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INTRODUCCION.

El tema de estrategias de exportacién y comercializacion es un estudio fundamental, al hablar de
exportacion de producto perecible, como las alstroemerias, que juega un papel crucial en las exportaciones.
Este estudio se centra especificamente en las estrategias empleadas por la empresa Franalistina Flowers,
ubicada en Cayambe, provincia de Pichincha, Ecuador, para exportar sus alstroemerias hacia el mercado
de Kazajistan. Las alstroemerias son flores conocidas por su variedad de colores, largos de tallo, durabilidad
en florero, calidad y belleza, caracteristicas que las hacen altamente demandadas en mercados
internacionales. De acuerdo con Ferrari et al., (2019): Alstroemeria (Alstroemeria spp.) es un grupo de

plantas ornamentales que abarca alrededor de 90 especies originarias de América del Sur. Su uso mas
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comun es como flor cortada para arreglos, muy utilizada para eventos por la variedad de colores y

resistencia de sus flores.

La importancia de este estudio radica en la necesidad urgente de las empresas floricolas, como Franalistina
Flowers, de expandir sus horizontes hacia mercados internacionales como Kazajistan, en un contexto donde
la globalizacion y las tendencias de consumo estan en constante evolucion, la capacidad de adaptarse y
penetrar nuevos mercados se convierte en un factor determinante para el crecimiento y la sostenibilidad
empresarial.

En la actualidad, Franalistina Flowers enfrenta desafios significativos en su intento por establecerse en un
mercado tan competitivo como es el mercado internacional de flores, la empresa sigue manteniendo un
contacto tradicional con sus clientes; por consiguiente, la falta de estrategias de marketing adecuadas ha
limitado su capacidad para alcanzar una mayor visibilidad y competitividad hacia pais de destino
Kazajistan. Esta problematica resalta la necesidad urgente de desarrollar estrategias efectivas que no solo
promuevan la marca y el producto, sino que también maximicen las oportunidades comerciales en un
entorno tan dinamico como el del comercio internacional de flores.

El objetivo principal de esta investigacion es disefiar e implementar estrategias efectivas para la exportacion
y comercializacion de alstroemerias desde Ecuador hacia Kazajistan. Estas estrategias estan orientadas a
mejorar la visibilidad de Franalistina Flowers en el mercado objetivo, optimizar la distribucion de sus
productos y fortalecer su competitividad. Se busca no solo aumentar las ventas, sino también establecer una
presencia solida y sostenible en el mercado internacional de flores. Finalmente, la investigacion se enfoca
en revelar cémo el conocimiento de estos procesos puede marcar la diferencia entre estancamiento y
crecimiento empresarial.

La implementacion de nuevos conocimientos e innovaciones, en lugar de limitarse al conocimiento
tradicional, marca una diferencia significativa en las exportaciones. De acuerdo con Torres (2013): La

innovacion permitiria ampliar el ciclo de vida de los productos existentes y fomentaria la inversion en
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campos especificos al servicio de la empresa que realiza la invencion o mejora. La relacion entre politica

comercial y exportaciones demuestra que las firmas exportadoras presentan una mayor productividad que
las que nunca lo han hecho o las que han salido del mercado exportador, porgue su permanencia en estos
mercados depende de la capacidad de resistir a choques negativos y a mantener el nivel de productividad
que les permitira competir en los mercados internacionales.

De acuerdo con Guaita et al. (2023), la industria floral de Ecuador tiene el potencial de lograr mayores
cuotas de mercado a nivel mundial, Colombia y Ecuador comparten una fuerte ventaja comparativa sobre
los Paises Bajos, Kenia y Etiopia.

La exportacion de flores es una parte importante del comercio internacional en muchos paises, incluyendo
a Ecuador, que es conocido por ser uno de los principales exportadores de flores del mundo. El objeto del
comercio en este contexto incluye una variedad de flores como rosas, claveles, alstroemerias, lirios, entre
otras, asi como follajes y otros accesorios utilizados en arreglos florales. EI comercio internacional de flores
no solo implica la venta de productos fisicos, sino también la transferencia de conocimientos técnicos y
practicas agricolas relacionadas con el cultivo, manejo y transporte de flores frescas. Ademas, el comercio
internacional de flores puede incluir servicios asociados como la logistica de transporte y la
comercializacion en los mercados de destino (Banco Central del Ecuador, 2023).

