de las cajas.

A partir de ese momento la carga ya es del cliente final, y es el encargado del
transporte de la mercancia en Estados Unidos.
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Grafico 14: Cadena de Suministro — Propuesta logistica de exportacion de rosas y claveles.

< Cliente Comercializadora >
Caracteristicas del envio Tiempos
Cantidad Forma del envio
Forma de Pago Tarifas
Zolores Tiempos
Desting Vo, Bo (ICA)
Tarifas » Declaracion de Exportacion

Informacion Factura Comercial
4 p
Embalaje Transporte
Intermo
Cultivo | J—— : ﬁh
S o £l AR BL T THOMAS s
e, il

ferpacanli-
Flserirs ol —

Terceros

Transporte

Terceros

Almacenamiento

Producto
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14. CONCLUSIONES

Se generé un diagnostico de la situacion actual de la comercializadora
internacional Export Flexy Ltda, en el cual se encontré la falta de una planeacion
estratégica, por este motivo se desarrollo, ya que es necesario que la empresa
cuente con uno para el logro de sus objetivos y metas. Se realizo un analisis del
potencial exportador de la empresa, en el cual se encontraron procesos con los
cuales no contaba la comercializadora y fueron desarrollados a lo largo de este
trabajo de grado. También se cred un andlisis DOFA para determinar los puntos a
favor y en contra de la comercializadora, identificando los puntos a reforzar para
poder llevar a cabo la exportacion.

Se establecieron los criterios y especificaciones que debe de cumplir los
proveedores de rosas y claveles, el operador logistico, y proveedores terceros,
enfocados a una buena seleccion y transporte del producto. Los criterios y
especificaciones establecidos muestran todos los aspectos necesarios a tener en
cuenta para la creacion de una propuesta logistica, ya que la Comercializadora
debe de tener conocimiento de todas las variables que se manejan en una
exportacion de este tipo.

Se establecieron posibles proveedores que cumplen con las exigencias del
producto y el transporte para la exportacion de rosas y claveles a Estados Unidos,
donde se encontrd que en el mercado actual se encuentran proveedores que
ofrecen servicios integrales, facilitando la operacion a la comercializadora.

Se definieron los aspectos organizacionales y legales que determinan el proceso
de exportacion, identificando los pasos a seguir y las entidades involucradas para
poder llevar a cabo la exportacién de rosas y claveles a Estados Unidos. Se
identific6 que los pasos a efectuar para desarrollar la exportacion de cualquier
producto siempre son los mismos, por lo cual la informacion establecida en el
capitulo 11 de este trabajo de grado es util para la exportacién de cualquier bien.

Se definié que la exportacion de rosas y claveles es un proyecto viable a través de
una simulacioén financiera en un periodo de 3 afos, en la cual se obtiene un VPN
positivo, el cual permite determinar la factibilidad del proyecto. En la simulacién
financiera se logré identificar al precio de venta como la variable de mayor
sensibilidad entre las analizadas ya que no afecta los egresos de la compafiia y si
afecta directamente los ingresos.

Segun los criterios y especificaciones establecidos por la C.1., los aspectos legales
y organizacionales, y el anadlisis de proveedores , se estableci6 la propuesta
logistica, teniendo en cuenta el flujo de informacion y el trayecto del producto
hasta colocarlo en el puerto de destino.
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15. RECOMENDACIONES

La exportacién de flores es un proceso en el cual hay que tener muchos factores en
cuenta respecto a calidad, costos, competencia, legalizaciones y contactos.

El sector floricultor es un sector que aunque se encuentra en constante desarrollo
desde que comenzd, es un sector que es muy explotado, mas en Estados Unidos,
por lo cual ya hay empresas de alto reconocimiento, lo cual seria una opcién mas
viable para un importador.

Los proveedores de flores que se seleccionen tienen que cumplir con todos los
requisitos y certificaciones, ya que en Cundinamarca hay muchos proveedores
gue no estan registrados ante el ICA y venden flor para exportacion, y en el
momento de hacer reclamaciones no responden. Es importante estudiar al
proveedor antes de empezar a hacer negocios.

La lista de chequeo en este trabajo es una herramienta muy util para la empresa,
ya que no solo sirve para la exportacion de flores, en el momento que la
Comercializadora desee exportar otro producto tiene unos parametros a seguir,
aunque cabe anotar que cada producto tiene reglas diferentes, y también varian
dependiendo del lugar al que se desee exportar.

En las exportaciones se tiene un riesgo muy alto de hacer negocios con gente
deshonesta, afortunadamente existen herramientas que ayudan a disminuir el
riesgo, es por eso que es de vital importancia utilizar cartas de crédito para
asegurarse de que la empresa va a recibir el dinero por efecto de la exportacion.
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Anexo A.

BALANCE GENERAL A
DICIEMERE 31 DE 2003

CLEXPORT FLEXY LTDA
MIT. 830,112 1784

ACTIVO
DISPONIBLE 12.105.593.00

Caja 1813595 00
Banros 220.000,00

Inventatio+nuestias 7200000
FLIC 1.207.000.00

Eruipo comgnataciin L336.000 00
Fotocoptadara IR0 000 oo

Ivlenos, Drepreciac dn 309 000 00
TOTAL ACTIVO 13312 593 oo
FASIVD

CUENTAS POR PAGAR. i}

PATRIMOMNIO 13312593 00

Capital 10000000 00
Utilidad del ejermicio 331258300

TOTAL PASTVO WA
PATEINCHIO

13.5312.593.00

LUZMARTNA DIAZ Q.
CONTADCR.A TP20.887- T




Anexo B.

ESTADO DE GANANCIASY PERDIDASDE

FNERO A DICIFMERE DE 2003
CLEXPORTFLEXY LTDA.
MIT Mo. 830.112.17584
VENTAS O INGRESOSHETOS 11157 792 oo
Fxportaddn FRA 012
WENTA NETA 1.157 792 o0
Ilenos GASTOS OFERACIONALER 7545190 00
Sevicio E TR, 3FEAE o0
TW. Cahle 295499 00
(Castos [ntermet 42400000
Transporte nestras 8900000
(Gastos Fepresentacidn 00 800,00
Gastoz varios 50.300.00
Corncel 35048000
Pagn intereses 2993446 oo
Gastos esportad dn B08.157.00
Viaje Tiquate E1T. 1558 459 a0
Fago Fa/Fuerte 303.000.00
Cortahilidad 250.000.00
Pago Fenta 314.000. 00
UTILDAD DEL EIFRCICIO 331255300
LUZ MARTNA DIAZ Q.

COMNTADOREA TP.20.857



Anexo C.

COTIZACION TRANSPORTE AEREO

Bogota D.C. Octubre 17 de 2008

Sefiores

ClI EXPORT FLEXY LTDA.

Atn: Sr. Julian D. Escandon.

Ciudad

REF. : COTIZACION TRANSPORTE AEREO MIAMI

Estimado Julian E:

Atendiendo su solicitud telefonica, nos permitimos enviar las tarifas para su
embarque a Miami, producto Flores.

— TRAYECTO AEREO FOB BOGOTA A MIAMI

VIA AVIANCA - VLO. PASAJEROS 5 DIARIOS.

