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RESUMEN EJECUTIVO

Ante la necesidad de incrementar la produccién y exportar el clavel
miniatura, asi como de colocar el producto al mercado nacional y local por
parte de la asociacion de productores de flores Virgen Inmaculada de
Lucma, se realizd un diagnostico, evaluacion y estrategia de crecimiento
para dicha asociacion a efecto de presentarlo al Fondo Minero de Antamina
quien se ofrecio a financiarlo para lograr exportar y tener un posicionamiento

del producto en el mundo.

En la parte introductoria se describe el giro del negocio y el objetivo del

presente trabajo.

En el primer capitulo se explica las antecedencias de la empresa, su
organizacion, y las lineas de productos que ofrece y el mercado a quien

abastece.

En el segundo capitulo se explica mediante el marco teoérico, los conceptos
fundamentales a ser aplicados en los capitulos posteriores. Explicamos la
misidn, visidn, tipos de estrategias de: integracion; intensivas y de
diversificacion. Las ventajas competitivas para poder entrar a los modelos de

la estrategia competitiva segun Porter.

Hacemos referencia también a las matrices: de factor externo, del perfil
competitivo, para la evaluacion de factores internos asi como también las 5
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fuerzas Porter para una evaluacion externa y determinar la posicion

estratégica de la empresa.

La matriz FODA como analisis de la empresa, las matrices: de posicion,
estrategia, y evaluacion de accion; la matriz interna y externa como también
de la gran estrategia; para la formulacion de estrategias. Finalmente

explicamos analisis causa-efecto y el plan operativo.

Para el tercer capitulo, desarrollamos la industria de flores en el mundo
analizando el mercado de EEUU y de Espana como paises importadores del
clavel miniatura; terminamos analizando la produccion de flores en el Peru

en los ultimos 10 anos.

En el capitulo cuarto realizamos un diagnéstico de la situacion actual de la
empresa para determinar el problema y con el arbol de problemas;
confirmamos el problema principal, las causas directas e indirectas y los
efectos que ocasiona el problema. Tambien desarrollamos el problema visto
desde el punto de vista de Ishikawa, realizando el diagrama de causa efecto
y se determina que las causas del problema es: Bajo nivel de competitividad
de la cadena de valor de la asociacion de flores de Lucma; se determina las

causas directas e indirectas y sus efectos.

Con el capitulo quinto se realiza un analisis situacional, que comprende todo
el entorno externo e interno a traves de las 5 fuerzas competitivas de Porter
donde se determina que el producto a ofrecer (clavel miniatura) en el
mercado internacional tiene una preferencia por la marca que la ofrece la
empresa FLORISERT a quien se le abastece, ademas que la asociacion
compra sus insumos en una cantidad muy interesante donde le ofrecen
descuentos por tanto no existe un poder de negociacion de los proveedores.
Con la matriz EFE se observa que existe una oportunidad de acceder al
mercado internacional con el convenio de compra del clavel miniatura (por
parte de la empresa FLORISERT), asi como también la oportunidad de
acceder al financiamiento econdmico sin retorno del Fondo Minero de

Antamina. Con la matriz de perfil competitivo se demuestra que esta con una
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debilidad menor y poder competir con Ecuador y Colombia. También se
trabaja con la matriz EFlI (donde se observa una estructura de costo
elevada), FODA, PEYEA, I/lE y GRAN ESTRATEGIA; para poder analizar a
la empresa y determinar la fuerza, la agresividad y el cuadrante en que
ubican y determinar las estrategias a tomar. En este capitulo se desarrolla la
cadena de valor del clavel. Finalmente se realiza el estudio de la parte
financiera con sus escenarios de crecimiento, la proyeccion de estado de

ganancias y pérdidas, el VAN, el TIR, flujo de caja.

Con el capitulo sexto se plantea 3 alternativas de solucion y se determina la
estrategia a seguir con el arbol de decisiones para luego fundamentarla y se
plantea dos escenarios de crecimiento donde el VAN, TIR se muestra para
ambos escenarios de crecimiento con un cuadro comparativo. En el capitulo
séptimo se explica la forma como se ha desarrollado el proyecto, donde se
incluyen entre otros documentos el convenio firmado entre la asociacion y el
Fondo Minero de Antamina, la factura de compra de las plantas madres, el
convenio firmado entre la empresa abastecedora del plantel de madres y la
asociacion donde, se determina la no explotacion de venta de éstas a
terceros. La supervision del Servicio Nacional de Sanidad (SENASA) al
momento de importar los esquejes desde Espana, el convenio firmado con la
empresa Florisert y fotos que demuestran la ejecucion del proyecto.
Finalmente se concluye con el capitulo octavo con las conclusiones vy

recomendaciones del caso.

El Fondo Minero de Antamina al recibir el proyecto, evalua que el negocio no
era rentable (2008); siendo necesario reorientarlo bajo 4 puntos:
» Ampliar la Escala de produccién de la empresa.
» Incorporar nuevas tecnologias (paquete tecnolégico).
»~ Importar un nuevo plantel de plantas madres, dandole una ventaja
competitiva.
» Mejorar la infraestructura con un area de invernadero y sala de

acopio.
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INTRODUCCION

La asociacion de productores de flores Virgen Inmaculada de Lucma, es
una institucion compuesta por 30 personas legalmente formalizada,
conformada por una junta directiva debidamente inscrita en registros
publicos. El giro de negocio de ésta institucion es la de producir el clavel
en miniatura.

Este trabajo se encuentra dirigido a este grupo de personas, quienes
laboraran durante la ejecucion del proyecto como trabajadores de campo;
inicialmente dicho proyecto sera dirigido por el coordinador del proyecto
quien tendra las funciones de un gerente y el ingeniero agronomo quien
se responsabilizara del area de produccion, cosecha y pos cosecha del
clavel miniatura. Luego se les instruira para que la misma asociacién
maneje su propio negocio.

La asociacion es una institucion arraigada con una trayectoria de pujanza
y lucha en la cual se han preocupado en mejorar su forma de vida a
través de los conocimientos legados por sus ancestros y que con la
tecnificacidon logran sacar adelante su objetivo de realizar una produccion

a escala y exportar sus productos.
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Objetivos del Trabajo:

a) Objetivo Principal
Tiene como objetivo principal el realizar una produccion a escala y
exportar el producto especificamente a E.E.U.U y a Espana,
estableciendo estrategias a mediano plazo, a fin de lograr una

ubicacion satisfactoria en el mercado mundial.

b) Objetivo Secundario
e Proponer un plan para mejorar la produccion.
o Proponer estrategias para incrementar la produccion.
« Buscar un aliado para exportar la produccion (comercializar)

XViii



CAPITULO |

LA EMPRESA

1.1 HISTORIA

La Asociacion se formé en el ano 2003 con una participacion de 30
productores de claveles de la zona de Lucma, distrito de Tarica, provincia de
Huaraz, departamento de Ancash. En el 2004 se trabajé con la organizacion
internacional de desarrollo “CARE” de la zona de Huaraz, realizando junto
con sus ingenieros una parcela demostrativa para claveles en un area de
1,000 m2, para luego hacer la réplica respectiva cada socio en sus parcelas
y donde logran mejorar la parte Técnica-Productiva, de la misma forma se
logré realizar pasantias a otros cultivos fuera de la zona de Huaraz,
recogiendo experiencias técnicas y de organizacion de otros productores.

En el afio 2006 se logré trabajar con el Fondo Nacional de Cooperacion para
el Desarrollo (FONCODES) logrando con ellos:

a) Articular los productos al mercado nacional, local y en ferias.

b) La capacitacion en gestidn empresarial.

En el 2007 la institucidn logro su inscripcion a RRPP. En este mismo ano la
institucion presenta su proyecto ante el FONDO MINERO ANTAMINA a

traves de los Fondos Concursables y logra la ayuda de dicha institucion con



el objetivo de ampliar la escala de produccion; incorporar nuevas tecnologias
e importar un nuevo plantel de plantas madres, para exportar la produccion
del clavel.

El monto otorgado es de S/. 474,900 soles no reembolsables, de ésta forma
se consolida la institucién a nivel empresarial, productivo y de organizacion;
logrando cumplir su meta de exportar sus productos. La ejecucion del
proyecto se inicia en el mes de Noviembre del 2008.

La asociacion inicialmente siembra una area de 3.0 Ha. de claveles. Tiene
2 compromisos de venta con la Empresa EXOTIC FLOWERS SAC vy con la
Empresa FLORISERT SAC vy con la Empresa KukyFlor S.R.L. para las

ventas en Lima.

1.2 MISION
Es la satisfaccion de las necesidades y expectativas de nuestros clientes en
el ambito nacional e internacional, brindandoles calidad total en la

produccion de Clavel Miniatura.

1.3 VISION
Constituirnos en una empresa lider en el cultivo de la flor del clavel miniatura

en el Departamento de Ancash, incursionando en el mercado internacional,

nacional y local.