Las flores ecuatorianas son altamente cotizadas en los mercados internacionales, la situacion geografica
propia del Ecuador permite que las flores sembradas en sus suelos posean caracteristicas tnicas de color,
boton y textura. En las exportaciones, la logistica comercial internacional es significativa. Segun
Castellanos (2021): La logistica comercial internacional como el estudio que determina y gestion a los
flujos de materiales, la produccion y la distribucion con los flujos de informacion, con el fin de adecuar la
oferta de la empresa a la demanda del mercado en condiciones Optimas de calidad. La preferencia de los
consumidores hoy dia es que el producto sea vendido: En el lugar adecuado, en el momento oportuno, y

que su precio refleje el que el consumidor esté dispuesto a pagar o el que €l le asigne (p.16).
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La capacitacion continua en el area de marketing digital es fundamental para estar a la vanguardia y ser

mas competitivos. En la opinion de Betancur (2022): Tratar el marketing digital obliga a tratar el cambio
digital mundial, ya que puede ser considerada como la cuarta revolucion industrial. Esta transformacion ha
provocado cambios permanentes en la economia, la sociedad y también en la gente. Teniendo con ello, un
punto de quiebre en la historia ya que cambia todos los aspectos de la vida cotidiana. Todo esto toma mayor
importancia a partir de la pandemia del coronavirus que trajo consigo confusién y desconocimiento a nivel
internacional, provocando que la sociedad sea méas dependiente a la ciencia y la tecnologia.

Exportar a paises euroasiaticos como lo es, Kazajistan, teniendo en cuenta a Fouad (2024): Tanto en
términos absolutos como per capita, la economia de Kazajstan es la méas grande de Asia Central, el PIB Per
capita de Kazajistan en el afio 2022 fue de 10.826 €, 2.118 € mayor que ¢l del afio 2021, que fue de 8.708
€, Kazajistan leg6 al tercer lugar de los compradores de este producto ecuatoriano, con USD 34 millones
de dolares.

Para la exportacion de productos al exterior, las empresas deben certificar y estar regulados por
Agrocalidad, “a que desafios se ven expuestas las empresas que inician actividades de exportacion, una de
ellas puede ser la falta de desconocimiento, en los requisitos que con lleva la certificacion para la aprobacion
de exportacion” (Agrocalidad, 2020).

Como base en la agencia de regulacion fitosanitaria agrocalidad, la certificacion, tanto para exportadores,
comercializadores, acopiadores es esencial como sefiala Agrocalidad (2020): “La certificacion fitosanitaria
es un sistema que contribuye a la competitividad de las exportaciones de plantas, productos vegetales y
articulos reglamentados del Ecuador para mantener e incrementar el acceso a los mercados mundiales, y
por tanto, requiere de un conjunto de acciones coordinadas altamente efectivas que permitan lograr la
deteccion de las plagas cuarentenarias”.

Los procesos de certificacion son fundamentales para exportar alstroemerias desde Ecuador a Kazajistan.

La finca floricola debe cumplir criterios evaluados por inspectores. Tras recopilar documentacion y
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monitorear, se solicita la aprobacion del protocolo a la entidad distrital. Un inspector verifica todo, y si se

cumple, se aprueba el protocolo y se solicita el codigo saniflores. El exportador mediante el sistema guia
de Agrocalidad adquiere etiquetas para las cajas de exportacion y envia a Kazajistan. Es crucial mantener
alta calidad y cumplir normativas para evitar sanciones y demoras en el mercado internacional. Franalistina
Flowers promueve diversificar mercados, confiando en la calidad del producto para impulsar las ventas.
En la opinion de Martinez & Urrosolo. (2022): El comercio internacional es el intercambio de bienes
econdmicos que se realiza entre empresas de dos o més paises; de tal forma, que salen mercancias de un
pais con destino a otro o entran mercancias a un pais procedente de otro. De esta definicion, se deduce, que
para hablar de comercio internacional, tiene que darse una serie de condiciones, intercambio de bienes
econdmicos, salida de mercancias de un pais con destino a otro (exportacion), entrada de mercancias de un
pais procedentes de otro (importacion), escasa importancia de la nacionalidad de los comerciantes, puesto
que ello no conlleva la salida de las mercancias de un pais (p.4).

El sector floricola es muy competitivo. Citando a Moscos et at., (2020): El concepto de competitividad se
ha venido desarrollando desde varias perspectivas y enfoques, tocando desde los temas micro hasta el
desarrollo de la politica macroecondmica para mejorar la misma. Una definicion que puede englobar el
desarrollo la politica de competitividad colombiana es la capacidad de las empresas, industrias, regiones y
naciones para generar ingresos y niveles altos de empleo de una manera sostenible, estando expuesta a la
competencia internacional.

Al comprender las estrategias de comercializacion y exportacion, las empresas pueden adaptarse a un
mercado internacional muy cambiante, aprovechando las oportunidades y convirtiendo los desafios en
ventajas competitivas.