Vr. FLETE > 300 K USD 1.40 KG/VOL — MIN USD 140
Vr. FLETE > 500 K USD 0.95 KG/VOL

F.S. USD 0.50 KG/VOL

DUE CARRIER USD 25

DUE AGENT USD 70

INSPECCION ANTINARCOTICOS USD 40

SI HAY NECESIDAD DE APERTURA DE CAJAS COBRARA AL COSTO DEL
OPERARIO EN EL AEROPUERTO (CAJA MEDIANA $ 3.300, CAJA GRANDE $
4.400 INCLUYE ZUNCHO Y PLASTIFICADA)

GASTOS ADICIONALES A LA TARIFA DE EXPORTACION:



PICK UP EMBARQUE
Hasta 1.000 KL $ COL 190.000
Vehiculo furgonado

ADUANA DE EXPORTACION

Vr. Comision 0.35% s Vr. CIF
Tarifa Minima $ COL 250.000 + IVA
Elaboracion Declaraciones $ COL 15.000 c/u

SERVICIOS SEGURO A LA CARGA

Desde el lugar de origen hasta lugar de destino. Clase de mercancia: CARGA
GENERAL

Tarifa para Mercancias 0.50% Mas IVA 16%

Minimo USD $ 100

El valor asegurado PUEDE ser FOB + Flete o SOLO FOB

Deducibles; No se amparan reclamaciones menores a $ 1.000.000. A partir de
esta cifra los deducibles son:

Mercancia de Alto Riego en despachos mayores a $ 100.000.000
10% sobre el valor de la pérdida minimo 3 SMMLV

Suma Asegurada

Sera obligacion del EL ASEGURADO de declarar LA SUMA ASEGURADA POR
DESPACHO, y este debera corresponder al Valor Real de la mercancia con todo
su componente de costos que lo constituye (para exportaciones el valor de factura,
fletes internacionales, fletes nacionales. Cliente decide)

Amparos

Cobertura Completa

Amparo bésico

Falta de Entrega

Averia Particular

Saqueo

Huelga

Guerra

Permanencia en Bodega (Transito) Hasta 90 dias

CONDICIONES COMERCIALES

Pago contra presentacién Factura Comercial.
Liberacién automatica en destino



Validez de la Oferta: Octubre 31, 2008
La presente cotizacion esta basada en las tarifas y tasas de cambio actualmente
vigentes, y cualquier variacion imprevista la afectara proporcionalmente.

Sin otro particular, nos ponemos a su disposicion para cualquier aclaracion
pertinente a nuestros servicios.

Atentamente,

Anexo D

NUBIA VILLAMIZAR D
Directora Comercial

T A ‘
e

CHAMPION

ADT CARGT OF COXOMBM LI,

Octubre 01 de 2008

Apreciados sefiores:
EXPORTFLEXY

Sr Julian Escandon

Champion Air Cargo de Colombia Ltda, es una agencia de carga aérea
internacional, establecida desde hace 18 afios, durante los cuales nos hemos
destacado por el cumplimiento y la seriedad en todas nuestras actividades,
consolidandonos como una de la mejores alternativas, para que empresas como la
suya desarrollen todos los tramites y procesos de comercio internacional.

Dentro de nuestros servicios encontraran en el caso de las exportaciones, desde
la contrataciéon del medio de transporte, del origen hasta cualquier sitio en el
mundo, pasando por todos los tramites ante las diferentes entidades para que su
carga salga del pais y llegue sin problemas a su destino final, cumpliendo con
todos los requisitos exigidos por la ley y haciendo un seguimiento exhaustivo de su
carga durante el trayecto, hasta la obtencién de sus documentos definitivos ante la
DIAN, para la legalizacion y el reintegro de sus divisas.

Para el caso de MIAMI ofrecemos consolidacion apropiada de su carga con
llegada a MIAMI y cumpliendo con los siguientes servicios:

1- Liberacién de la carga



2- Nacionalizacién

3- Agricultura (no incluye over time ni Costos por fumigacion)
4- Manejo de la Carga en MIAMI

5- Tratamiento al frio para las flores.

6- Entrega de la carga en destino (MIAMI)

7- Transporte BOG — MIA

Con respecto a la entrega de la flor en MIAMI, tenemos las siguientes opciones

1- Entrega directa en bodegas del Broker

2- Entrega directa en bodegas del cliente o consignatario de la guia hija
Debe estar ubicado dentro del area de MIAMI)

3- Entrega directa a la compafiia de camiones que nos indiquen (en caso
De que el cliente se encuentre fuera del area de MIAMI)

Los siguientes son nuestras tarifas por consolidado y representantes en MIAMI
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Por otro lado, ofrecemos todo el soporte técnico y sistemético para que usted
desde MIAMI pueda supervisar nuestra operacion por medio de nuestra Pagina de
Internet www.champion.com.co, con su Usuario y contrasefia, podra descargar
sus documentos: las guias, las facturas, los manifiestos de carga, las salidas de
los vuelos y podra ver las reservas en tiempo real, asi usted podra verificar si sus
fincas estdn despachando su flor o no, ademas estaremos en permanente
contacto con las fincas que le despacharan, y organizarlos de manera que la
logistica de transporte sea fluida.

Quedo a la espera de sus comentarios, y esperamos que podamos trabajar juntos,
déjeme saber su opinidon. Queremos que tenga en cuenta nuestro alto nivel de
servicio y eficacia, pues siempre estaran enterados de todo lo que ocurra con su
carga, desde el mismo momento que sale hasta que llega a destino (hora de
salida del vuelo, novedades de carga, llegada del vuelo)

Un cordial Saludo

Fernando Castro Mufioz
Departamento de Exportaciones

reservasusa@champion.com.co

www.champion.com.co

PBX: 571 - 4135230

FAX: 571 - 4135231

Mobile: 011 57 350 - 5574299

Aeropuerto: 571 - 4139043

Las cotizaciones que se muestran establecen dos procesos logisticos diferentes
de envios por parte de los proveedores.



Anexo E.

THOMAS /055

Thomas Express es una empresa de mensajeria nacional, entrega personalizada y
mensajeria internacional a través de UPS International.

A continuacién se muestran las tarifas ofrecidas para la distribucion de Rosas y
Claveles a Estados Unidos a través de UPS (United Parcel Sistem)

Peso en

Kilos Valor En délares
4a45 $ 3.25
5a8.5 $ 2.80
9a3l5 $ 2,40
32 a53.5 $ 2,35
54 0 mas $ 2,25

Estas Tarifas Incluyen:
e Origen Bogota — Destino Estados Unidos.
e Entregas : Martes, Miércoles y Viernes ( a cualquier hora del dia)

e UPS hara hasta tres intentos de entrega sin costo adicional, sin embargo
solo se hara un intento de entrega por dia

¢ Instalacién de World Ship con posibilidades de Hacer cargue masivo de
informacion segun solicitud.

e Tracking en internet, incluyendo notificaciones de excepciones via
Quantum View (correo electrénico)

e Entregas garantizadas en los horarios ofrecidos

e Cuando es un solo destinatario con varias cajas los pesos se suman a
efectos de determinar la tarifa aplicable.



e Servicio garantizado implica devolucion / crédito de los fletes cuando las
entregas no se hagan en los tiempos ofrecidos por fallas de UPS.

Las Tarifas no incluyen

e Firma requerida contra entrega. En caso de ser necesario incluirla la misma
tiene un costo adicional de USD 2,75 por paquete.

e Personal in — house

e Entregas los sabados. La entrega los sabados tiene un costo adicional de
USD 12 .50 por envio

e Recargo por combustible, el cual es un porcentaje sobre el valor del flete y
se actualiza mensualmente. A la fecha de esta propuesta, el recargo por
combustible es de 34,5% sobre el valor de los fletes.

Cordialmente,

Martha Prieto

Martha.prieto@thomasexpress.com.co

SUB DIRECTORA SERVICIO INTERNACIONARL UPS — THOMAS EXPRESS.
Numero de Contacto: 2940794

Calle 46 ANo 82 —-54 Int 10
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Propuesta Economica Maritima Champion
Contenedor a Miami desde Cartagena

o d

IATA

ACCRENTED ACENT

Regntd [r”. Timln 17 dz 2009 CHL=0TTa=09

Serares
EXFORFLEX
Atn- =, Julian Esecancon

Ciudag
ref: cotlzozién dz trenspecte marftime pora exportecidn FCL/FOL [CTS-MIA)

Estimodos Seriorzs-

Mas referimns a sicmakle solicrrod e cotiracidny por medin de o cesente Tenemas
2l guste o enfregorle nuastro preplesta de transparts maritiee parn exportacidn on

ref

= TARTFA FUTJFCIL X7 BFTAT

CARTAGFKA | MIANMT |
CTRM OCEAM DOE FEE LOCAL |FRECLEMETA| TUT VLA
FRELZI T Cl IARCES bIAS

20T Usih 2722 [Usdh S0 xBL| Wedd 55 Sernprl 20 upres. Koz lun
0 2T Uedd 1000 |Usdd 50 xBL| Uld 55 Sernarul & umua, Jrele

FRINCEFAL, 8230TADC GO AV, EL LLEGALMY NO. TR-USUFIRING 201 "FEE (500 152 AN ol 1) 314040
) email info@ciempien.comse * sorfebil dadi@champicon.com
OFCINA VEDELLIM 'TC) AERMUEATD RO HECRD, TEJMEHEL E CARCA BODECAE M. J JFFZMA DL