1.4 VALORES
Trabajo en equipo que propicie:
- Honestidad
- Lealtad
- Respeto
- Disciplina
- Responsabilidad
- Amistad

- Perseverancia



1.5 ORGANIZACION

GRAFICO 01. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA
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DIRECCION EJECUTIVA.- Estd a cargo de la planificacion, gestion,
ejecucion y supervision general, previa coordinacion con el Presidente del
Consejo Directivo, aliados y colaboradores, el puesto lo ocupa el coordinador
del proyecto.

AREA DE PRODUCCION.- Realiza el seguimiento del cultivo desde la
produccion de esquejes, siembra de plantulas en campo, cosecha y pos
cosecha, también del mantenimiento de las plantas madres. Esta a cargo de
un Ing. Agrénomo

AREA DE VENTAS.- Coordinara y realizara las ventas con los clientes,
estara a cargo por el presidente de la asociacion.

CONTABILIDAD.- Apoya en la parte contable de la empresa.

ASISTENTE ADMINISTRATIVO.- Apoya al gerente para las labores
administrativas. Estara a cargo del secretario de la institucién.

1.6 LINEAS DE PRODUCTO DEL MINI CLAVEL:

Foto-1. Variedad Nirvana




Foto-2. Variedad Romany




Foto-5. Variedad Kiss

Foto-6. Variedad Didi




Foto-8. Variedad Ivana Orange

Cada una de las variedades se talla en base a las siguientes medidas:

» Paquete de 40 cm: Son aquellas que conforman 7 tallos de 45 cm (1er
nivel) y 7 tallos de 40 cm. (2do nivel). Se envuelven en 2 niveles y se enliga.
» Paquete de 50 cm: Son aquellas que conforman 7 tallos de 55 cm (1er
nivel) y 7 tallos de 50 cm. (2do nivel). Se envuelven en 2 niveles y se enliga.
» Paqguete de 60 cm: Son aquellas que conforman 7 tallos de 65 cm (1er
nivel) y 7 tallos de 60 cm. (2do nivel). Se envuelven en 2 niveles y se enliga.
» Paquete de 70 cm: Son aquellas que conforman 7 tallos de 75 cm (1er
nivel) y 7 tallos de 70 cm. (2do nivel). Se envuelven en 2 niveles y se enliga.
» Paquete de 80 cm: Son aquellas que conforman 7 tallos de 85 cm (1er

nivel) y 7 tallos de 80 cm. (2do nivel). Se envuelven en 2 niveles y se enliga.

1.7 MERCADOS:
Abastece al mercado de exportacion y parte de su produccién al mercado
local.
1.7.1 MERCADO EXPORTACION.- Lo realiza a traves de la empresa
FLORISERT SAC y lo envia a Miami y Espana.
1.7.2 MERCADO NACIONAL.- Abastece a los mercados de Lima,
Chiclayo, Piura.
1.7.3 MERCADO LOCAL - Lo realiza en el mercado de flores de Huaraz.

7



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1 PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
Proceso gerencial de desarrollar y mantener un ajuste viable entre los

objetivos, recursos y habilidades de la organizacion.

2.2 MISION

La mision es como se va a conseguir lo que se quiere ser. Es una
declaracion duradera sobre el proposito, filosofia, creencias, principios que
“definen nuestro negocio”, revelando lo que una empresa desea ser y a
quién quiere servir, diferenciando a la empresa de las demas. Obliga a
considerar el alcance y la naturaleza de las operaciones actuales y evalua el
atractivo potencial de los mercados. Es esencial para establecer objetivos y
formular estrategias con eficacia. Estas deben ser cortas, contundentes vy

simples

2.3 VISION
De acuerdo a D'Alessio (2005), la vision es el primer paso del planeamiento

estratégico y es dada por las aspiraciones y por lo que se quiere ser. Tiene



tres componentes: el deseo futuro, el horizonte de tiempo y el alcance
geografico. Debe ser general, contundente, claro y ambicioso, pero realista.

La visidn de esta investigacion permitira identificar el objetivo a futuro de la
palta peruana de exportacion en el mercado meta, el procedimiento y los

medios para alcanzar este objetivo.

2.4 FORMULACION ESTRATEGIA

- Formular una estrategia implica desarrollar un plan coherente para el logro
de los objetivos mediante el ajuste mas apropiado de la organizacion con
su ambiente.

- La estrategia es el desarrollo de una vision de largo plazo y el compromiso
a alcanzarla

- También la estrategia es elegir un conjunto de actividades diferentes para
presentar una combinacién unica de valor con el fin de lograr un

posicionamiento en el mercado.

2.5 ESTRATEGIAS DE INTEGRACION

Las Estrategias de Integracion buscan controlar o adquirir el dominio de los
distribuidores, de los proveedores o de la competencia; por lo cual existen
tres tipos de Estrategia de Integracion: Integracidon hacia delante, integracion
hacia atras e Integracion Horizontal.

Integracion hacia delante

La Integracidn hacia delante busca controlar o adquirir el dominio de los
distribuidores o detallistas. La Estrategia de Integracion hacia delante es
aplicable cuando:

a Cuando los distribuidores presentes de la organizacion son demasiado
caros, poco confiables o incapaces de satisfacer las necesidades de
distribucion de la empresa.

a Cuando la organizacion compite en una industria que esta creciendo y que
se espera que siga creciendo mucho; se trata de un factor porque la
integracion hacia adelante disminuye la capacidad de la organizacion para

diversificarse si su industria basica falla.
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o Cuando la existencia de distribuidores buenos es tan limitada que ofrece
una ventaja competitiva a las empresas que se integran hacia adelante.

o Cuando la organizacion cuenta con los recursos humanos y de capital
necesarios para administrar el negocio nuevo para la distribucion de sus
propios productos.

o Cuando las ventajas de una produccion estable son muchas; se trata de
una consideracion porque la organizacién puede mejorar los prondsticos
de la demanda de sus productos por medio de la integracion hacia
adelante.

o Cuando los distribuidores o los detallistas presentes tienen elevados
margenes de utilidad; esta situacion sugiere que una organizacion podria
distribuir en forma rentable sus propios productos y ponerles precios mas
competitivos si se integra hacia delante.

Integracion hacia atras

La Integracion hacia atras busca controlar o adquirir el dominio de los

proveedores. La Estrategia de Integracion hacia atras es aplicable cuando:

o Cuando los proveedores presentes de la organizacion son muy caros,
poco confiables o incapaces de satisfacer las necesidades de la empresa
en cuanto a partes, componentes, ensamblajes o materias primas.

o Cuando no hay muchos proveedores y si hay muchos competidores.

o Cuando la organizacion compite en una industria que esta creciendo a
gran velocidad; se trata de un factor porque las estrategias de tipo
integrador (hacia adelante, hacia atras y horizontales) disminuyen la
capacidad de la organizacién para diversificarse en una industria a la
baja.

o Cuando la organizaciéon tiene los recursos humanos y de capital que
necesita para administrar el recurso nuevo de suministrar sus propias
materias primas.

o Cuando las ventajas de los precios estables tienen gran importancia: se
trata de un factor porque la organizacion puede estabilizar el costo de sus
materias primas y el precio consecuente de su producto por medio de la

integracion hacia atras.
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a Cuando los proveedores presentes tienen elevados margenes de utilidad,
lo que sugiere que el negocio de suministrar productos o servicios en una
industria dada es una empresa que vale la pena.

a Cuando la empresa necesita adquirir un recurso que vale la pena.

Inteqgracion Horizontal

La Integracion horizontal busca controlar o adquirir el dominio de los

competidores. La Estrategia de Integracion horizontal es aplicable cuando:

o Cuando la organizacion puede adquirir caracteristicas monopolicas en una
zona o region sin verse afectada por el gobierno federal por “tender
notoriamente” a reducir la competencia.

o Cuando la organizacion compite en una industria que esta creciendo.

a Cuando las economias de escala producen importantes ventajas
competitivas.

a Cuando la organizacion tiene el capital y el talento humano que necesita
para administrar debidamente la organizacion expandida.

a Cuando los competidores estan fallando debido a la falta de experiencia
administrativa 0 porque necesitan determinados recursos que su
organizacion si tiene; notese que la integracion horizontal no seria
acertada si los competidores estuvieran fallando debido a que las ventas

de la industria estan disminuyendo.

2.6 ESTRATEGIAS INTENSIVAS

La penetracion en el mercado, el desarrollo del mercado y el desarrollo del
producto, se conocen como Estrategias Intensivas, porque requieren un
esfuerzo intenso para mejorar la posicién competitiva de la empresa con los
productos existentes.

Penetracion en el mercado

La estrategia para penetrar el mercado pretende aumentar la participacion
del mercado que corresponde a los productos o servicios presentes, por
medio de un esfuerzo mayor para la comercializacion. La penetracion del
mercado incluye aumentar la cantidad de vendedores, elevar el gasto

publicitario, ofrecer muchas promociones de ventas con articulos o reforzar
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las actividades publicitarias. La estrategia de penetracion del mercado es

aplicable cuando:

o Cuando los mercados presentes no estan saturados con su producto o
servicio concretos.

a Cuando se podria aumentar notablemente la tasa de uso de los clientes
presentes.

a Cuando las partes del mercado correspondientes a los competidores
principales han ido disminuyendo al mismo tiempo que el total de ventas
de la industria ha ido aumentando.

a Cuando la correlacion de las ventas en dolares y el gasto para
comercializacion en délares ha sido historicamente alta.

a Cuando aumentar las economias de escala ofrece ventajas competitivas
importantes.