De acuerdo con Espinoza & Peralta (2022), “una buena estrategia de comercializacion aumentara

radicalmente la posibilidad de que los productos tengan mayor aceptacion por parte del consumidor final”.
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La empresa floricola debe actualizar su enfoque tradicional e integrar el marketing digital para mejorar sus

resultados. En la actualidad, el marketing digital se ha convertido en una tendencia clave a través de diversas
plataformas, es crucial ir més alld del conocimiento tradicional para aprovechar al mdximo estas
oportunidades.

Seglin Galan (2021), la mercadotecnia, también conocida bajo el concepto de marketing, se define como
un proceso iniciado con la identificacion de los deseos y las necesidades del mercado objeto de estudio,
para elaborar objetivos en funcion de los gustos y preferencias del consumidor y plantear las estrategias
para llevar a cabo el proyecto de mercado. En dicho proceso, la constitucion de las relaciones con el
consumidor y la madurez del valor que este otorga al producto a comercializar son tenidas en cuenta para
alcanzar los objetivos definidos por la empresa de forma maés eficiente que su competencia.

El marketing digital es el conjunto de estrategias y técnicas utilizadas para promocionar productos, servicios
0 marcas a través de canales y plataformas digitales. A diferencia del marketing tradicional, que utiliza
medios como la television, la radio, los periddicos y las revistas, el marketing digital se centra en el uso de
internet y dispositivos electronicos para alcanzar y conectar con los consumidores. El marketing digital
abarca una amplia gama de actividades disefiadas para atraer, convertir y retener a los clientes. Estas
actividades incluyen, optimizacion para motores de busqueda, marketing en Motores de Busqueda que es
el uso de publicidad pagada en los motores de busqueda para aumentar la visibilidad y el trafico a un sitio
web, marketing de contenidos, redes sociales (Montalvo, 2024).

Hoy en dia, estar en Internet es relativamente facil, pero conseguir los resultados esperados no lo es tanto;
por ello, se requiere de una estrategia digital que ayude a la empresa a conseguir sus objetivos, que citando
a Sol¢ & Campo (2020): Se define a la estrategia como un conjunto de ideas encaminadas a la consecucion
de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y defendible frente a la competencia, mediante la
adecuacion entre los recursos y capacidades de la empresa y el entorno en el cual opera, y a fin de satisfacer

los objetivos de los multiples grupos participantes en ella.
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Para mejorar, las empresas dedicadas a la exportacion deben identificar sus mercados objetivo con precision

y simultdneamente diversificarlos. Esto evita la dependencia de un inico mercado, asegurando asi una
estrategia mas robusta y sostenible en el tiempo. Citando a Sabry, (2023): La segmentacion del mercado es
el proceso de dividir un amplio mercado de consumidores o empresas, normalmente compuesto por clientes
existentes y potenciales, en subgrupos de consumidores (conocidos como segmentos) en funcion de
caracteristicas compartidas. Por lo general, al dividir o segmentar los mercados, los investigadores buscan
caracteristicas compartidas, como necesidades compartidas, intereses compartidos, estilos de vida similares
o incluso perfiles demograficos similares. El objetivo de la segmentacion es identificar los segmentos de
alto rendimiento; es decir, aquellos segmentos que probablemente sean los mas rentables o tengan potencial
de crecimiento, de modo que se pueda prestar especial atencion a ellos (es decir, convertirse en mercados
objetivo).

En las empresas es fundamental realizar un FODA, que citando a Alcaraz, (2020): El analisis FODA es una
herramienta que el emprendedor puede utilizar para valorar la viabilidad actual y futura de un proyecto; es
decir, es un diagnostico que facilita la toma de decisiones. Se denomina FODA por las iniciales de sus
cuatro componentes: Fortalezas, Debilidades (ambas, directamente relacionadas con el proyecto y son de
tipo “interno”, es decir, bajo el control del emprendedor para aprovecharse y/o complementarse)
Oportunidades y Amenazas (variables externas dificiles de modificar, pero predecibles y, por tanto, que
hasta cierto punto se pueden prevenir o aprovechar). Para redactar la lista de fortalezas y debilidades, es
necesario pensar en aspectos como la experiencia que se pueda tener en el area en la que se piensa
incursionar, ademas de los recursos con los que cuenta; por ejemplo, humanos, financieros, tecnolégicos o
de tiempo.

Las fortalezas son todo lo que se tiene y que coloca al proyecto por encima de otros similares; por el
contrario, las debilidades son todas las areas de oportunidad para mejorar y/o complementar. Cuando toca

el turno a las oportunidades y amenazas, es necesario observar aspectos como: las barreras de entrada y de
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salida, las tendencias sociales, culturales y econdmicas, ademés de los competidores actuales; se trata de

factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actia
la empresa, y que permiten obtener ventajas competitivas. Las oportunidades son todos aquellos aspectos
favorables para la empresa y las amenazas, las que atentan o pudieran actuar contra el desarrollo de la
empresa. Cabe aclarar, que es necesario realizar constantemente el analisis FODA, pues es una herramienta
muy util en las revisiones periddicas indispensables para toda empresa.