TE_S- {374 5622173 - 53608281 . T35030]



=9

T —
| o b
. IATA
SERpLIoN sccnzoiez cevr
A PARIF A L e
| CART &4 | MTAMT |
QTEAM L0 FEE CORSI_IDACTION | FREOUERKETA T4T Via
FEFTEHT
Llerfq 120 » WV Uledf A0 = Al TR WM TFa Sernmal 4 dirs Hirerte
D,
« Muomare de Ingresy SPRC... ... L=0% 2200+ IVA
& TARIF4 TRANSFORTE TERRESTRE
SoP0 CARTAGTHA
SFRVTITO F1FTF

Camge zuelfo e lurze Betbrigerode

1C0TRK 20" 5T

I:-Epi:- 1LE%0.000)
Copf 1.500.000

Corga Suala en Vahiculs cxprase

Capf 1350000

A= INTERMEDTACTON ADILNERA

CORTFPT

vl Ok

1M ERMEDCLACLUM ADUAKERE

355 soore 2l veler de la mzrearncia

Minime da Copf 300000

CASTOS OPERATINGS Copf 100.000
CLABCORACTION 0K CopS 15000
FRINGIF AL, BOGOTA C.G 1G0) EN_EL LURALDD NI TRHY LFIEIRE 211 PHLC 50| 3150 AR (o) T Sk

s-mzib  infof@cyampien.com.sc * cerfakil dadi@shampion.com

QFICIA MEDELLI {CO)

AERMUERTS RIC HECRD TERMIMLL DE CARCA EODECAE Mo 3 OFEIYA 2a

TELS: {374 5622073 — 53808 - 3354 2)




= -9
SHANPION IATA

AR CABGT O DO 17D ATCRERTEN AREWT

M- CONDICTONLS GENIRALDS

s  Chempion dir faree, nc ec resporcable por ecmbios, demoras, impravistos o
fuerzas mavores gue tengar las lineas Involucrooos en sus  diversos
mavimientos, tompoco es responschble por zetravies, percidas, dafies, etec. cLe
sul un los merconcios, yo gue o respensobilided e dires loren e die o Bneos
RVIEFAS AQRATRS y naradares partunrins cantrmmdss far mnda participante
er cada aparacian.

¥ BIJETH N PREAFOS #1 deqTing

» Los cargas con dz2sting o Esfodoc Unides wia Rlew Vack 4 Micmi prasenten
Inspecclones coourentoes v Tsicas los cuoles pueden fardar wa~ics dias v
generar costes adicionales.

» Czto eterta esto bosada en las condiciones cctoales de me-cado y cualquer
war coidn por parte de las lineas que intervizien en le tronsporte, atectard esfa
e Torrma prapercional,

¢ Ponclree sppen de 1 mereoncin

+ Los flates ofortocos sen en cond ciones FOC.

¢+ Lus gusles Jukes come. Usu de  rslalocivres  Porleorics.  bedecgjes.
movilizagionas para inspeccién, cpertura, u=a de surticontainar vaciade, lznads,
corgses. descwrgues, elo, irdn sopor ladus con sus respeclivos focluroe de
cobeo

Esperamos que esta ofer~o cea de U agroco v se o juche 4 sus necesidades.

Cordinmante,

Andrea Puentes.

Lepartaments Maoritimo
CHAMPLIOM ALR CARSD DE COLOMEIA

FRINCIPAL BCGOTAD.E (DO} A% F1 BORADD Ko, 133 [0 Cfizing 291 "MEX: [F71 4136238 *FAX (B31) 4136211
s-ruil infioBesampisn.comes ¢ corfabil dad@ehamp oncom
TVEIGINA RELH N EFRWMIFRTO BN HFGRD. TAREMA| IF CaRGA FIN=GASR Ho 4 CFRETM. 42

TELS: {374 S02ZITS — 33460851 - T30E300



Anexo G

(@) Alees

Julian Buenos dias,
A continuacion relaciono los datos solicitados:
TN T r N Rosa
Tallo de 40 a 50 centimetros. Rosa de 40cm tiene un costo de us$0.24 y de
50cm us $0.28

Claveles

Valor por tallo de Select y fancy
Valor clavel SEL 0.15, valor tallos FCY 0.14 favor confirmar necesidad por
grado .
Estos valores incluyen el embalaje y colocacion de la mercancia en el puerto de
origen (FOB)
Cordialmente,

Adriana Uribe Ortega

Alpes Flowers S.A C.I

Sales Manager

US Line 1-786-269-2126

TEL 571-5875300 ext 123

Mobile 57313-8548138

IM nanauortega@hotmail.com

E-mail salesmanager@alpesflowers.com.co


mailto:nanauortega@hotmail.com
mailto:salesmanager@alpesflowers.com.co

Anexo H

Oferta Econdmica Teucali Flowers

Buenas tardes Julian

De acuerdo a su solicitud Envio adjunto la lista de variedades con las que
podemos trabajar y listado de precios.

Estos son nuestros precios Mercado ruso

Estos son nuestros precios Mercado Americano Y Espafia

PRECIOS DE APARTIR DE MARZO 5

CLAVEL SL FN STD

RED 0,15 0,14 0,13

ASSORTED (0,14 0,13 0,12

BICOLORS [0,14 0,13 0,12

ROSAS FREEDOM

100 90 80 70 60 50 40
0,55 0,52 0,42 0,35 0.30 0.27 0,.22
ROSAS COLORES

100 90 80 70 60 50 40
0,55 0,532 0,40 0,.35 0.30 0.25 0.20

Estos Valores incluyen embalaje, almacenamiento en nuestras instalaciones y

transporte hasta el aeropuerto el dorado.

Quedo a la espera de su pronta respuesta

Gracias

Wilson Orlando Carrillo Villalba

Mercadeo

Phone: 571-8504616 / 17 ext 103

Fax: 571/8504616 ext 111




CelPhone: 573-10-3467876

E-Mail : mercadeo@teucaliflowers.com
E-Mail: teucali.sales@axesat.net

MNS: wilor_ca@hotmail.com

Anexo |

Oferta EconOmica Discovery Farms


mailto:mercadeo@teucaliflowers.com
mailto:teucali.sales@axesat.net
mailto:wilor_ca@hotmail.com

Anexo |

Buenos dias,

Adjunto los precios ofrecidos por Discovery Farms para la venta de rosas y
claveles tipo exportacion.

Las tarifas incluyen embalaje y transporte.

En caso que el comprador coloque las cajas para el embalaje, el descuento es de
2 dolares sobre la cantidad de tallos por caja.

.% DISCOVERY FARMS
ECUADORIAN & COLOMBIAN FLOWERS

Colombian Products Standing Order Prices
March 1st. 2009 - September 15th. 2009

Length

40cm  50cm  60cm  70cm  80cm

Colombian Roses

Carousel Limbo
varieties [Circus Vendela 0,22 0,34 0,36 0,42 0,46
Freedom
Carnations
Perfection® 0,24
Select 0,14
Fancy 0,13
Standard 0,12

FERNANDO FONSECA

Discovery Farms

Numero de contacto:

1615 36 99

Fax: + 57 1 6482667 Calle 127 No. 13a-54. Of 301
Barrio La Carolina, Bogota. Colombia

Anexo J



ica’

REQUISITOS PARA REGISTRO ICA COMO COMERCIALIZADOR, DE FLOR
CORTADA O CUALQUIER MATERIAL VEGETAL DE ESPECIES DE PLANTAS
ORNAMENTALES. INCLUYE RENOVACIONES

El representante legal presentara una carta de solicitud del traémite ante el ICA
dirigida al Ing. Andrés Tovar Lider Proyecto Ornamentales, con la siguiente
informacion y documentacion.

Nombre o razén social, documento de identidad o NIT, direccién, teléfono de
oficina y nombre del representacion legal, correo electrénico, indicando Sl
MANIPULA O NO LOS PRODUCTOS.

Certificado de la Camara de Comercio, si se trata de persona juridica, o si es
persona natural y tiene matricula mercantil, debe presentarla, con fecha de
expedicion no mayor de 90 dias a la presentacion de la solicitud ante el ICA.

Describir las especies de plantas ornamentales a comercializar.

Las empresas comercializadoras enviaran certificados originales de los
proveedores firmados por el representante legal y fotocopia del registro ICA
vigente.