Desarrollo del mercado

Para desarrollar el mercado se requiere introducir los productos y servicios
actuales en otras zonas geograficas. Se trata entonces de expandir o buscar
nuevos mercados para los productos o servicios que ofrece la organizacion.
La Estrategia de Desarrollo de Mercado es aplicable cuando:

o Cuando existen nuevos canales de distribucidn que resultan confiables,

baratos y de buena calidad.

o]

Cuando la organizacion tiene mucho éxito en lo que hace.

Cuando existen mercados nuevos que no han sido tocados o no estan

o]

saturados.

o]

Cuando la organizacion cuenta con los recursos humanos y el capital que

necesita para administrar las operaciones expandidas.

o]

Cuando la organizacion tiene capacidad excesiva de produccion.

Cuando la industria basica de la organizacion esta adquiriendo alcance

o]

global a gran velocidad.

Desarrollo del producto

La estrategia para el Desarrollo del Producto pretende incrementar las

ventas mediante una modificacidn o mejoria de los productos o servicios.
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Por regla general, para el desarrollo del producto se requiere un gasto

cuantioso para investigacion y desarrollo.

La estrategia de Desarrollo del Producto es aplicable cuando:

o Cuando la organizacion cuenta con productos exitosos que estan en la
etapa de madurez del ciclo de vida del producto; en este caso la idea es
convencer a los clientes satisfechos de que prueben productos nuevos
(mejorados) con base en la experiencia positiva que han tenido con los
productos o servicios presentes de la organizacion.

o Cuando la organizacidon compite en una industria que se caracteriza por la
velocidad de los avances tecnologicos.

o Cuando los principales competidores ofrecen productos de mejor calidad a
precios comparables.

o Cuando la organizacion compite en una industria de gran crecimiento.

a Cuando la organizacion tiene capacidad muy sélida para la investigacion y

desarrollo.

2.7 ESTRATEGIAS DE DIVERSIFICACION

La Estrategia de diversificacidn se da cuando la organizacion diversifica la
cartera de productos y/o servicios que es capaz de ofrecer. Hay tres tipos de
estrategias generales de diversificacion: concéntrica, horizontal y
conglomerada. En términos generales, las estrategias de diversificacion
estan perdiendo su popularidad porque las organizaciones tienen cada vez
mas problemas para administrar las actividades de negocios diversos.

Diversificacion concéntrica

La estrategia de Diversificacion Conceéntrica es la adicién de productos y/o

servicios nuevos pero relacionados con la actividad fundamental de la

empresa. La diversificacion conceéntrica es aplicable cuando:

o Cuando la organizacion compite en una industria que crece lentamente o
nada.

a Cuando anadir productos nuevos, pero relacionados, eleva notablemente

las ventas de los productos presentes.
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o Cuando los productos nuevos, pero relacionados, se puedan ofrecer a
precios muy competitivos.

o Cuando los productos nuevos, pero relacionados, tengan niveles
estacionales de ventas que equilibran las altas y bajas existentes de la
organizacion.

o Cuando los productos de la organizacion estan en la etapa de declinacion
del ciclo de vida del producto.

a Cuando la organizacion tenga un equipo gerencial solido.

Diversificacion horizontal

La estrategia de Diversificacion Horizontal se basa en la adicion de
productos o servicios nuevos, que no estan relacionados, para los clientes
actuales. Esta estrategia debe tener como premisa que debe conocer bien a
sus compradores actuales. La estrategia de Diversificacion Horizontal se
aplica cuando:

o Cuando los ingresos derivados de los productos o servicios presentes de
la organizacion subieran significativamente gracias al aumento de
productos nuevos no relacionados.

o Cuando la organizacion compite en una industria muy competitiva y/o sin
crecimiento, como lo sefnalan los bajos margenes de utilidad vy
rendimientos de la industria.

o Cuando los canales de distribucion presentes de la organizacion se
pueden aprovechar para comercializar productos nuevos a los clientes
presentes.

o Cuando los productos nuevos tienen patrones contraciclicos de ventas en
comparacion con los productos presentes de la organizacion.

Diversificacion conglomerada

La estrategia de Diversificacion en Conglomerado se basa en la adicion de
productos o servicios nuevos no relacionados, para potenciales clientes. La
estrategia de Diversificacion en Conglomerado es aplicable cuando:

o Cuando la industria basica de la organizacion esta registrando cada vez

menos ventas y utilidades anuales.
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o Cuando la organizaciéon cuenta con el capital y el talento gerencial que
necesita para competir con éxito en una industria nueva.

o Cuando la organizacién tiene la oportunidad de comprar un negocio no
relacionado que parece una oportunidad atractiva para invertir.

a Cuando existe sinergia financiera entre la empresa adquiriente y la
adquirida; noétese que una diferencia fundamental entre la diversificacion
conceéntrica y la diversificacidon conglomerado es que la primera se debe
fundamentar en algun punto comun en cuanto a mercados, productos o
tecnologia, mientras que la segunda mas bien se debe fundamentar en
consideraciones respecto a las utilidades.

o Cuando los mercados existentes para los productos presentes de la
organizacion estan saturados.

o Cuando se pueda acusar de actos monopdlicos a la organizacion, que por

tradicion de ha concentrado en una sola industria.

2.8 VENTAJAS COMPETITIVAS
- Es una rentabilidad por encima de la rentabilidad media del sector industrial
o agroindustria.
- Es la ventaja que una empresa tiene respecto a otras empresas. Debe ser:
a) Dificil de juntar
b) Unica
c) Posible de mantener
d) Netamente superior a la competencia
)

e) Aplicable a variadas situaciones.

2.9 MODELO DE LA ESTRATEGIA COMPETITIVA

El grafico 2. ilustra el modelo del analisis de la competencia de las cinco
fuerzas de Porter, el cual usan muchas industrias como un instrumento para
elaborar estrategias. La intensidad de la competencia entre empresas varia
mucho de una industria a otra. Segun Porter, se puede decir que la
naturaleza de la competencia de una industria dada esta compuesta por

cinco fuerzas.
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1. La rivalidad entre las empresas que compiten.
2. La entrada potencial de competidores nuevos.
3. El desarrollo potencial de productos sustitutos.
4. El poder de negociacion de los proveedores.

5. El poder de negociacion de los consumidores.

GRAFICO 02. MODELO DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Amenaza de |os
nuevos

competidores

Rivalidad entre
Poder de Poder de

los y
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competidores
existentes
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productos
sustitutos

FUENTE: Porter, M. (1980). Competitive Strategy. New York: The Free Press.

La rivalidad entre las empresas que compiten

La rivalidad entre las empresas que compiten suele ser la mas poderosa de
las cinco fuerzas. Las estrategias que sigue una empresa solo tendran éxito
en la medida en que le ofrezcan una ventaja competitiva en comparacion
con las estrategias que siguen empresas rivales. Cuando una empresa
cambia de estrategia se puede topar con contraataques por represalia, por
ejemplo bajar los precios, mejorar la calidad, aumentar las caracteristicas,

ofrecer mas servicios, ofrecer garantias y aumentar la publicidad.
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El grado de rivalidad entre las empresas que compiten suele aumentar
conforme aumenta la cantidad de competidores, conforme los competidores
se van igualando en tamano y capacidad, conforme la demanda de los
productos de la industria disminuye y conforme la reduccion de precios
resulta comun y corriente.

La rivalidad también aumenta cuando los consumidores pueden cambiar de
una marca a otra con facilidad, cuando hay muchas barreras para salir del
mercado, cuando los costos fijjos son altos, cuando el producto es
perecedero, cuando las empresas rivales difieren en cuanto a estrategias,
origen y cultura, y cuando las fusiones y las adquisiciones son cosa comun
en la industria. Conforme la rivalidad entre las empresas que compiten se
intensifica, las utilidades de la industria van disminuyendo, en ocasiones al
grado de que una industria pierda su atractivo inherente.

La amenaza de competidores nuevos

Siempre que exista la posibilidad de que empresas nuevas entren en una
industria particular sin gran dificultad, aumentara la intensidad de la
competencia entre las empresas. Asi pues, las barreras contra la entrada
pueden incluir la necesidad de obtener economias de escala rapidamente, la
necesidad de obtener tecnologia y conocimientos especializados, la falta de
experiencia, la solida lealtad del cliente, la clara preferencia por la marca, el
cuantioso capital requerido, la falta de canales de distribucion adecuados,
las politicas reguladoras del gobierno, las tarifas, la falta de acceso a
materias primas, la posesion de patentes, las ubicaciones indeseables, los
contraataques de empresas atrincheradas y la posible saturacion del
mercado.

A pesar de que existan infinidad de barreras de entrada, en ocasiones las
empresas nuevas pueden entrar en las industrias mediante productos de
calidad superior, precios mas bajos y recursos sustanciales para la
comercializacion.