Crear un buyer persona es crucial para Franalista Flowers al desarrollar estrategias de exportacion y
comercializacion de alstroemeria hacia Kazajistin. Comprender el perfil detallado de los consumidores
kazajos permite adaptar productos y mensajes de manera efectiva, asegurando una penetracion exitosa en
el mercado objetivo. Esto incluye conocer sus preferencias, comportamientos de compra y factores
culturales que influyen en sus decisiones, facilitando asi una conexion mas solida y rentable con los clientes
potenciales en Kazajistan.

Un buyer persona es una representacion ficticia del cliente ideal de tu empresa, que no tiene por qué
parecerse en nada a ti o a tu equipo. Para ponerle "cara y ojos" a tu buyer persona, no solo tendrds que
definir su demografia, sino también su perfil psicolégico y social: motivaciones, retos, objetivos,
necesidades, circunstancias vitales, etc. La clave para crear un buen buyer persona estd en tres palabras:
investigacion, investigacion, investigacion, y es que aunque tu perfil sea el de una persona ficticia, debe
basarse siempre en casos reales. Para hacerte con esta informacion, puedes (y debes) entrevistar a tus
clientes actuales, tus leads potenciales y tu red de networking. Uno de los errores mas comunes de las
compaiiias es crear el buyer persona de forma tedrica, sin conocer ni entrevistar a sus clientes; craso error,
sino definimos muy bien quién es nuestro buyer persona, dificilmente podremos acercarnos a ¢l (Tomas et

al. 2023).
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DESARROLLO.

Materiales y métodos.

La investigacion que se aplica es cualitativa, no experimental; ademas, la, investigacion es documental,
descriptiva, mismos que servirdn de base para el desarrollo efectivo de la investigacion. La investigacion
se basd en un enfoque cualitativo, donde se recopild informacion de diversas fuentes primarias y
secundarias.

Modalidad y tipo de la investigacion.

El estudio empled la modalidad de investigacion cualitativa, para comprender detalladamente y en su
contexto la situacion de Franalistina Flowers en relacion con la investigacion, asi como los factores que
impactaron su desempeio en la exportacion y comercializacion de alstroemeria al mercado de Kazajistan.
Tipo de investigacion.

El estudio descriptivo se centrdé en comprender la situaciéon predominante en la empresa Franalistina
Flowers en relacion con el tema de investigacion. Esto permitid recopilar datos pertinentes sobre los
factores que influyen en las estrategias de exportacion y comercializacion. Es crucial subrayar la
importancia del conocimiento en la exportacion de productos, porque esto reduce la probabilidad de
contratiempos durante el proceso de exportacion hacia el pais de destino, en este caso, Kazajistan.
Técnicas de Investigacion.

Anadlisis Documental.

Para este andlisis documental se utiliz6 las fichas documentales, como la matriz de andlisis categorial
referente a la exportacion y la matriz de analisis categorial referente a la comercializacion.

Entrevistas.

En la entrevista se utiliz6 la guia de la entrevista. Se entrevisto a tres exportadores de perecibles.
Resultados.

Presentacion y discusion de resultados del analisis documental.
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Tabla 1. Matriz de Analisis Categorial referente a la exportacion.