Fotocopia del contrato laboral o de asistencia técnica con un ingeniero agronomo
u otro profesional del area agricola, con especializacién en floricultura.

Fotocopia de la tarjeta profesional del Ingeniero Agrénomo.

Los Registros que incluyan pompoén o crisantemo, requieren anexar copia del
Registro de Sanidad Vegetal del asistente técnico (Resolucion 4332/95).

Croquis, dibujo 0 esquema de llegada a la comercializadora Recibo original y
copia de la consignacion de pago de acuerdo con la tarifa establecida.

Original y tres fotocopias de la consignacion de pago en EFECTIVO por
SETECIENTOS OCHENTA Y OCHO MIL PESOS ($788.000), si realiza
transferencia tres copias de la misma.

Si est4 realizando modificacién del registro y/o resolucién anexar original del
registro y/o resolucion como exportador-comercializador.

Las comercializadoras que no manipulan flor no requieren cumplir los requisitos 5
al 8.



Para cualquier informacion adicional, llamar a
GRUPO ORNAMENTALES ICA — Tibaitata

Teléfono directo vy telefax 4227366 CONMUTADOR 4227321/71 Ext. 1826 Otras
extensiones 1825, 1827, 1832 correo electrénico
ornamentales.cmarca@ica.gov.co

KM. 14 VIA MOSQUERA — BOGOTA

La consignacion para registrarse ante el ICA como comercializadora, se hace a
través de la consignacion de la plata en la cuenta de la sucursal que se desee, hay
varias sucursales, las cuales son:

BANCO NOMBRE TIPO DE No. DE SUCURSAL

CUENTA CUENTA CUENTA CUENTA

ICA AHORROS | 032-50169-4 | MOSQUERA
BANCAFE PRODUCTOS Y

SERVICIOS

TESORAL ICA | CORRIENTE | 0910- FUNZA
BANCO PRODUCTOS Y 000838-3
AGRARIO SERVICIOS CONVENIO

11767

ICA CORRIENTE | 014-03125-6 | EL DORADO
BANCO PRODUCTOS Y
POPULAR SERVICIOS

ICA AHORROS | 372-214518- | FACATATIVA
BANCOLOMBIA | PRODUCTOS Y 49

SERVICIOS

Anexo K

Formulario diligenciado por el ICA




ica®

DIVISION DE SANIDAD VEGETAL
GRUPO DE ORNAMENTALES
SECCIONAL CUNDINAMARCA

INFORME DE VISITA A COMERCIALIZADORAS DE ORNAMENTALES
INFORMACION GENERAL

No. De Registro Exportador Fecha.
Empresa

Representante Legal
Direccion Oficina Gerencia

Teléfono(s) Fax

Direccion Sala de Pos cosecha

Teléfono(s) Fax

NIT:

Matricula Camara de Comercio No. De

e-mail

Consignacion No. Banco Por $ Fecha
Inscripcidn Renovacion Modificacion o Ampliacién

Persona(s) que atiende(n) la Visita

Funcionario(s) I.C.A que hace(n) la Visita

ESPECIES A EXPORTAR

PROVEEDORES

EMPRESA PROVEEDORA ESPECIES QUE SUMINISTRA *




*Separe adecuadamente las especies suministradas por cada proveedor.
MARCAS Y DESTINOS DE LA EXPORTACION




Marca del material a exportar.

USA %, Europa %, Rusia % Asia %
América Latina %, Otros %

NUmero de cajas promedio semanal exportadas.

ASISTENTES TECNICOS

Nombre Profesion |T.P. No |S.V. No. **
** Se debe anotar cuando se comercializa pompdn o crisantemo
POST-COSECHA: Dispone de sala de clasificacion Sl NO

Si posee sala, indicar el &rea (m2)

lluminacién: Buena Regular Mala

Estado general: Apta No apta.

Cuarto(s) frio (s) __No.___ Capacidad total (cajas)

Rango de Temperatura °C Humedad relativa. (%)
Termodmetro: Sl NO Higrémetro: SI__ NO_

SINO POSEE SALA:

Indique el sitio donde se efectla esta labor

7. CONCEPTOS

Se inscribe o renueva el Registro de la Comercializadora Si No

Requiere de nueva visita: Si No  Fecha acordada:
Requerirse una nueva visita, anotar los aspectos a corregir para esa ocasion

OTRAS OBSERVACIONES

Firma del funcionario ICA

Persona que atendi visita




Declaracién de Cambio de Exportaciones de Bienes, Formulario No. 223

123 Este formulario se encuentra en la pagina Web:
http://www.banrep.gov.co/cambios/circular2002/formularios/f2.pdf



Anexo L
Declaracion de Cambio por Exportaciones

de Bienes
i Jario No. 2 1. Tipo de operacion
Circular Reglamentaria Externa DCIN - 23 de mayo 9 de 2002 |1 Nimen |

3 Manual de Cambios Internacionales
Departamento de Cambios Internacionales

11, IDENTIFICACION DE LA DECLARACKON INICIAL
2. Caxtad 1 NITdal | M, C 0 oddigo cusnta g compenssadn 4 Fecha (AAAANMMIDD) 5 Numeso

{ | P N -

. lpeNTIFICACION DE LA DECLARACION DE CAMBIO ANTERIOR (SOLO PaARA LOS Teos DE OPeERACKON 3 ¥ 4)
B NITaE ! M C o oddgn cusyita de compersaciin 7 Fecha (AAAAANALDD) & Nimero

IV, ICENTIFICACION DEL EXPORTADOR
@ Tipo 10 NOME 08 igentifcanon 0.V 11 Nombmg 6 razon socka

L1

V. DESCRIPCION DE LA OPERACION
12 Cadigo y nombre moneds rentegro 13 Vakor moneda rersegto 14 Tpo de camtso a USD

| |

V1. INFORMACION DECLARACIONES DE EXPORTACION DEFINITIVAS

15 Nomeno 16. Fecha (AAAANIWIDCT) 17 Cidad anana 18 Numand 168 Valor rentagraco USD

20 Total valor FOB

21, Total gastos de exportacian (numeral camésanio 1510)

22 Decurciones (numeral cambiano 2016)

2. Resnitegeo net0 (FOB + Gasios - oeducciones)

Para ios fines previstos en ef Adticula B3 de la Constiuasn Puiitica de Colomia. dedan bajo ta gravedad de juramento gue 10s coNCeptos. canbidaces i demds
BAI0S CONSYNAI0S o & prasénie IONMUEANG SON COMECI0s ¥ 1a el axpresion 0e 1 vendad

VI, IDENTIFICACION DEL DECLARANTE
24 Nombore 2% Numem de identificacion 26 Fama

[ 1




Anexo M

SUPERINTENDENCIA DE SOCIEDADES
COMPORTAMIENTO DEL SECTOR FLORICULTOR '
ANOS 2005 -2007

Disefiado por: HERNANDO RUIZ LOPEZ
Superintendente de Sociedades

BOGOTA, JULIO DE 2008

SUPERINTENDENCIA DE SOCIEDADES “SECTOR FLORICULTOR”
MUESTRA 2005 - 2007

1.- ASPECTOS GENERALES

De acuerdo con la Clasificacién Industrial Internacional Uniforme CIIU, Revision 3,
dentro del sector AGRICOLA CON PREDOMINIO EXPORTADOR, en una de sus
actividades se agrupan (bajo el cédigo A0112), las empresas dedicadas a la
“Produccion especializada de flor de corte bajo cubierta y al aire libre”.

Por otra parte, en el sector COMERCIO AL POR MAYOR, se agrupan (G5123)
empresas dedicadas al “Comercio al por mayor de flores y plantas ornamentales”.
Para efectos del presente estudio, la totalidad de los dos grupos de empresas se
consolidan bajo la denominacion de “sector floricultor”. Bajo las dos
clasificaciones, presentaron informacién financiera en forma homogénea, (afios
2005 al 2007) a la Superintendencia de Sociedades, 231 empresas.

Con las cifras alli contenidas, se elabora un informe que agrega los registros
numeéricos e indica las diferencias en las principales cuentas de los estados
financieros, acaecidas durante el periodo. Las 231 sociedades generaron en el
afio 2007 ventas por valor de $2.1 billones, con una disminucion de 2.7% frente al
afo anterior. El valor de las ventas es equivalente al 0.6% del PIB nacional.