Por consiguiente, el estratega tiene que identificar las empresas nuevas que

podrian entrar en el mercado, vigilar las estrategias de las nuevas empresas
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rivaies, contraatacar conforme se requiera, y capitaiizar ias fuerzas y
oportunidades existentes.
La amenaza potencial de productos sustitutos

En muchas industrias, las empresas compiten ferozmente con los

fabricantes de productos sustitutos de otras industrias. La presencia de

Q Q

a co llﬂdﬁ ~Aanlrar m
e se puede cobrar antes

e
que los consumidores opten por un producto sustituto.

Las presiones competitivas que surgen de los productos sustitutos aumentan
conforme el precio relativo de los productos sustitutos disminuye y los costos
de los consumidores por cambiar a otro producto bajan. La fuerza

competitiva de los productos sustitutos se puede medir con base en los

como en los planes de esas empresas para aumentar su capacidad y su
peneiracion en ei mercado.
El poder de negociacién de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores afecta la intensidad de la
competencia en una industria. especialmente cuando existe una gran

cantidad de proveedores, cuando solo existen unas cuantas materias primas
sustitutas buenas o cuando el costo por cambiar de materias primas es
especiaimente caro. Con frecuencia, i0S proveedores y ios produciores
hacen bien en ayudarse mutuamente con precios razonables, mejor calidad,
desarrollo de servicios nuevos, entregas justo a tiempo y costos bajos de
inventarios, reforzando asi la rentabilidad a largo plazo para todas las partes

interesadas.

niiandan caniiir 11ina actrata
puecen segulr una esrate

i~
adquirir el control o el dominio de los proveedores. Esta estrategia es
especiaiimentie eficaz cuando i0s proveedores 1o Son  coniiabies, son
demasiado caros 0 no son capaces de satisfacer las necesidades de la
empresa en forma consistente. Por regla general, las empresas pueden
negociar términos mas favorables con los proveedores cuando la integracion
hacia atras es una estrategia bastante usada por las empresas rivales de

una industria.
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El poder de negociacion de los clientes o consumidores

Cuando los clientes estan muy concentrados, son muchos o compran
grandes volumenes, su poder de negociacion representa una fuerza
importante que afecta la intensidad de la competencia de una industria. Las
empresas rivales pueden ofrecer amplias garantias o servicios especiales
para ganarse la lealtad del cliente en aquellos casos en que el poder de
negociacion de los consumidores es considerable. El poder de negociacion
de los consumidores también es mayor cuando los productos que compran
son estandar o no tienen diferencias. En tal caso, es frecuente que los

consumidores tengan mayor poder de negociacion para los precios de venta.

2.10 MATRIZ PARA LA EVALUACION DEL FACTOR EXTERNO (MATRIZ
EFE)

De acuerdo a David (2003), la Matriz EFE evalua los factores externos de la
empresa, permitiendo resumir y evaluar la informacién econdémica, social,
democratica, competitiva.

Se escogen los factores claves y se clasifican en funcion de las
oportunidades y amenazas, asignandoles pesos referentes a la respuesta
actual de la estrategia de la empresa respecto al factor.

En esta investigacion, la Matriz EFE permitira evaluar el impacto que tiene el
entorno (nacional, internacional) en la agro-exportacion del clavel y ver las
posibilidades de crecimiento. Asimismo, permitira realizar un analisis de los

factores externos que afectan ala Asociacion de productores de flores.

2.11 MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO (MATRIZ PC)

Identifica a los principales competidores de una empresa, sus fortalezas y
debilidades en relacién a la posicion estratégica de una empresa modelo.
Los factores determinantes del éxito son los que afectan a todos los
competidores y son criticos para el exito del sector industrial.

El analisis que se desarrolla en esta matriz es comparativo, evalua y asimila
la informacién relevante a efectos de apoyar la toma de decisiones. Ademas,

revela las fortalezas relativas de la empresa.
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Su evaluacion incluye aspectos internos y externos, los factores son mas
amplios, la clasificacion y los puntajes del valor total de las empresas se
compara con el de la empresa en estudio.

Los factores que se suelen considerar son: calidad de producto, publicidad,
competitividad de precios, posicion financiera, fidelidad de los clientes,
cobertura, participacion de mercado, amplitud de la linea de productos, entre
otros.

En esta investigacion utilizaremos la matriz del Perfil Competitivo para
determinar la posicidén del clavel de exportacion en funcion de los factores

determinantes de éxito y a sus competidores.

2.12 MATRIZ PARA LA EVALUACION FACTORES INTERNOS (MATRIZ
EFI)

Es una herramienta que permite la formulaciéon y eleccion entre diversas
alternativas de estrategia. Con todo ello, consolida y evalua las principales
fortalezas y debilidades de la organizacion.

Se requieren juicios intuitivos para elaborar la matriz y no interpretarla como
un método cientifico, al mismo tiempo se debe contar con una comprension
detallada de los factores internos.

Esta matriz permitira identificar, evaluar y resumir las fortalezas y debilidades

del gremio de exportadores de palta.

2.13 ANALISIS FODA

- Es una metodologia de estudio de la situacion competitiva de una empresa
en su mercado (situacion externa) y de las caracteristicas internas (situacion
interna).

- Es analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de
la situacién actual de la empresa u organizacion, permitiendo de esta
manera obtener un diagnostico de la situacion interna y externa y que
permita en funcién de ello tomar decisiones acordes con los objetivos y

politicas formuladas.
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- El término FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las
palabras Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (en inglés
SWOT: Strenghts, Weaknesses, Oportunities, Threats). De entre estas
cuatro variables, tanto fortalezas como debilidades son internas de la
organizacion, por lo que es posible actuar directamente sobre ellas. En
cambio las oportunidades y las amenazas son externas, por lo que en
general resulta muy dificil poder modificarlas.

- Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y
por los que cuenta con una posicidn privilegiada frente a la competencia.
Recursos que se controlan, capacidades y habilidades que se poseen,
actividades que se desarrollan positivamente, etc.

- Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables,

explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actua la
empresa, y que permiten obtener ventajas competitivas.

- Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion
desfavorable frente a la competencia. Recursos de los que se carece,
habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan
positivamente, etc.

- Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que

pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

2.14 MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION ACCION
(MATRIZ PEYEA)
La matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion es una herramienta grafica
de cuatro cuadrantes que muestra si la empresa necesita estrategias
agresivas, conservadoras, defensivas o competitivas. Los ejes de la matriz
PEYEA son: Fortaleza Financiera (FF), Ventaja Competitiva (VC),
Estabilidad Ambiental (EA), y Fortaleza de la Empresa (Fl). Las dos
dimensiones internas, FF y VC, asi como las dos externas, Fl y EA, se
pueden considerar como las determinantes de la posicidn estratégica global

de la produccion del clavel.
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2.15 MATRIZ INTERNA Y EXTERNA ( MATRIZ I/E)

Es una herramienta que permite definir la posicion estratégica en la cual se
proyecta la industria. Esta se divide en tres niveles (a) crecer y construir, (b)
conservar y mantener y (c) cosechar o enajenar.

La matriz se basa en la combinacién de dos dimensiones claves, la Matriz de
Evaluacion de los Factores Internos (Matriz EF1) y la Matriz de los Factores
Externos (Matriz EFE), lo que a su vez permite contrastar los resultados de

ambas.

2.16 MATRIZ DE LA GRAN ESTRATEGIA (MATRIZ GE)

Es una herramienta para formular las estrategias alternativas, basandose en

dos dimensiones de evaluacién: la posicidn competitiva y el crecimiento del

mercado.

Esta investigacion determinara la ubicacion del clavel en uno de los cuatro

cuadrantes de la matriz.

La descripcion de cada cuadrante es la siguiente:

* Cuadrante I: La empresa se encuentra en una posicion estratégica
excelente, competitiva, soélida y de rapido crecimiento de mercado. La
empresa puede enfrentar los riesgos de manera decidida cuando sea
necesario.

« Cuadrante Il: La empresa necesita evaluar la estrategia actual hacia el
mercado: al estar en un mercado en crecimiento no puede competir de
manera eficaz. La empresa puede tomar en cuenta como primera opcién
la estrategia intensiva, de lo contrario la integracién horizontal o la
enajenacion.

* Cuadrante lll: La empresa compite en industrias de crecimiento lento y
tiene posiciones competitivas debiles. La empresa debe efectuar cambios
drasticos para evitar posibles crisis o liquidaciones.

« Cuadrante IV: La empresa cuenta con una posicion competitiva solida pero
se encuentra en una industria de crecimiento lento. La empresa tiene la
posibilidad de diversificarse en areas con mayores probabilidades de

crecimiento.

22



2.17 EMPRESA VIABLE

Es capaz de sobrevivir en el entorno.

2.18 ESTRATEGIA A NIVEL DE NEGOCIO

- Estrategias aplicadas a nivel empresa o0 unidades viables para el desarrollo
de ventajas competitivas.

- Marca el rumbo o direccion de la empresa.

2.19 ESTRATEGIA A NIVEL FUNCIONAL
Estrategias aplicadas a procesos internos criticos de la empresa para

mejorar la eficiencia, calidad, innovacion y capacidad de satisfacer al cliente.

2.20 ANALISIS CAUSA-EFECTO

- Forma de organizar y representar las diferentes teorias propuestas sobre
las causas de un problema.