Anélisis Categorial referente a las Exportacion
Categoria de
N°|  Autory afio Descrl_pmon/ analisis (palabras Criterio de valor Ref_erer]c!a
arista clave o aporte del bibliogréafica
autor)
La exportacion de flores requiere una
. . planificacion cuidadosa, cumplimiento
Comercio Exportacion, . o - (Krugman P.
1 | Krugman 2014 . de regulaciones, atencion a la calidad y
Internacional Flores LS . P 0., 2014)
logistica eficiente para asegurar el éxito
en el mercado internacional.
Ministerio de .
o Comprender las culturas y preferencias
Produccién
. . Culturas y de los exportadores en el mercado
Comercio Comercio - . : . L. (MPCEIP,
2 - . preferencias del | internacional es esencial para el éxito en
Exterior Internacional g . 2022)
. exportador la exportacion de flores. Esto requiere
Inversiones y - S
investigacion de mercado
Pesca
Es importante para los exportadores de
flores o cualquier otro producto estar
atentos a estos posibles sobrecostes y
Bull Importer Sobrecostes en tomar m_e¢das proaqtlvas para gestionar (Bull
3 Uso Incoterms - y mitigar estos riesgos, como la Importer,
2010 operaciones L
diversificacién de los mercados, la 2010)
optimizacion de la cadena de suministro
y la negociacidn de contratos con
proveedores y transportistas.
Las tendencias del consumidor que
pueden tener un impacto en el mercado
Personalizacion de las flores. Es importante para los
. oo Y| Tendencias del productores y vendedores de flores estar | (STATISTA,
4 Statista 2022 experiencia del - .
) consumidor atentos a estas tendencias y adaptar su 2022)
cliente . .
oferta para satisfacer las necesidades y
preferencias cambiantes de los
consumidores.
Fuente: Los autores.
Tabla 2. Analisis Categorial referente a la Comercializacion.
Anélisis Categorial referente a la Comercializacion
o| Autory Descripcion / Categoria de analisis I Referencia
N afio arista (palabras clave o Criterio de valor biblioarafica
aporte del autor) 9
El comportamiento del consumidor es el
estudio de los procesos implicados cuando
1 Rodriguez, | Comportamiento Comercializacion las personas o grupos seleccionan, (Rodriguez,
D. 2024 del Consumidor flores compran, usan o desechan productos, 2013)
servicios, ideas o experiencias para
satisfacer necesidades y deseos.
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La comercializacion de flores en el
mercado internacional es un proceso
Ramirez, Comercializacion Estrategia de complejo que involucra una serie de (Ramirez,
2015 comercializacion aspectos, desde la produccién y la 2015)
logistica hasta la promociény la
distribucidn.
La venta de flores en el mercado
Vértice, internacional es una industria global que (Vértice,
2020 Venta/producto Etapas producto involucra una serie de aspectos clave para 2020)
tener éxito
La logistica y coordinacion de embarque
- en la venta de flores en el mercado
Logistica y - . . . .
Novacargo, O Logistica de una internacional es crucial para garantizar (Novacargo,
Coordinacion de A
2000 empresa que los productos lleguen a los clientes en 2000)
embarque - -
Optimas condiciones y dentro de los
plazos establecidos.
Informacion relevante Las etiquetas deben contener informacién
. clara sobre el tipo de flores que contiene
Waters, . sobre el embalaje y | | | (Waters,
D. 2009 Etiquetado etiquetado de el paguete, como e nombr_e de la 2009)
' variedad, el color y cualquier otra
productos L
caracteristica relevante.
Proporciona una vision general de los
procesos logisticos involucrados en el
. intercambio de bienes y servicios a nivel
David, Facturacion Transporte y internacional, lo que incluye aspectos
Pierre A. y Comercio - 104 Ye asp (David, 2015)
Transporte . relacionados con la facturacion de
2015 Internacional - . )
operaciones comerciales y los métodos de
transporte utilizados en el comercio
internacional.

Fuente: Los autores.

Analisis de la matriz categorial referente a la exportacion.

Se obtuvo varias perspectivas, clave sobre la exportacion de flores. Se destaca la necesidad de una
planificacion cuidadosa y una logistica eficiente para asegurar el éxito en el mercado internacional. La
comprension de las culturas y preferencias de los exportadores en el mercado global también emerge como
un factor crucial. Ademads, se resalta la importancia de estar atentos a posibles sobrecostes en las
operaciones de exportacion y de tomar medidas proactivas para gestionar y mitigar estos riesgos.
Finalmente, se menciona la relevancia de adaptarse a las tendencias del consumidor para satisfacer las

necesidades cambiantes del mercado. El éxito en la exportacion de flores requiere una combinacion de
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planificacion estratégica, comprension del mercado, gestion eficiente de costos y adaptacion a las

tendencias del consumidor.

Analisis de la matriz categorial referente a la comercializacion.

La comercializacion de flores en el mercado internacional es un proceso complejo que requiere una
comprension profunda de diversos aspectos. El analisis revela que entender el comportamiento del
consumidor, desarrollar estrategias efectivas de comercializacion, considerar las etapas del producto y
garantizar una logistica eficiente son fundamentales para el éxito en este sector. Ademas, la calidad del
etiquetado y la coordinacion adecuada del transporte son aspectos criticos que influyen en la experiencia
del cliente y la reputacion de la empresa. La combinacion de planificacion estratégica, comprension del
mercado y ejecucion efectiva de estrategias de comercializacion son esenciales para sobresalir en la venta
de flores a nivel internacional. La durabilidad es una pieza clave; por ende, es recomendable no perder la
cadena de frio, para que el producto llegue a su destino final, un producto de calidad.