En el afio 2007 las empresas en estudio generaban 80.678 empleos directos, de
los cuales el 78% eran permanentes y el 22% temporales; 57% de los empleados
eran mujeres. La importancia del sector floricultor a nivel nacional, la definen
prioritariamente los siguientes hechos:

Genera cerca de 100.000 empleos directos y 85.000 indirectos Corresponden al
4.4% del empleo que genera el sector agricola. EI 60% de los trabajadores son
mujeres. Las exportaciones de flores, correspondientes al 95% de su produccion,
alcanzan una suma cercana a los US$1.000 millones de dolares.

124 Este anexo es un complemento al marco teérico, ampliando la informacion sobre exportaciones

con informacién mas reciente, este es un estudio del 2005 al 2007.



e Su produccion constituye el 6.6% del PIB agropecuario. Su caracterizacion
como sector exportador, lo hace vulnerable a la revaluacion que ha tenido
el peso durante los ultimos afos.

¢ Colombia tiene gran penetracion en el mayor mercado externo, ya que es el

primer proveedor de flores en Estados Unidos y el segundo exportador a
nivel mundial.



2. CLASIFICACION DE LAS SOCIEDADES QUE REPORTARON
INFORMACION FINANCIERA

2.1- TAMANO
SUCIEDADES PUR TAMAIN - LEVSES BE 2003 [ 300 ierune s poR Targedo-Lev 505 DE 200
1AM ey .
No. SOCIEDADES  PARTS,
45 cle M4
GAALE N 15%
MEDIANA 12 3%
MR 12 %
PECI A, £1 5%
TOTAL 1] 108%
I,
CLASIACACION POR TAMAIKD SECTOR FLORES - AlC 2007
TAKAMIIN Ho. ACTIND PART. 2 RASIVO PART.S:  PATHIMOMG PART.®
SOHCIERADES
CREMDE 37 111109 803 3% 521206958 SI% 4RIEBLEAT W%
M=ILMA, 12 126 T48 852 Tk 415 95k 250 b JrAiEEU 450 Jd%
o 12 1552 385 (15 18,14 4= +a HHA 11
PEQUENA 3 EITH 3% 33 083,74 1% 253294987 %

TOTAL iH 1,30, 308,505 ¥ 107,731,584 LG E A V- L

El tamano de las sociedades, se encuentra establecido en la Ley 905 de 2004, de
acuerdo con el valor de los activos, que a diciembre de 2007 alcanzan la suma de
$1.9 billones, de tal manera que las grandes empresas, constituidas por el 16% de
las muestra, consolidan el 58% del valor total de los mismos, las medianas, que
son mayoria (122 sociedades), el 38% y las pequefias (60) el 3%.

Asi mismo, las grandes empresas responden por el 58% del valor de los pasivos,
(que suman $1.07 billones), las medianas por el 39% vy las pequefias por el 4%.

Consecuentemente con las cifras anteriores, en relacion con el patrimonio, las
grandes empresas concentran el 59% del total del sector, las medianas el 38% y
las pequefias el 3%.

A nivel de endeudamiento, el sector refleja una cifra de 56%, que corresponde a
un 56% en las grandes empresas, un 57% en las medianas, y un 59% en las
pequefias. Observando los indicadores de dos afios atras, los tres grupos de
empresas reflejaban un endeudamiento del 57%, lo que indica que la pequefa



empresa ha tenido que recurrir en mayor proporcion al apalancamiento para su
gestion.

2.2 ESTADO ANTE LA SUPERINTENDENCIA DE SOCIEDADES 2007

El 71% de las empresas se encuentra en estado de inspeccion y el 29% en estado
de vigilancia, clasificacion que obedece al Decreto 4350 del 4 de diciembre de
2006, que somete a vigilancia a las empresas que, entre otros factores, registren a
1 de enero de cada afio, activos o ingresos superiores a 30.000 salarios minimos
legales mensuales.

2.3 SITUACION ANTE LA SUPERINTENDENCIA DE SOCIEDADES 20

El 94% de la muestra analizada, a diciembre 31 de 2007, eran empresas activas,
el 5% habia acudido a un proceso de intervencion gubernamental, bajo el amparo
de la Ley 550 de 1999, como mecanismo legal para sostener sus negocios en
marcha. Una empresa, tuvo que iniciar un proceso de liquidacion judicial de
acuerdo a los presupuestos de la Ley 1116 de diciembre de 2006 (Régimen de
Insolvencia Empresarial).



3.- SECTOR FLORES POR DEPARTAMENTO - 2007
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En Bogota se encuentra registrado el domicilio social del 74% de las empresas
floricultoras; en la region de Antioquia el 15% y en Cundinamarca el 10%.

3.1 ACTIVO, PASIVO Y PATRIMONIO DEL SECTOR FLORES POR
DEPARTAMENTO - 2007

En consecuencia de lo anterior, la capital del pais concentra el 78% de los activos
del sector, que registraban en 2007, un valor de $1.9 billones. Responde por el
75% de los pasivos, y posee el 83% del patrimonio total. Las dos empresas del
departamento del Valle, registran un patrimonio negativo de $8.942 millones, lo
gue indica que ambas, o al menos una de ellas, se encontraba al finalizar el 2007,
en causal de disolucion por pérdidas. La regién antioquefia registra el13% de los
activos, el 14% de los pasivos, y el 13% del patrimonio. Las 23 sociedades de los
municipios de Cundinamarca, contribuyen con el 8% de los activos, sus
acreencias equivalen al 10% del consolidado de todas las empresas, y poseen el
6% del patrimonio.

El endeudamiento del sector, que para el afio 2005 era del 57%, disminuyo
levemente al 56% en el afio 2007. Por regiones, en este ultimo afio, las empresas
del Valle reflejan un endeudamiento del 367%, las de Cundinamarca soportan un
peso de un 70%, las de Bogota un 59%, y las de Antioquia un 54%. Por este
concepto, aparte de la situacion de causal que afrontan las empresas del Valle, las
de Cundinamarca reflejan una mayor debilidad para responder por sus acreencias.



SECTOR FLORES POR DEPARTAMENTO ACTIVO, PASIVO Y PATRIMONIO MUESTRA 2007

Miles de Pesos$

Ho.

DEPARTAMENTOS " o ACTIVO Part%  PASIVO  Part% PATRIMONIO Part.%
ANTIOQUIA 35 254422158  13% 149101335  14% 105320823  13%
BOGOTA D.C 171 1492182070  78% 808070973  75% 684111097  83%
CUNDINAMARCA 23 155,286,347 8% 108602124  10% 46,684,223 6%
VALLE 2 3,016,230 0% 11,959,122 1% 8942892 1%
TOTAL 231 1,904,906,805  100% 1.077.733.554  100%  827.173.251  100%

Fuente: Superintendencia de Sociedades
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3.2 INGRESOS Y PERDIDAS POR DEPARTAMENTO - 2007

Bogota es el gran generador de ingresos, con el 82% del total. Asi mismo, reporta
el 50% de las pérdidas ($21 mil millones de los $42 mil millones del sector).
Cundinamarca cerro el ejercicio del 2007 con $10 mil millones perdidos; Antioquia
registr6 un resultado negativo de $9 mil millones. Las dos empresas del Valle
registraron el 5% del valor negativo del sector.

4.- ANALISIS DESCRIPTIVO INFORMACION FINANCIERA 2005- 2007 4.1
ESTADO DE RESULTADOS 2005- 2007

El desempefio de las sociedades floricultoras, mostré en el afio 2007 ingresos
operacionales disminuidos en un 2.7% con respecto al afio anterior, alcanzando
una suma de $2.1 billones en el dltimo ejercicio. Teniendo en cuenta que el 95%
de las ventas se hacen al exterior, la revaluacion del peso frente al dolar
americano ha tenido honda repercusion en la caida de los ingresos, pues si bien
en el afio 2005 el precio promedio del ddlar fue de $2.321.49, en el afio 2006



registr6 un pequefio ascenso a $2.358.96, y en el afio 2007, éste fue de
$2.076.22. La disminucion en el dltimo afo, de un 12% en el valor del ddlar,
impactdé negativamente el monto de los ingresos. Por su parte, los costos de
ventas y prestacion de servicios, dentro de los cuales el rubro que mas pesa es el
de la mano de obra directa, que representé un 25% del total, disminuyeron
levemente (0.8%).