- Se conoce como diagrama de ISHIKAWA o de espina de cascada y se

utiliza en las fases de Diagndstico y solucion de la causa.

2.21 PLAN OPERATIVO

El Plan Operativo es una programacion donde se describen actividades
seleccionadas para ejecutarse en el corto plazo (un ano), ademas detalla
cuales seran las necesidades de la empresa para que ésta pueda
desempenarse exitosamente.

Es el despliegue de la planificacion estratégica en programas de acciéon y
actividades que tienen énfasis en el dia a dia de la organizacion, para la

consecucion de los objetivos establecidos.
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CAPITULO Il

MARCO GENERAL

3.1 LA INDUSTRIA DE FLORES EN EL MUNDO.

La actual demanda mundial de flores cortadas se concentra principalmente
en tres regiones: Europa Occidental, América del Norte y Japon.

Europa representa el 70 % y Estados Unidos el 21 % de la importacion
mundial de flores cortadas respectivamente. Le siguen a Estados Unidos,
Alemania y Reino Unido, también importan flores de corte: Francia, Japén y
Holanda, pero este ultimo importa y realiza re-exportacion, principalmente

en Europa (cuadro 1).

Cuadro 1. Principales paises importadores de tlores frescas cortadas

Valor (Millones US$).

Pais 2008 2009 2010
EE.UU. 761 734 770
Alemania 998 794 714
Reino Unido 555 526 533
Francia 426 414 383
Holanda 405 366 368
Japon 137 153 166
Italia 143 146 147
Suiza 144 140 128
Bélgica 110 108 106

Austria 107 90 73
Total Mundial 4.084 3.769 3.685

Fuente: Pathfast Publishing



Dentro de las flores cortadas las rosas y claveles son las principales flores
que se comercializan a nivel mundial. En 2010 la importacién mundial de
claveles alcanzo US$ 688 millones, que representa el 23% del valor mundial
importado de flores, para el mismo afo. Por su parte los claveles
participaron en un 15%, seguido por crisantemos 9.5% y orquideas 1.5%

(cuadro 2).
Cuadro 2. Importacion de flores frescas cortadas segun especie y principales mercados afio 2010
‘ Flor Pais Importador (US$ Millon)
| Alemania | EEUU. | R Unido | Francia | Holanda | Suiza | Total*
| Rosa 242 184 35 62 99 66 688
| Clavel 110 136 114 25 60 4 449
| Crisantemo 86 95 62 33 4 a 280
i Orquidea 30 A 3 11 a 47
| Gladiolo 5 A I 3 I a 10
Otras 651 207 145 225 144 98 1.469
| Total 1.124 622 360 359 310 169 2.942

(a): Se encuentra en el rango otras.

En el cuadro-2 también se puede observar que las preferencias de las
especies antes mencionadas, varian segun sea su mercado de destino. Por
ejemplo, en el Reino Unido, los claveles son mas populares que las rosas,
mientras que en Suiza el clavel se importa muy poco.

En la actualidad se observa un fuerte crecimiento del mercado floricola en
los paises asiaticos (China, Taiwan y Japon), tradicionalmente el habito de
regalar flores no era parte de su cultura, sin embargo han ido adoptando las
costumbres occidentales. En Taiwan las ventas entre mayo y agosto crecen
aproximadamente en un 30% (dos fechas claves, dia de la madre y
ceremonias de graduacion de estudiantes) y los precios generalmente
aumentan de un 100% a un 300%.

Es
comercializaciéon de flores. Por una parte, los paises de Sudamérica y

interesante destacar la orientacion que ha ido adquiriendo la
Centroamérica (Ecuador, Colombia, Costa Rica, entre otros), comercializan
flores hacia Norteamérica y Europa principalmente, mientras los paises
africanos comercializan solo hacia Europa. Se estima que el consumo de
flores continuara creciendo debido al aumento de la poblacidon mundial y a la
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concentracion de ésta en nucleos urbanos. Se espera que paises como
Meéxico, Argentina, Taiwan, Corea y otros, sean excelentes mercados para
todo tipo de flores en el futuro, al tiempo que la tendencia, en los grandes
paises consumidores, continue en alza.

Estados Unidos:

Es el mayor pais importador de flores cortadas a partir del ano 2000. Su
consumo per capita se estima en 30 US$/hab./afio, el que es bastante
inferior a los paises europeos, pero con una tendencia a crecer.

Las principales especies de flores cortadas importadas por este pais, en el
afo 2010, fueron las rosas y los crisantemos pompon, con una participacion
de un 34% y 12%, es decir US$ 200,847 y US $ 70,597 miles (nominal)
respectivamente en el valor total importado. Otras flores importadas fueron el
clavel spray, alstromeria, gypsophila, lilium, crisantemo y orquidea (30% en
conjunto). En el cuadro 3 se presenta el consumo per capita de productos
floricolas en EE.UU.

Cuadro 3. EEUU.: Consumo total per capita de productos floricolas expresado
en ventas totales mayoristas y al detalle.

Consumo mayorista Consumo detallista
Afo Venta Per capita Venta Per capita
USS$(millones) | (US$/hab/aiio) | USS$(millones) | (US$/hab/aiio)
2007 1.594 6.3 6.860 27
2008 1.604 6.4 6.660 27
2009 1.606 6.4 7.250 29
2010 1.659 6.6 7.490 30

Fucnte: USDA y PROCHILE
Segun pathfast publishing, en el afilo 2010 se registra una importacion total

de flores cortadas y bulbos de flores valoradas en US$ 967 millones (ver

cuadro 4).

Cuadro 4. EE.UU.: evolucion de la importacion de productos
floricolas (en USS$ miles).

Item 2008 2009 2010
Flores cortadas 761.508 734.804 770.804
Bulbos 221.766 203.280 196.510

Fuente: Pathfast Publishing,
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Estados Unidos es el principal destino para la exportacion de flores
procedentes de América Central y de Sudamérica. Colombia, principal
exportador de flor cortada a Estados Unidos, compite con Ecuador, México,
Guatemala y Costa Rica.

En cuanto al abastecimiento se puede sefalar que en el caso de las rosas
frescas, estas son importadas desde Canada, los Paises Bajos y en
Latinoamérica desde Colombia y Ecuador. Los claveles frescos se obtienen
del mercado Colombiano, Ecuatoriano y Guatemalteco.

En el cuadro-5 se observan los principales proveedores de EE.UU. de flores
cortadas.

Cuadro 5. EE.UU.: principales proveedores de flores frescas cortadas

Pais 2009 2010 Participacion
US $ miles US $ miles en el total %
Colombia 361 343.127 58,4
Ecuador 92 90.119 15,0
Holanda 69.2 61.629 10,8
Meéxico 25.186 272 43
Costa Rica 18.993 19.378 3,2
Canada 15.554 15.434 2,6
Chile 2.321 3.024 0,4
Otros 30.308 31682 5,3
Total 614.362 591.593 100.0

Fucnte: USDA, 2010.
El mercado de productos de la floricultura de Estados Unidos es el mas
importante a nivel mundial.

Espana:

El segundo comprador en importancia dentro de la Union Europea, para
Colombia, con un monto total de US$9 millones, compra 1.6% del total de
las flores colombianas exportadas en el afo 2010 y 15.8% de aquellas
destinadas a la Union Europea. El mercado Espafol es comprador
principalmente de clavel y de rosa.

Espana se dedicd de lleno a la exportacion, postergando su mercado local,
es por ello que cuando habia excesos de produccién, su mercado interno

estaba siendo abastecido en determinadas flores y fechas del afo por

27



holandeses y colombianos. Holanda suministra crisantemos, tulipanes, iris,
etc. Lo que llevo a Espana a pasar de ser un pais netamente exportador a
transformarse actualmente en un importante importador de flores.

Las importaciones alcanzaron US$ 36 millones en el afio 2010. La flor mas
vendida es el clavel, le sigue el gladiolo, y el tercer lugar lo ocupa
actualmente el crisantemo, que le arrebatd la posicion a la rosa. Las de
menor consumo son el Lilium y la Gerbera, pero con serias perspectivas de

aumento. Su consumo per-capita asciende a US$17.

3.2 LA PRODUCCION DE FLORES EN EL PERU EN LOS ULTIMOS 10
ANOS.

La superficie dedicada solo al cultivo de flores es de 1,022.90 hectareas las
mismas que estan destinadas para el mercado interno e internacional, de los
cuales existen un total de 37 productores exportadores de flores censados
por el ministerio de agricultura del Peru (MINAG-PERU) al afio 2010.
Principalmente los productores para el mercado externo estan localizados en
el departamento de Ancash y se dispone en la mayoria de casos poca
superficie para sus cosechas a pesar de esto las exportaciones peruanas de
flores alcanzaron los 7,183 millones de ddlares, mas del 10% con relacion al
afio 2009 (ADEX).

Segun la Asociacidon de Exportadores (ADEX). Las flores peruanas se
exportan en un total de cinco rubros, de los cuales el mas importante son las
Flores y capullos frescos, cortadas para ramos o adornos. Con envios de
5,043 millones de délares, concentrando el 71% del total exportado.