Para entender la situacion de Franalistina Flowers en su esfuerzo por exportar alstroemerias desde Ecuador
hacia Kazajistan, es esencial considerar los desafios identificados y las posibles soluciones para superar
estas limitaciones. La empresa, una floricultora familiar ubicada en Cayambe, Ecuador, se enfrenta a
dificultades significativas al intentar penetrar en el competitivo mercado internacional de flores.

Entre los hallazgos se destaca la limitada visibilidad y competitividad en un mercado global tan exigente

como el de las flores. La falta de estrategias de marketing efectivas ha dificultado que la empresa se

diferencie y destaque ante potenciales compradores en Kazajistan; ademas, los desafios logisticos y
fitosanitarios representan una preocupacion constante debido a la necesidad de mantener la cadena de frio

y cumplir con estrictas regulaciones para la exportacion de productos perecederos como las alstroemerias.

Un punto critico es la dependencia excesiva de pocos mercados; por ello, es fundamental que diversifique
su mercado y amplie su lista de clientes. Hay que reducir la dependencia de mercados, es mejor la

diversificacion.
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Para abordar esta problematica, se aplico la entrevista a tres exportadores donde sefialan que la capacitacion

continua es fundamental para la empresa mantenerse actualizada con las tltimas practicas en exportacion
y estrategias de posicionamiento en el mercado digital. La falta de esta actualizacién podria llevar a no
estar a la vanguardia de nuevas estrategias digitales; por esto, el conocimiento es necesario para mantenerse
competitivos internacionalmente.

En cuanto a las estrategias de marketing digital, se ha propuesto un enfoque multicanal que incluye SEO,
marketing en redes sociales y contenido especializado. Estas tacticas estdn disefiadas para mejorar la
visibilidad online de la empresa en el mercado de Kazajistan, asegurando que la empresa sea facilmente
accesible para potenciales clientes interesados en alstroemerias frescas y de alta calidad; ademas, se
contempla la implementacion de campanas de Google Ads dirigidas para aumentar la conversion de
clientes especificos.

En el ambito de la segmentacion de mercado y buyer persona, Franalistina Flowers se enfocard en
identificar segmentos clave dentro de Kazajistan, como floristerias de lujo y eventos corporativos, que
valoran la exclusividad y frescura de las flores. Este enfoque implica desarrollar perfiles detallados de
buyer personas basados en datos demograficos y preferencias estéticas, adaptando asi las estrategias de
marketing para satisfacer mejor las necesidades especificas de cada segmento.

La estrategia de posicionamiento se centrara en diferenciar las alstroemerias de Franalistina Flowers como
productos premium que combinan belleza estética con calidad superior. Esta distincion se comunicara
consistentemente a través de todos los canales de marketing, subrayando el compromiso de la empresa con
la excelencia y la satisfaccion del cliente, reforzar las estrategias de posicionamiento de las alstroemerias,
combinando calidad, belleza, durabilidad, largos de tallos, fortalecer la percepcion de la marca para atraer

nuevos clientes que valoren la calidad del producto, la atencion del cliente, y la agilidad en procesos.
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Implementar estas soluciones permitird a la empresa no solo superar grandes desafios sino también

establecer una base sélida de incremento de ventas, un crecimiento sostenible y rentable en el comercio
internacional.

Discusion.

El andlisis de las estrategias de exportacion y comercializacion de alstroemerias desde Ecuador hacia
Kazajistan revela desafios significativos y oportunidades clave para Franalistina Flowers. Basado en
investigaciones previas, se destaca la importancia de la diferenciacion en la cadena de valor, un factor
critico para sobresalir en mercados competitivos como el de las flores. La empresa enfrenta limitaciones
en visibilidad y competitividad global, exacerbadas por una falta de estrategias de marketing efectivas y
una dependencia concentrada en mercados especificos.

La gestion de marca emerge como una herramienta esencial, segin Duran et al. (2018), para alinear las
oportunidades del mercado con los objetivos empresariales, para Franalistina Flowers, esto implica no solo
construir una marca reconocible, sino también gestionarla de manera que sus atributos tangibles e
intangibles resuenen adecuadamente con los consumidores potenciales en Kazajistan. Esta gestion eficaz
de la marca puede diferenciar las alstroemerias como productos premium, destacando su belleza estética y
calidad superior.

El contexto econdmico y politico también juega un papel crucial, como indicado por Baimaganbetov et al.,
(2019), donde factores externos como los precios del petrdleo afectan el ingreso regional en Kazajistan, lo
cual puede influir indirectamente en el poder adquisitivo y la demanda de productos importados, como las
alstroemerias ecuatorianas, actualmente Kazajistan, crece con importaciones de productos ecuatorianos
como son las flores.