Por tanto, si bien los resultados reportan utilidad bruta, ésta fue inferior a la
obtenida el afo anterior, en un 19.5%, y el margen bruto cae del 10% al 8%. A
pesar de manejo racional tanto de los gastos administrativos, que tan solo
aumentaron un 2%, como de los gastos de ventas que permanecieron constantes,
la pérdida operacional, del orden de los $87 mil millones, se incrementé en una
cifra superior al 116% en relacion con el afio inmediatamente anterior. Asi, el
margen operacional pasa del -1.8% al -4.1%.

En los tres afios, las pérdidas operacionales alcanzan la cifra de $210 mil millones.
Los ingresos no operacionales, estuvieron liderados en buena medida por el
apoyo gubernamental (manifestado en los dltimos afios en prima de cobertura,
subsidio a las areas afectadas por las heladas, apoyos fitosanitarios, etc.) y por el
manejo financiero que hicieron los administradores (diferencia en cambio,
reintegros anticipados de exportaciones, etc.), lo que conllevd a unos incrementos
del orden del 26% y 20% para los afios 2006 y 2007 respectivamente, en el cual la
cifra fue de $251 mil millones.



Ademas de lo anterior, la disminucién en el dltimo afio, de un 8% de los gastos no
operacionales (que fueron $200 mil millones), redujeron en mas del 50% las
pérdidas de operacién, de tal manera que al final del ejercicio las pérdidas netas
llegaron a $42 mil millones. El margen neto se mantuvo constante en -2% durante
los dos ultimos afios, sufriendo deterioro con relacién al afio 2005, en el que se
reflej6 un indicador de -0.7% y en el que las pérdidas netas fueron del orden de
$15 mil millones. En los tres periodos, las pérdidas suman $103 mil millones

(- )
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CONCLUSIONES

El “sector floricultor” viene generando pérdidas durante los tres afos en estudio.
El acumulado en el periodo, a nivel operativo alcanza una cifra de $210 mil
millones; a nivel neto, $103 mil millones. En el ultimo afo, éstas fueron del orden
de $87 mil millones y $42 mil millones respectivamente.

Los ingresos no operacionales han amortiguado parcialmente las pérdidas. A ello
ha contribuido el apoyo del Estado con los subsidios otorgados durante los ultimos
afnos. Se han incrementado en un 26% y 20% respectivamente en los dos Ultimos
anos.

La generacion de caja (EBIDTA), es muy baja para atender la deuda financiera,
pues el pago de intereses consumen un 57% de la misma. En relacion con el
monto de las obligaciones financieras, estas representan 6.4 veces la generacion
de caja.

Los ingresos se redujeron en el afio 2007 un 2.7% en términos nominales. Con un
precio promedio del dolar inferior un 12% con relacion al afio 2006, un sector



eminentemente exportador ve disminuidas sensiblemente sus posibilidades de
conseguir mejores ingresos.

Los administradores, eficientemente, han logrado reducir sus costos y gastos, lo
que ha contribuido a que las pérdidas no sean mas altas.

Los empresarios, siguen creyendo en su sector, como lo sugiere el incremento en
las capitalizaciones a las empresas, las cuales, no obstante no ser muy altas,
denotan la voluntad de continuar en él.

Es un negocio conformado en un 52% por empresas medianas. Sin embargo, el
16% de ellas, que son las grandes empresas, acumulan el 58% de los activos y el
59% del patrimonio.

A nivel de endeudamiento, que para el sector es del 56%, éste se incrementa a
medida que se reduce el tamafio de la empresa, de tal manera que para las
medianas es del 57% y para las pequefas del 59%.

En Bogoté esté registrado el 74% del domicilio social de las empresas floricultoras.
En la regién antioquefia el 15% y en Cundinamarca el 10%.

La capital del pais concentra el 78% de los activos y responde por el 75% de las
acreencias. Ademas, reporto el 82% de los ingresos.

Las empresas registraron pérdidas en las cuatro regiones donde estan
distribuidas: Bogota asume el 50%, Antioquia el 22% y Cundinamarca el 24%. El
Valle, el 5%.

PERFIL DE LOGISTICA DESDE COLOMBIA HACIA ESTADOS UNIDOS

http://Amww.proexport.com.co/SIICExterno/controles/Noticias.aspx?IdNews=1204&Titulo
=NOTICIAS&IdCategoria=1081&Menu=Logistica&Header=Logistica

PANORAMA GENERAL

La Republica Federal de Estados Unidos, situada en Norteamérica, limita al Norte
con Canada, al Este con el Océano Atlantico, al Sur con México y al Oeste con el
Océano Pacifico. La superficie total de su territorio es de 9.826.630 kmz.

Durante el 2007 se exportaron a Estados Unidos 38.441.129,43 toneladas, que
correspondieron a USD 10.373.300.379,6 en valor FOB, ubicandolo como el
primer socio comercial de Colombia. EI mayor volumen de carga se manejo via
maritima, ocupando el 97.5% del total entre los dos paises.

Estados Unidos posee una infraestructura de transporte desarrollada, suficiente
para soportar las necesidades de su economia. Estd compuesta por una red de
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carreteras de 226,605 km., que se extiende por todo el pais conectando los 50
estados que lo componen, de los cuales 180.959 km. forman parte del vasto
sistema nacional de carreteras. Tiene mas de 6,430,366 km. de ferrocarril, que en
Su mayoria pertenecen a empresas privadas; también cuenta con oleoductos para
el transporte de mercancias.

El acceso fisico de los productos colombianos al mercado estadounidense se
caracteriza por contar con importantes posibilidades tanto aéreas como maritimas,
a través de servicios directos y con conexiones a los principales puertos y
aeropuertos, con extension de servicios por diferentes sistemas de transporte a la
mayoria del territorio norteamericano.

ACCESO MARITIMO

Estados Unidos posee una infraestructura portuaria compuesta por mas de 400
puertos y sub puertos, de los cuales 50 manejan el 90% del total de toneladas de
carga. Estan localizados estratégicamente en los Océanos Pacifico y Atlantico.

Algunos de los puertos estadounidenses se encuentran dentro del rango de los
puertos mas grandes y de mayor movimiento de carga del mundo. Para la costa
Este se destacan por la afluencia de navieras con servicio directo y regular los
puertos de: Nueva York, Baltimore, Charleston, Savannah, Jacksonville, Port
Everglades, Miami, New Orleans y Houston.

Las principales navieras que prestan el servicio directo y con transbordos previos
en Panama y Bahamas desde Colombia hacia la costa Este son: Alianca Do
Brasil, American President, CMA-CGM, Compafia Chilena de Navegacion,
Compafia Sudamericana de Vapores, Dan Gulf Shipping, Evergreen Marine,
Frontier Liner Services, Hamburg Sud, Intermarine, Isabella Shipping, King Ocean
Service, Maersk Line, Mitsui O.S.K. Lines, Seaboard Marine y Wallenius
Wilhelmsen, con tiempos de transito entre 3y 10 dias.

El Puerto de Houston ocupa el segundo puesto dentro del ranking de los Estados
Unidos y el décimo a nivel mundial por volumen de carga. Se caracteriza por
poseer una de las instalaciones de carga extra dimensionada mas desarrolladas
del mundo y por ser el mas importante complejo petroquimico. Cuenta con
instalaciones para el manejo de carga general, refrigerada, contenedores, granos
y otros materiales secos a granel. Posee 43 muelles para carga general y dos
muelles para carga de liquidos.

El Puerto de New Orleans cuenta con 38 puertos de atraque; una profundidad
hasta 40"; almacenamiento cubierto de 557.000 m2 y 24.000 km de hidrovias. Se
caracteriza, por poseer 7 ferrocarriles y 249.000 Km. de vias férreas, que facilitan
su conexién con el este, oeste de Estados Unidos y Canada. Cuenta con servicios
de 16 lineas de barcazas tanto para cabotaje como para el transporte por el rio


http://www.panynj.gov/DoingBusinessWith/seaport/html/index.html
http://www.mpa.state.md.us/
http://www.port-of-charleston.com/charleston/default.asp
http://www.gaports.com/
http://www.jaxport.com/
http://www.broward.org/port/
http://www.broward.org/port/
http://www.metro-dade.com/portofmiami/
http://www.portno.com/
http://www.portofhouston.com/

Mississippi, y 75 lineas de camién que sirven al puerto. Posee 38 sitios de atraque
y se especializa en el manejo de cargas como acero, caucho, maderas y café.