Le sigue la lluvia ilusién, cientificamente conocida como la Gypsophila (flores
frescas), las orquideas, rosas frescas, cortadas para ramos o adornos.
Asimismo como las flores secas blanqueadas o tefidas comercializadas en
el exterior basicamente para ramos o adornos.

La Asociacion de Exportadores informdé que las empresas que exportaron
flores en el periodo enero-julio del afio 2,010 fueron 20. Corporacién Roots
ocupa el primer lugar del ranking con envios por US$ 2 millones 420 mil.
Tambiéen figuran Andean Growers S.A.C., Agroflora, Florisert S.A.C.,
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Esmeralda de Farms S.A.C, lipe S.A.C., Consorcio del Agro S.A., Villena
Bendezu Milton Henry y Vivero Los Inkas, Afi Peru, Jardin Molle Peruq,
Songroses entre otras. Al respecto, Rodolfo Bachmann, de la empresa
exportadora “Vivero Los Inkas” afirmd que nuestro pais es muy rico en
variedades de flores, pero que para exportar hay que cumplir requisitos
sanitarios muy estrictos, como los solicitados por Estados Unidos y Japon.
En cuanto a la competencia de empresas para exportar clavel a nivel
nacional, ninguna de las empresas exportadoras nacionales se dedican
exclusivamente a éste producto, como por ejemplo Corporacion Roots, la
primera y mas grande empresa siembra varias variedades de flores pero no
clavel; lo mismo sucede con Esmeralda Farms SAC que siembra hypericum,
Vivero Los Inkas que se dedica al follaje y variedades exoéticas, Exotic
Flower, exporta hortensias y flores exdticas; Florisert que se dedica a
producir Wax Flower, Limoniun entre otras variedades de flores.

Finalmente es importante precisar que la viabilidad de la industrias de flores
para los proximos 10 anos, dependera de una mejora en la inversion
privada, mejora en la infraestructura productiva, revisar el tema de los sobre
costos laborales, agilizar los procesos administrativos, potenciar el capital

humano.
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CAPITULO IV

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

4.1 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

En el ano 2000, La Asociacion denominada: Asociacion de productores de
flores Virgen Inmaculada de Lucma inicia con 30 miembros, todos ellos con
experiencia en el manejo del cultivo del clavel. Dicha asociacion esta
ubicada en el caserio de Lucma, inmerso dentro de una comunidad
campesina en el distrito de Tarica, provincia de Huaraz. Cada socio tiene
una parcela de terreno de un promedio a 0.25 Ha. dichos terrenos estan

dispersos dentro del mismo caserio siendo una desventaja para la empresa.

Los factores climaticos para el cultivo son favorables asi como los suelos,
si corriendo el riesgo de la caida de heladas. La economia de los socios gira
alrededor de sus cultivos. No cuentan con via de acceso adecuados y el

medio de transporte es escaso.

En el 2004 la ONG-CARE Apoya a la ASOCIACION logrando un
mejoramiento de la produccién de manera parcial. Ya que continuaba

un alto porcentaje de mortandad de plantas sembradas en el campo en



las primeras semanas de siembra, el cual ellos tenian que reponerlos

(incurriendo en un incremento del costo de produccion).

En todas las etapas del cultivo hasta la cosecha de la flor, también no
tenian el cuidado necesario en el mantenimiento del cultivo y la forma de
realizar las labores culturales de tal forma que no detectaban las
enfermedades a tiempo y habia una alta mortandad de plantas (no
evaluaban sus labores), por no tener los conocimientos para realizar un
programa de fumigacién, al adquirir productos de no muy buena
calidad y no evaluar su cultivo.

Todo esto llevaba a un bajo rendimiento de produccién por la pérdida de
la calidad y la cantidad de tallos que deberia tener cada planta en

produccion (normal cuatro tallos por planta).

La recoleccion de las flores (proceso de cosecha) cada uno lo realiza en
su propia parcela de la misma forma el proceso de pos cosecha se realiza
en forma aislada por cada productor, debido a la distancia que existe entre
sus parcelas y por no tener un ambiente adecuado dentro de la misma

empresa para realizar el proceso.

El proceso de venta lo realizan en forma individual y asi el costo se sigue
elevando. Los productos a comercializar en el mercado nacional - local son
los paquetes de mini- claveles desde una talla de 40 cm. a 60 cm. de las 4
variedades que se diferencian por sus colores; esto implica que no logran
tener una talla con buena longitud de tallo, ademas que el numero de
botones por tallo es de 3 a 4 y no de 5 6 mas; todo esto permitia a que el

precio por éste producto sea menos que el mercado.

En cuanto a la venta conjunta y capacidad de negociacidon aun no se han
logrado realizar las compras conjuntas de insumos como las ventas debido
a que no se cuenta con los volumenes y calidad que demanda el mercado
por lo que:
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Sigue siendo poco competitiva la cadena de Valor de los

claveles.

El 2008 el FONDO MINERO DE ANTAMINA, con su aporte de S/.
479,900.00 soles y con la contrapartida de mano de obra de S/. 130,400.00
soles por parte de los socios, Se logra mejorar la situacion de la asociacion
en los siguientes aspectos:

En lo técnico se elevod el rendimiento de la cantidad de tallos y el nimero de
botones por tallo a través de un paquete tecnoldgico.

En cuanto a la calidad, el rendimiento de las aplicaciones de productos
qguimicos y abono realizo el efecto de menos enfermedades y la mejora en el
grosor y longitud del tallo obteniéndose una calidad de exportacion.

En lo organizacional se fortalecid a la institucion en temas de gestion
empresarial, responsabilidad y valores humanos, mercado de flores entre
otros sin embargo es importante afianzar en temas de responsabilidad
institucional.

Actualmente la asociacion esta conformados por 29 socios debido al viaje

prolongado fuera de la jurisdiccidn por motivos de trabajo.

4.2 EL PROBLEMA - POSIBLES CAUSAS
Luego del anélisis situacional podemos identificar el problema que es:
“BAJO NIVEL DE COMPETITIVIDAD DE LA CADENA DE

VALOR DE LA ASOCIACION DE FLORES DE LUCMA "~

Realizamos el analisis del problema con el arbol de problemas.
A. Arbol de problemas causa- efecto

Con el arbol de problemas (grafico-03) identificamos las causas y los

efectos del problema principal.
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Demostrando como uno de los efectos del problema con el grafico-04, donde
la pérdida mensual al 2008 asciende en promedio de S/. -6,342.0 soles 0 S/.
-76,100 soles al aino. Esto originado por el bajo nivel de competitividad de la
cadena de valor siendo uno de las causas indirectas la degeneracion del
plantel de madres, hace 20 anos sin renovarlo (inexistencia de plantas
madres) y como una de las causa directas la falta de un paquete

tecnologico entre otros.

GRAFICO-04: SOLES vs MES DE PRODUCCION ANO 2008

0 —m— —

_2,000 S— —— == — = ——

-4,000

Soles

-6,000 |—

-8,000

-10,000 — i — —
Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Ene | Feb } Mar| Abr May‘ Jun

| === Utilidad Real -5,000-5,000-6,000-9,000|-7,000 -4,500|-6,000|-4,200 —8,000|-7,500 -6,600/-7,300

Fuente: claboraciéon propia

Proyectada: Real:
Utilidad Proyectada Utilidad Promedio Real
Promedio Mensual Mensual
S/. 19,339.00 S/. -6,342.00

Paralelamente se hicieron las estimaciones de costos y los estados de
pérdidas y ganancias de la nueva unidad de negocio, esperando que al
séptimo mes del primer afno, la nueva unidad de negocio (una vez que haya
logrado la estabilizaciéon del proceso) logre superar el punto de equilibrio que
es de: 6,283 paquetes mensuales o S/. 18,849 soles por mes.

En el grafico-5 se observa la utilidad proyectada mensual superando el punto

de equilibrio.
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Grafico-5 : Utilidad Proyectada Mensual
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Fuente: Elaboracion propia

El problema de la empresa de produccion de flores a Setiembre de 2008 se
resume en:

“BAJO NIVEL DE COMPETITIVIDAD DE LA CADENA DE

VALOR DE LA ASOCIACION DE FLORES DE LUCMA'".

B. El problema visto desde el punto de vista de Ishikawa

El Diagrama de Ishikawa, también llamado diagrama de causa-efecto, se
trata de un diagrama que por su estructura ha venido a llamarse también:
diagrama de espina de pez, que consiste en una representacion grafica
sencilla en la que puede verse de manera relacional una especie de espina
central, que es una linea en el plano horizontal, representando el problema a
analizar, que se escribe a su derecha. En este caso ya se tiene identificado
el problema, ahora para identificar las categorias en un diagrama Causa-
Efecto, es necesario definir los factores o agentes generales que dan origen
a la situacion, evento, fenémeno o problema que se quiere analizar y que
hacen que se presente de una manera determinada. Se asume que todas
las causas del problema que se identifiquen, pueden clasificarse dentro de
una u otra categoria. Generalmente, la mejor estrategia para identificar la
mayor cantidad de categorias posibles, es realizar una lluvia de ideas. Cada
categoria que se identifique debe ubicarse independientemente en una de

las espinas principales del pescado.
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Analizando las posibles causas que estuvieran generando la limitada
cantidad de produccion y deficiencia en la calidad del producto de la unidad
de produccion del cultivo que en orden de prioridad tenemos:

v Inadecuado paquete tecnolégico.

v Inexistencia de ventaja competitiva

v Infraestructura Organizacional inadecuada.

v Bajo nivel de Capacidad para el manejo técnico y gerencial del

Negocio

<

Entorno productivo deficiente en servicios basicos.
v Infraestructura productiva inadecuada del negocio
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CAPITULO V

ANALISIS SITUACIONAL

En primer lugar se procedio a efectuar un analisis de las variables externas e

internas que pudiera estar afectando la viabilidad de la empresa.