En términos de estrategias especificas, se propone un enfoque multicanal en marketing digital, que incluye
SEO, marketing en redes sociales y campafias de Google Ads. Estas tacticas estdn disefiadas para mejorar

la visibilidad online de Franalistina Flowers en Kazajistan, facilitando el acceso a potenciales compradores
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interesados en flores frescas y de alta calidad; ademds, la segmentacion de mercado precisa hacia

floristerias de lujo y eventos corporativos, que permite adaptar las estrategias de marketing para satisfacer
las necesidades especificas de cada segmento, fortaleciendo asi la posicion competitiva de la empresa en
un mercado exigente.

Seglin estudios anteriores, se encontrd una investigacion sobre la diferenciacion como estrategia de
competitividad en el sector floricola del Canton Cayambe, que citando a Gallegos et al., (2020): En un
negocio cuando la estrategia de diferenciacion tiene altas posibilidades en la cadena de valor en cualquiera
de sus procesos ya sea produccion, comercializacion, distribucion, es importante descubrir cual de estas
particularidades causard mayor impacto para que la empresa pueda identificarse. La diferenciacion es
costosa, porque exige actividades de valor superior a sus competidores, y los factores relacionados con
costes intervienen de forma impactante en el éxito de la estrategia.

Cayambe ha logrado un continuo mejoramiento de las condiciones de las plazas de trabajo. Las
oportunidades se presentan por el abundante espacio fisico con el que cuenta el pais; ademads, el
reconocimiento internacional de la calidad de la flor que por su gran diversidad no encuentran sustituto en
el mercado; formacion de nueva tecnologia sin que esto signifique mayor incremento en el costo de la flor.
Mientras que las debilidades que tiene que enfrentar el sector floricultor ecuatoriano son: la elevada
dependencia del mercado americano, escasa promocion internacional y de representatividad, pobre
infraestructura logistica y de servicio, alta susceptibilidad de los cultivos a cambios climaticos.

Otro aspecto relevante, que habla sobre la gestion de marca en pymes de acuerdo con Duran et al., (2018):
La disciplina que enmarca el proceso de alineamiento entre las oportunidades del mercado y los objetivos
empresariales es la gestion de marca o branding, dando un enfoque diferente al desempefio empresarial, ya
no es suficiente construir y crear una marca; hay que gestionarla y acompanarla para que sea duradera y

para que sus atributos tangibles e intangibles se perciban de forma correcta por el consumidor.
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De acuerdo con Cabeza et al (2021), “El desempeiio exportador ecuatoriano estd limitado por factores

nacionales relacionados con las politicas y la gestion de las instituciones y procedimientos publicos”.
Seglin la revista cientifica escrita por los autores Baimaganbetov et al (2019), “El aumento de los precios
del petroleo tiene un efecto positivo significativo en el ingreso regional real per cépita en Kazajstan”.
Empleando las palabras de Duffy et al. (2004), “El sistema de visualizacion de productos y marketing de
Internet admite la gestion de datos de productos y permite la visualizacion virtual de productos, pero puede
no ser la mejor manera de representar el valor del producto”.

En la opinioén de Liang (2020), “el marketing visual en aplicaciones de comercio electronico puede mejorar
las ventas de productos y el reconocimiento de marca, al tiempo que promueve ideas innovadoras y la
fusion cultural para maximizar las ventas de las empresas de comercio electronico”.

Las propuestas que se presentan a continuacion estan disenadas para abordar las debilidades actuales y
fortalecer las capacidades de la empresa.

El objetivo es mejorar la competitividad de Franalistina Flowers mediante la diversificacion de mercados,
la optimizacion de la cadena de suministro, y la adopcion de un enfoque de marketing digital multicanal.
Estas recomendaciones buscan no solo mitigar los riesgos identificados, sino también posicionar a la
empresa para un crecimiento sostenible en el &mbito internacional.

Este enfoque implica desarrollar perfiles detallados de buyer personas basados en datos demograficos y
preferencias estéticas, adaptando asi las estrategias de marketing para satisfacer mejor las necesidades

especificas de cada segmento.
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Alexey
Shikov

Negocios
Internacionales

BIOGRAFIA

Alexey es emprendedor, visionario y con
una mente estratégica para los negocios. Es
creativo, innovador y le apasiona el arte
floral y el disefo. Tiene una fuerte
determinacion y dedicacion a su trabajo.

ANTECEDENTES

Con una formacion solida en negocios
internacionales, Alexey ha construido una
exitosa carrera como mayorista de flores y
disenador floral, aprovechando su
conocimiento de multiples idiomas y su
comprension de los mercados globales.

Edad: 38 afios

Sexo: Masculino

Estado civil: Divorciado

Pais: Kazajistan

Educacion: Superior

Ocupacion: Importador y Distribuidor Floral

ELEVADOR
PITCH

FRECUENCIA DE COMPRA

Como mayorista de flores, Alexey
realiza compras regularmente
para abastecer su bodega y
satisfacer las necesidades de sus
clientes, que incluyen escuelas de
arte floral en varias zonas.