El Puerto de Nueva York, ocupa el tercer puesto dentro del ranking portuario
estadounidense, es considerado el complejo portuario de la costa este,
primordialmente por encontrarse muy cerca al mercado de consumidores mas
grande del mundo, por su ubicacién estratégica y su movimiento de carga. Tiene
acceso inmediato a la autopista interestatal y redes ferroviarias de la regién. Su
infraestructura ademas de contar con siete (7) terminales que tienen mas de 1.200
acres dedicados al almacenaje de contenedores, y 125.000 pies cuadrados de
centros de distribucion, se ha especializado en el manejo de todo tipo de carga en
contenedores, carga Ro-Ro, carga suelta, productos agricolas, madera para la
construccion, acero, autopartes y productos quimicos organicos.

Por otro lado, en la costa oeste se destacan los puertos de Los Angeles y Long
Beach, con frecuencia promedio de un buque cada 9 dias y tiempos de transito
entre 10 y 17 dias.

El Puerto de los Angeles forma parte de los 14 puertos mas importantes de
Estados Unidos; cuenta con 27 terminales principales de carga, incluyendo
localidades para manejo de vehiculos, contenedores, productos de carga secay
liquida, al igual que carga refrigerada. A su vez el Terminal puede albergar
cargueros de hasta 250.000 toneladas de peso muerto y otra de las facilidades
con que cuenta es el acceso ferroviario para la entrega de mercancia.

El puerto de Long Beach es la puerta de flujo comercial entre Estados Unidos y
Asia y es considerado el segundo puerto de mayor movimiento de los Estados
Unidos y el undécimo puerto de mayor actividad de contenedores cargueros del
mundo. Recibe importaciones de maquinaria, vehiculos, juguetes, plasticos,
guimicos y equipos deportivos.

Las principales navieras que prestan el servicio desde Colombia con destino a la
Costa Oeste son: Compaiiia Sudamericana de Vapores, Evergreen Marine, Hapag
Lloyd, Hamburg Sud, Maruba y Mediterranean Shipping.

Si desea conocer detalles sobre servicios maritimos de exportacién desde
Colombia consulte: Oferta Servicios de Transporte Maritimo, alli encontrara
informacion sobre navieras, rutas, frecuencias de zarpe y tiempos de transito,
entre otros. Para referencia en cuanto a costos de fletes consulte: Tarifas de
Transporte Maritimo.

ACCESO AEREO
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Estados Unidos cuenta con 14,947 aeropuertos; posee varios de los aeropuertos
mas grandes y congestionados del mundo. La oferta de servicios directos desde
Colombia se concentra en los Aeropuertos de John F. Kennedy International
(Nueva York), Los Angeles International, George Bush International (Houston),
Memphis International Aiport, Hartsfield-Jackson Atlanta International Airport y
Miami International Airport.

El Aeropuerto Internacional de Miami es uno de los principales puertos aéreos
para las exportaciones colombianas y ha sido considerado el aeropuerto de las
Américas. Su capacidad para almacenar carga es de 130.232 metros cuadrados y
por el ingresan 2,018,291 Toneladas anualmente, con destino al territorio
norteamericano o en transito hacia otros paises.

El Aeropuerto John F. Kennedy de Nueva York, es considerado como la principal
entrada internacional de pasajeros y de carga por el valor de envios a Estados
Unidos. El terminal general de aviacion esta compuesto por un area de 19.000
pies cuadrados.

El Aeropuerto de Memphis se encuentra a 5 kilbmetros del sur de la ciudad de
Memphis. El &rea total del aeropuerto es de aproximadamente 16 kildmetros
cuadrados, contenidos en tres terminales. Segun estadisticas del Consejo
internacional en Ginebra, Suiza, ocupa el primer lugar dentro de las superficies de
almacenaje y manejo de carga via aérea, con un total de 3 .692 081 toneladas.

Las principales aerolineas que prestan servicio desde Colombia hasta estos
aeropuertos de forma directa son: American Airlines, Avianca, Arrow
Cargo,Continental, Delta, Centurion, Fedex, Polar Air Cargo, UPS y Tampa.

Cuando se trata de envios de muestras, exportaciones pequefias 0 envios
urgentes, la utilizacién del Courier, puede ser la mas conveniente.

Dentro de las fortalezas de nuestro intercambio por ésta modalidad, esta la amplia
y variada gama de servicios que se encuentran tanto de empresas internacionales
como de compafiias Courier nacionales. Los tiempos promedios oscilan entre 12
y 24 horas de tiempo de entrega puerta a puerta.

Adicional a los servicios directos, otras aerolineas tienen las posibilidades de
recibir carga en Colombia y llevarla a Estados Unidos en servicio con trasbordo
desde: Toronto, Ciudad de Panama, San Juan de Puerto Rico, Caracas, Ciudad
de México y varias ciudades de Europa.

OTROS ASPECTOS IMPORTANTES PARA LA LOGISTICA
Documentos Requeridos Para Ingreso de Mercancias*


http://www.panynj.gov/CommutingTravel/airports/html/kennedy.html
http://www.panynj.gov/CommutingTravel/airports/html/kennedy.html
http://www.lawa.org/lax/
http://www.fly2houston.com/iahHome
http://www.mscaa.com/
http://www.atlanta-airport.com/
http://www.miami-airport.com/

Envio Comercial:

* Documento de transporte, sea este el conocimiento de embarque (B/L), la guia
aérea (AWB) o certificado del portador, (hnombramiento del consignatario para
objetivos de aduana) como comprobante del derecho que tiene el consignatario
para que pueda realizar la entrada a destino o internacion.

» Factura comercial (con tres copias), emitido por el vendedor, este debe reflejar el
valor por unidad y total, y la descripcion de la mercancia.

» Manifiesto de Carga o Ingreso, formulario de aduana 7533 o Despacho
Inmediato formulario de aduana 3461.

* Listas de bienes (Packing List), si es pertinente y otros documentos necesarios
para determinar si la mercancia puede ser admitida. (Nota: efectivo 02-Jul-98, el
limite de Entrada Informal aumenté de USD 1250 a USD 2000. Este cambio no
efectlia entradas que requieren una Entrada Formal, sin tener en cuenta el valor.)

» Si las mercancias entran por Nueva York se requiere que en la casilla "Nature
and Quantity of goods" se incluya también la descripcion de los productos
amparados en la(s) guia(s) hija(s).

Envio De Muestras:

» Se deben cumplir los requisitos referentes a envié comercial.
*Fuente: TACT

Muestras Sin Valor Comercial:

Para envios de muestras que no representan un valor en el mercado, es
importante en primera instancia que el exportador conozca que todo pais cuenta
con requerimientos para el ingreso de dichas muestras.

En los Estados Unidos el ingreso de las muestras esta sujeto principalmente a los
siguientes requerimientos.

* La carga no debe estar en condiciones de ser usada.

* Debe ser presentada en pequefias cantidades (1 o 2 piezas por item) para
commodities que no requieren visa o requerimientos de cuota.

* Si se trata de productos alimenticios en muchas ocasiones no son aceptados
como muestra y sera la FDA (Institucibn encargada en este tema), quien
determine si se considera muestra o no.


http://forms.cbp.gov/pdf/CBP_Form_7533.pdf
http://forms.cbp.gov/pdf/CBP_Form_3461.pdf

» Se debe indicar en la factura que son muestras sin valor comercial y sefialar su
valor para efectos de aduana.

* No son sujetos a ningun tipo de impuesto si la aduana acepta la mercancia como
muestra.

Dentro del manejo de mercancias via aérea, ya sea como muestras sin valor
comercial o envios urgentes, se destacan las ALIANZAS que PROEXPORT
Colombia ha suscrito con diversas transportadoras, para reducir el costo de los
envios en que incurren aquellas empresas que trabajan en los diferentes
programas ofrecidos por la entidad.

Algunas Condiciones que Afectan el Transporte y Distribucion de
Mercancias.

Con el fin de facilitar la entrada de las mercancias, la aduana de los Estados
Unidos y los particulares crearon unas certificaciones que permiten a los
exportadores, transportistas e importadores, entre otros, una disminucién en las
inspecciones aduaneras en destino. Estas certificaciones agilizan los tiempos de
transito y generan ahorros al no tener que incurrir en el costo de inspeccién y
reempaque.