5.1 ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

5.1.1 Dimension Internacional

El objetivo de ésta perspectiva es analizar las variables del entorno

Internacional que pudieran estar afectando la viabilidad de la empresa.
a) La exportacion de Colombia con los paises del mundo
La industria de las flores es sin lugar a dudas una de las mas exitosas
del pais. En poco mas de 30 anos la floricultura colombiana ha
pasado de exportar unos cuantos miles de ddélares anuales a vender
en el exterior mas de 500 millones de ddlares por ano. En la
actualidad Colombia es el segundo exportador de flores del mundo
después de Holanda. Asi mismo, las flores son la tercera mayor
fuente de divisas del pais, detras del petrdleo y el café, y un
importante generador de empleo en la zona central de Colombia. La
prueba mas clara del logro de esta joven industria es la cuota que

tienen las flores colombianas en el mercado mas grande del mundo,



el de Estados Unidos. Colombia es el lugar de origen de cerca del 65
por ciento de las flores que consumen los norteamericanos. Sin
embargo en los ultimos anos el exitoso modelo de la floricultura
colombiana ha mostrado signos de agotamiento. Aun cuando al
deterioro de la competitividad de los floricultores colombianos a causa
de la revaluacion del peso y los problemas de narcotrafico y violencia
que azotan al pais, otros paises de América, Africa y Asia han entrado
a producir flores en cantidades importantes.
b) La exportacién de Ecuador con los paises del mundo.
Ecuador ha ganado un sitio importante como exportador de flores.
La floricultura actual se practica con las mas modernas técnicas.
Seleccion de las mejores variedades, riguroso control de la
temperatura, intensidad de Iluz y humedad del aire de los
invernaderos, controles electronicos, seleccion de las mejores flores
para la exportacion, camiones refrigerados para el transporte hacia los
aeropuertos.
Desde la segunda mitad de la década de los ochenta, la produccion
de flores ha crecido a un ritmo acelerado, hasta convertir al Ecuador
en el segundo exportador de Sudamérica, detras de Colombia.
5.1.2 Entorno Indirecto
El objetivo de ésta perspectiva es analizar el efecto de las variables
sociales, econdmicas, politicas, tecnologicas y ecoldgicas que pudieran
afectar la viabilidad de la empresa.
a) Factores Sociales
En los ultimos anos los patrones culturales de consumo vienen
variando mucho.
Esta exigencia se traduciria en otras variedades de produccion del
mismo clavel, pero en éste caso el clavel en miniatura siempre ha
tenido la preferencia del mercado internacional y nacional
manteniéndose las mismas pero con ligeras variaciones.

b) Factores Econémicos
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Las cifras de crecimiento econdmico muestran un ano 2007 y 2008
con un crecimiento de 8.7% y 7.0% tal decrecimiento se muestra
también a nivel mundial (segun fuentes del MEF). La inflacion y el tipo
de cambio tienen un comportamiento estable, asi mismo el riesgo pais
viene mostrando una mejora desde el afno 2002.
c) Factores Politicos Legales
El sector floricultor resta competitividad sobre los costos de insumos
quimicos y fertilizantes comparados con Colombia y Ecuador, son
baratos respecto al Peru de tal forma que impiden el acceso a nuevos
mercados externos con precios competitivos.
d) Factores Tecnologicos
La empresa para sacar un producto con calidad de exportacion
deberia contar con un plantel de plantas madres traidas de Espafa,
con variedades nuevas para estar a nivel del mercado internacional, la
empresa no lo tiene. También debe contar con un paquete
tecnologico orientado al mejoramiento e incremento de la produccion.
De ésta forma le permitiria a la empresa tener una ventaja
competitiva y tener la posibilidad de orientarse al mercado de
exportacion exigente en sus altos estandares de calidad.
e) Factores Ecolégicos
La Empresa no es la que exporta la flor por tanto no tiene los
controles de calidad normadas por la entidad reguladora del
SERVICIO NACIONAL DE SANIDAD AGRARIA (SENASA), pero si la
tendra al momento de adquirir las plantas madres.

5.1.3 Fuerzas Competitivas de Porter

El objetivo de ésta perspectiva es analizar el efecto del mismo entorno

de la empresa al cual pertenece.
a) Riesgos de Ingreso de competidores potenciales.
Si hablamos del mercado nacional la posibilidad de un competidor
en este rubro no se da, porque el 87% de su produccion lo canalizaria
para la exportacion. Por tanto no generaria disminucion de venta para

el mercado nacional.
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b) Poder de negociacion de los Compradores (clientes)

Con la produccion y la calidad actual, el poder de los compradores es
tan grande que ellos ponen lo precios, pero si hablamos con las
nuevas variedades que se importan afirmamos lo siguiente:

A nivel de mercado nacional en donde se comercializara solo el 13 %
de la flor y corresponde a la de segunda calidad, prevalece el precio
en base al color (variedad) y al tamafio del paquete. Existe en el
mercado una gran cantidad de oferta, pero la calidad de la flor de los
competidores nacionales no es buena como la de nuestro producto,
por esa razon consideramos que el cliente no tiene tanto el poder de
negociacion.

A nivel del mercado de exportacion, existe un convenio con la
empresa FLORISERT el cual comprara toda la produccion. Esta
empresa actualmente tiene 50 ha. sembradas produciendo Wax
flower y esta exportando en forma continua; por tanto tiene una
facilidad para el acceso al mercado con clientes en Miami (EEUU) o
Espafa. Esta empresa tiene una identificacion de marca de
exportacion la cual se va a aprovechar.

c) Poder de negociacion de los proveedores.

Los materiales e insumos para la produccion del clavel son
requeridos a nivel local o Lima, ademas que tenemos muchos
ofertantes de nuestros insumos, nuestra empresa tiene el poder de
negociacion por el volumen que representa la compra.

Con respecto al proveedor de esquejes de las plantas madres, por ser

importado y poco volumen, el proveedor es quien tiene el poder de

negociacion; pero éstos se realizara cada 3 anos. I ""‘(’_?gAl;’(f;l’R DE
d) Producto Sustitutos -, ,-1
[ %
d.1 El girasol.- La flor es de un tallo bastante \
—

resistente y llega a medir mas de dos

metros. Sus hojas son grandes y de forma

triangular, asperas al tacto y bordes
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aserrados.

La flor del girasol llega a tener un tamano muy
grande, muchas veces hace que el tallo se
% incline por su peso. Sus pétalos son de color
amarillo intenso, Io que le da a la planta una

belleza unica. El precio es de: $ 1.5 dolares la

docena.

FOTO 10. PAQUETE DE
GIRASOL

d.2 La Alstroemeria.-
Es una flor poco corriente: sus hojas lanceoladas
se tuercen a lo largo del larguisimo tallo, al final del

cual se encuentran varios tallos florales saliendo

del mismo sitio. Esta estructura confiere al tallo un aspecto muy
especial y distinto. Por ello gracias asi mismo, a la multiple gama
de colores disponible, muchos de ellos espectacularmente
brillantes, la alstroemeria es adecuada para una
multitud de usos y ocasiones. El precio es de: $

11.0 dolares la docena.

e) Competidores.

e.1. Locales: Existe muchos competidores locales, pero con una
calidad muy baja, de tal forma que no lo tomamos como
competidores. En cuanto a la produccion nacional de flores
naturales no existen registros, lo cual implica que no se puede
determinar los volumenes de produccidn con informacion
secundaria.

Al interior del territorio nacional, las zonas de mayor produccion de
flores son basicamente el Callejon de Huaylas, los valles de Majes
y Camana. En la zona norte del pais esta el departamento de La
Libertad principalmente en las provincias de Trujillo, Chepén,

Pacasmayo, Ascope y Otuzco.
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e.2. Internacionales:
e.2.1: Productores de flores de Ecuador.-
» Productos:
-Rosas de diferentes variedades
-Gypsophila
-Limonium
-Liatris
-Aster
-Clavel y mini clavel
-Crisantemo
» Posicionamiento: Dirigido a los mercados de EE.UU,
Holanda, Alemania, Rusia, Italia y Canada.

» Fortalezas y debilidades:
-La situacion geografica del pais permite contar con
microclimas y una luminosidad que proporciona caracteristicas
unicas a las flores: tallos gruesos, largos y totalmente
verticales, botones grandes y colores sumamente vivos y el
mayor numero de dias de vida en florero.
-Ademas de las ventajas naturales del Ecuador, se han
sumado factores tecnoldgicos propicios y de infraestructura que
aseguran una larga permanencia de la industria floricola en el
contexto mundial.
-Del total de hectareas el 59,6% se ocupa en invernadero y
40,4% en campo abierto. Poseen una tecnologia de punta y
mano de obra calificada.
-Estados Unidos es el mercado natural de las flores
ecuatorianas, por su gran demanda, facilidades de transporte y
distancias cortas.
-Inestabilidad politica y econdmica
- Suelos manejados bastante tiempo con flores lo que hace que
se tenga que mayores costos en la produccion.