REDES SOCIALES
Utiliza las redes sociales en el trabajo

Instagram Pinterest X

OO 7 X

Facebook LinkedIn

GUSTOS E INTERESES
Alexey disfruta explorando nuevas
culturas, viajando por el mundo y
aprendiendo sobre diferentes
tradiciones florales. Le gusta la
musica, la pintura internacional.

@ v X

ARTE FLORICULTURA VIAJAR
@ .
NEGOCIOS LEER MUSICA
MENSAJE DE MARKETING

iHaz que cada arreglo sea una obra
maestra con nosotros!

nuestro catdlogo y déjate encantar por la variedad de colores.
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PREFERENCIAS DE COMPRA
Alexey prefiere productos de
alta calidad y variedad en su
negocio. Busca proveedores
confiables que ofrezcan una
amplia gama de flores frescas y
exclusivas.

Marketing
Estratégico

BUYER
PERSONA

MOTIVACIONES DE
COMPRA

Alexey esta motivado por la
excelencia en el disefio floral y la
satisfaccion del cliente. Busca
constantemente formas de mejorar
su negocio y ofrecer experiencias
Unicas a sus clientes.

COMO CAPTAR SU
ATENCION

Para captar la atencion es crucial
resaltar la calidad, |a exclusividad y la
innovacion en productos y servicios.
Deberia enfocarse en cémo nuestra
oferta puede ayudarlo a destacarse
en su negocio y a satisfacer las
necesidades de sus exigentes
clientes. Ademas, destacar la
conveniencia y la eficiencia en la
entrega de productos también seria
atractivo para él, dada su ocupada
agenda como empresario exitoso.

iHaz brillar tus momentos con nuestras alstroemerias de ensuefio en Franalistina Flowers! Disponibles en tamarios de 60-
70-80cm, estas flores son la eleccion perfecta para agregar un toque de belleza natural a cualquier ocasion. jSolicita

[lustracion 1. Buyer Persona 1. Fuente: Franalistina 2024.

Un analisis FODA permitira superar los desafios actuales, incrementar ventas, y lograr un crecimiento

sostenible en el comercio internacional.

Analisis

FODA

Equipo diverso y
especializado.

Certificaciones y
bilidad ial

Dependencia de

Establecer o

de marketing.

clientes recurrentes.

potenciar estrategias

- | OPORTUNIDADES |

Expansién internacional

Innovacién en productos
y servicios

[ memazas |

Competenciaenel
mercado internacional.

C i

enreg
comerciales.
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[lustraciéon 2. FODA 1. Fuente: Franalistina 2024.
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[lustracion 3. Matriz de plan de accion 1. Fuente: Franalistina 2024.
CONCLUSIONES.
Tras el analisis que se realizé de los antecedentes, definiciones y teorias relacionadas con el sector floricola
ecuatoriano y el comercio exterior, se concluye que el entorno externo es favorable para la empresa, y la
organizacion tiene una capacidad de respuesta alta frente a oportunidades y amenazas que se presenta.
La aplicacion de métodos descriptivos y cualitativos, junto con la revision bibliogréafica y las entrevistas a
exportadores, proporcion6 una comprension detallada de los desafios de exportacion y conservacion de la
cadena de frio en el proceso de exportacion de alstroemerias.
Se enfatiz6 la importancia de mantener la calidad del producto para aumentar la fidelizacion de los clientes
y expandir las exportaciones hacia Kazajistan.
Con los datos que se obtuvieron, la propuesta presentada incluye un plan de exportacion detallado que
aborda aspectos como requisitos de exportacion, barreras arancelarias, certificaciones fitosanitarias, buyer
persona, marketing digital, posicionamiento y analisis FODA.
Se concluye, que es importante la implementacion de esta propuesta, porque tendrd un impacto significativo

en la visualizacion de marca y aumento de ventas del producto hacia Kazajistan, fortaleciendo su posicion
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competitiva en el mercado internacional. La investigacion ha revelado que obtener certificaciones y cumplir

con los requisitos de exportacion son esenciales para mantener la competitividad de empresa.

Las implicaciones de este estudio son significativas tanto a nivel empresarial como econémico, ya que
contribuyen al desarrollo econdémico local y regional, y fomentan la sostenibilidad en la industria
floricultora ecuatoriana. Es fundamental que las empresas no se adhieran Unicamente a enfoques
tradicionales, sino que también adopten innovaciones en marketing y conocimientos actualizados, a través
de capacitacion continua y actualizacion constante.
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