Manifiesto Anticipado:

Para transporte maritimo y aéreo fue establecido, como consecuencia de los
atentados del 11 de septiembre de 2001, el envio anticipado del manifiesto de
carga, mediante el cual las navieras y aerolineas, deben presentar este
documento al Servicio de Aduanas de Estados Unidos asi: En transporte maritimo
48 horas antes de embarcar la carga, mientras en transporte aéreo, se debe
realizar la transmision en el momento de despegue de la aeronave “wheels up”,
para los aeropuertos ubicados al norte de Ecuador, esta reglamentacion se aplica,
para embarques que tengan como destino final puertos y/o aeropuertos de
Estados Unidos o se encuentren en transito.

Codigo Internacional Para La Proteccion De Los Buques y De Las
Instalaciones Portuarias ISPS:

A raiz de los actos terroristas ocurridos en los Estados Unidos, el 11 de
septiembre de 2001, se vio la necesidad de incrementar las medidas de seguridad
en todos los puertos del mundo en general, con el fin de contrarrestar el accionar
de los grupos terroristas que buscan protagonismo a través de acciones de
impacto mundial, por eso la Organizacion Maritima Internacional (OMI) adopta el
codigo ISPS (Siglas en ingles) y en Espafiol PBIP (Cddigo Internacional para la
proteccion de los buques y de las instalaciones portuarias) mediante resolucion
adoptada el 12 de diciembre de 2002 por la conferencia de los Gobiernos
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contratantes del Convenio Internacional para la seguridad de la vida humana en el
mar y enmiendas necesarias a los capitulos V y XI del convenio SOLAS, mediante
las cuales el codigo fue implementado de forma obligatoria a partir del 1 de julio de
2004.

BASC (The Business Alliance for Secure Commerce)
Este mecanismo garantiza y fortalece los estandares de seguridad, tanto de las
empresas exportadoras como proveedoras de servicios. Aqui obtendra
informacion sobre ¢que es el BASC?, Informacion general de la certificacion,
cadena de Control del Basc, para que sirve, entre otros.

C-TPAT (Customs Trade Partnership Against Terrorism)

Esta certificacibn surgi6 como consecuencia de los actos acaecidos el 11 de
septiembre de 2001, busca un mayor compromiso por parte de los participantes
de la cadena de abastecimiento involucrando todos los eslabones (transportistas,
agentes, exportadores, importadores, etc.), Aqui encontrard en que consiste, el
proceso de validacion, preguntas mas frecuentes, C-TPAT para importadores,
explotadores, transportadores, entre otros.

Legislacion Relacionada con Aspectos Fitosanitarios

La Convencion Internacional de Proteccion Fitosanitaria CIPF y la Organizacion de
las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacibn FAO han adoptado
normas fitosanitarias internacionales NIMF para garantizar una accion comun y
eficaz que impida la propagacion e introduccion de plagas en las plantas y sus
productos, y promover las medidas apropiadas para combatirlas.

Exigencia Cumplimiento de la Norma Internacional de Proteccién
Fitosanitaria

Estados Unidos aplica la norma NIMF-15 desde febrero de 2004. Esta medida
reduce el riesgo de introduccion y/o dispersibn de plagas cuarentenarias
relacionadas con el embalaje de madera (incluida la madera de estiba), fabricado
de madera en bruto de coniferas y no coniferas, utilizado en el comercio
internacional.

Es decir que los exportadores que usen este tipo de embalajes, deben conseguir
la autorizacion NIMF 15. Para Colombia, el ICA es la entidad encargada de
autorizar la marca. Conozca la norma NIMF-15 en Espafiol: DOCUMENTOS DE
LA FAO.

Transporte por Carretera

Al momento de realizar exportaciones al mercado de Estados Unidos, se debe
tener en cuenta el transporte interno por carretera asi como el peso maximo


http://www.wbasco.org/
http://www.customs.ustreas.gov/xp/cgov/trade/cargo_security/ctpat/
http://www.aphis.usda.gov/
https://www.ippc.int/servlet/CDSServlet?status=ND0xMzI5MiZjdG5faW5mb192aWV3X3NpemU9Y3RuX2luZm9fdmlld19mdWxsJjY9ZXMmMzM9KiYzNz1rb3M~
http://www.ica.gov.co/
http://www.fao.org/documents/show_cdr.asp?url_file=/docrep/007/y4838s/y4838s00.htm
http://www.fao.org/documents/show_cdr.asp?url_file=/docrep/007/y4838s/y4838s00.htm

permitido para los camiones. Para cumplir esto, los contenedores que ingresan a

este pais y camiones que transitan deben cumplir con lo siguiente:
Peso maximo permitido por contenedor en algunas ciudades:

Miami y Fernandina Beach

. Contenedor de 20": Maximo 38.000

. Contenedor de 40° y 45"; Maximo 44.000
. Contenedor de 40 Reefer: Méaximo 50.000
» Contenedor de 200Commodity TILES: Maximo 47.500 libras
Houston

. Contenedor de 20": Maximo 39.000

* Contenedor de 40: Maximo 44.000 libras
Recargo por sobrepeso: US $ 400 por cada 2000 libras.

Otros destinos: Puerto / Puerto
. Contenedor de 20": Maximo 44.000

* Contenedor de 40: Maximo 52.500 libras
Recargo por Sobre Peso: US$ 250 por cada 2000 libras.

libras
libras
libras

libras

libras

Si el destino final de la carga es una ciudad en el interior del pais, sin excepcion, el

peso maximo permitido por contenedor de 20"y de 40"es de 46.000 Ibs.

Para el transporte de mercancias en camion existen 2 modalidades, LTL (Less
Than Truck Load) y FTL (Full Truck Load), esto es basicamente trailers de 53" (53
pies de largo) y de 28" (28 pies de largo) que aproximadamente manejan 45,000

Ibs, y 20,000 Ibs respectivamente.



Anexo N. Costos Indirectos Simulacién Financiera.

2009

Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre | Diciembre
Gerente - sueldo basico Mes | 3.200.000 |3.200.000 |3.200.000 3.200.000 |3.200.000 3.200.000
Factor Prestacional 55% 1.760.000 [1.760.000 |1.760.000 1.760.000 |1.760.000 1.760.000
Ejecutivo de cuenta - sueldo
basico Mes | 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000
Comisién Mes | 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%

0 0 0 1.089.896 |1.101.424 1.113.075
Total Ejecutivo de Cuenta 750.000 750.000 750.000 1.839.896 |1.851.424 1.863.075
Prestaciones 55% 412.500 412.500 412.500 1.011.943 ]1.018.283 1.024.691

Inversién

Muebles y enseres 3.000.000
Depreciacion - meses 120
Equipo de computo 1.500.000
Depreciacion - meses 36
Certificado ICA 850.000
Amortizacion - meses 24
Capital de trabajo 0




Total Costos Indirectos | |6.644583 |6.644.583 |6.644583  [8.333.922 |8.351.791 |8.369.849




Anexo O. Proyeccion de Ventas Mes a Mes 2010 en doélares..

2010

Enero Febrero | Marzo Abril Mayo Junio |Julio |Agosto |Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Tallos Rosas
Temp Baja 40.000 |40.000 40.000 |40.000 40.000 40.000 | 40.000 | 40.000 |40.000 40.000 40.000 40.000
Tallos Claveles
Temp Baja 36.000 |36.000 36.000 |36.000 36.000 36.000 | 36.000 | 36.000 | 36.000 36.000 36.000 36.000
Ingresos USD
Temp Baja
Rosas 16.000 |16.000 16.000 |16.000 16.000 16.000 | 16.000 | 16.000 | 16.000 16.000 16.000 16.000
Claveles 7.200 |7.200 7.200 7.200 7.200 7.200 |7.200 |7.200 7.200 | 7.200 7.200 7.200
Tallos Rosas
Temp Alta 55.000 55.000
Tallos Claveles
Temp Alta 36.000 36.000
Ingresos USD
Temp Alta
Rosas 55.000 55.000
Claveles 10.080 10.080
Total Ingresos
usD 23.200 |88.280 23.200 |23.200 88.280 23.200 | 23.200 | 23.200 | 23.200 23.200 23.200 23.200
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