» Estrategias de Comercializacion:
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-Existe disponibilidad para la exportacién durante el aino
-Cuenta con logistica de post-cosecha y los claveles se colocan
en cajas que contienen un promedio de 35 ramos y cada ramo
entre 20 a 25 tallos.
-Los exportadores dan importancia al medio ambiente y los
aspectos sociales. Muchas de las empresas cuentan con sellos
verdes otorgados por organismos internacionales como es el
caso del sello verde aleman, lo que garantiza la calidad de la
flor.
-Hoy las flores ecuatorianas se enmarcan en el rango de
Premium aspecto que les permitid posicionarse en importantes
mercados internacionales, volverse competitivo y mantener el
status de calidad.

e.2.2 Productores de flores de Colombia.-
» Productos:
-Clavel (estandar y miniatura)
-Rosas
» Posicionamiento:
Dirigido a los mercados de EE.UU y la Comunidad Europea.
» Fortalezas y debilidades:
-Reunen a cerca de 460 productores organizados y unos 260
independientes.
-Aproximadamente el 89% de la produccién es en Bogota, con
la ventaja de tener un clima muy parejo durante todo el afio.
-Durante el aio 2000 la produccion de flores cortadas fue de
una superficie de 4,900 ha. bajo invernadero.
-Disponibilidad de mano de obra barata, normas de produccion
elevadas, tecnologia de produccion y post-cosecha de punta y
posee aranceles preferenciales.
~ Estrategias de Comercializacion:
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-Cuenta con la logistica necesaria para la facilidad y rapidez en
el transporte, con sofisticada infraestructura en el aeropuerto
internacional de Miami.
-Ocupa el segundo lugar como exportador de flores a nivel
mundial.
-Existe disponibilidad para la exportacion durante el ano siendo
95% de su produccién para EE.UU.
-Tecnologia de post-cosecha de punta y ha desarrollado
canales de comercializacion.

e.2.3 Productores de flores de Israel.-
» Productos:
-Rosas
-Gypsophila
-Claveles
-Solidafo
-Limonium
» Posicionamiento: Dirigido al mercado de Holanda.
» Fortalezas y debilidades:
-Aunque él numero de floricultores se ha reducido en casi el
50% (de 5000 a 2700), la produccidén ha aumentado a cerca de
1,400 millones de flores por afo. Esto se debe a avances
tecnoldgicos y a un sistema intensivo de produccion. Cerca de
la mitad de las flores se cultivan en invernaderos
computarizados y aproximadamente el 12% bajo redes de
sombra.
-La produccién de flores tradicionales esta siendo reemplazada
por variedades exéticas y produccion forzada de flores de
verano para enviar a Holanda y otros paises europeos.
-Las zonas tienen afos de produccion por lo que requieren
mayor tecnologia para la produccion.

» Estrategias de Comercializacion:
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-La experiencia de los floricultores ha colaborado en lograr una
alta calidad y produccion de gran variedad de flores (mas de
1,000).
-Conocido como el décimo exportador de productos floricolas a
nivel mundial durante 2009.
-Exporta a través del board de flores (entidad estatal) y de
Agrexco (empresa mixta entre estado y privados).

e.2.4 Productores de flores de Holanda.-
~ Productos:
-Rosas
-Claveles
-Crisantemo
-Tulipanes
-Lilium
» Posicionamiento: Dirigido a los mercados de EE.UU vy la
Comunidad Europea.
~ Fortalezas y debilidades:
- Conduccion de flores en su mayoria con eficientes método
de cultivo por lo que obtienen altos rendimientos.
-Los invernaderos que son con vidrio Su inversion vy
mantenimiento es alto.
~ Estrategias de Comercializacion:
-Posee un sistema de comercializacion interno y externo unico:

la subasta. Asimismo se destaca la alta calidad de sus flores.

5.1.4 Matriz de Evaluacion de Factores Externo (EFE)

Para la elaboracion de la matriz EFE, asi como las matrices MPC y EFI

que se detallaran mas adelante, se acudio a la opinion de ingenieros

expertos de la cadena productiva de flores en el Callejon de Huaylas,

quienes no solo dieron sus opiniones con respecto a las oportunidades,

amenazas, fortalezas, debilidades y factores claves de éxito que se

plantean en el presente trabajo, sino también asignaron de manera

individual los pesos y calificaciones correspondientes.
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En el cuadro 6 se muestra la matriz de evaluacién de factores externos
que resulta del analisis econdémico y tecnologico realizado. En este
analisis se obtiene el valor de 2.90 por encima del promedio de 2.5; lo
cual implica que el clavel miniatura del Peru presenta una respuesta por
encima del promedio para hacer frente a las oportunidades y amenazas

del entorno.

Cuadro 6. MATRIZ EFE: Evaluacion de Factores Externos.
FACTORES DETERMINANTES DEL i

valor

Peso Calificacion

EXITO | Ponderado
(0,00-1,00) (t-4) (P X Cal)
OPORTUNIDADES
| O | Acceso a mercado Internacional _03 | 4 | 120
O | Aporte del FMA para la viabilidad del proyecto| 0.25 | 4 1.00
O | Acceso a nuevas tecnologias 0.10 3 0.30
AMENAZAS
A | Ingreso de competidores potenciales 0.15 1 | oI5 |
A | Producto sustituto 0.15 I 0.15 |
A | Poder de negociacion de proveedores 0.05 2 0.10
TOTAL 1.00 2.90

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Calificacion:
4 = Respuesta superior a la media
3 = Respuesta por encima de la media

2 = Respuesta es la media
1 = La respuesta es mala

Valor de la Media es: 2.90; Por encima del promedio

5.1.5 Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

En el cuadro 7 se presenta la matriz de perfil competitivo, en la cual se
evalua a la asociacion de productores de flores del Peru junto con el de
sus principales competidores, en cuanto a los factores claves de éxitos
encontrados. Los factores, pesos y calificaciones fueron obtenidos con la
ayuda de expertos, de la misma manera que para la elaboracion de la
matriz EFE. En esta matriz se observa que Ecuador cuenta con una

mejor posicién competitiva frente a Colombia y Peru al obtener una
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puntuacion de 3,43 frente a los puntajes de 3,16 y 2,94 por los paises

mencionados respectivamente.

Cuadro 7. MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

FUENTE: ELABORACION PROPIA

5.2 ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO.

El propodsito de este analisis es diagnosticar la situacion actual de la

COMPETIDORES
FACTORES CLAVES DE | Peso ECUADOR ‘G°°‘a°:;"f :Z‘:“m’es COLOMBIA
=0 Calificacion |Ponderacion| Calificacion|Ponderacién|Calificacion | Ponderacion
0,00-1,00) (1-4) (P X Calif) (14) (P X Calif) (14) (P X Calif)
Credibilidad y contacto 0.24 2 048 2 048 2 048
comercial
Participacion en clmercado|  0.22 4 0.88 3 0.66 4 0.88
S'cr\jmos de asistencia 012 4 048 3 0.36 3 036
t¢cnica
Calidad del producto 0.18 0.72 0.72 0.72
Prccio competitivo 0.15 0.6 0.45 0.45
Conocimicnto y ¢xperiencia 0,09 3 027 3 027 3 027
agro-cyportadora
TOTAL... 1 3.43 2.94 3.16
COMPETIDORES PUNTOS CALIFICACION PUNTOS
ECUADOR 343 Debilidad mayor 1
ASOCIACION Debilidad menor 2
PRODUCTORES DE 2.94 Fuerza menor 3
FLORES Fuerza mayor 4
COLOMBIA 3.16 Suma pesada: Gana el mayor

organizacion en términos de su capacidad de generar margen en el futuro.

5.2.1 Crecimiento

El crecimiento en la participacion del mercado representa la habilidad de

la empresa para adaptarse y progresar respecto a la produccion de

flores.

A continuacion mostramos el grafico 07 para entender la composicion de

la venta de la empresa.
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Grafico 07. Composicion Venta Mensual - Afo 2008

Mercado Local
S/. 4,000
10%

Fuente: Elaboracion propia
La venta de la empresa asciende a S/. 40,000.0 soles mensuales vy el
90% de su produccion se destinan para el mercado nacional, el 10%
para mercado local.
a) Participacién de Mercado Nacional y local.
La empresa dirige su produccion a los mercados Trujillo, Chiclayo,
Piura y Lima. La distribucién de la venta en el mercado nacional es de
la siguiente forma:

 Grafico 08. Composicionde la venta
en el mercado nacional afio 2008
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Fuente: Elaboracion propia
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b) Exportacion.- La Empresa a Octubre del 2008 aun no incursionaba en
el mercado de exportacion.

5.2.2 Rentabilidad

La rentabilidad representa la viabilidad de la empresa y mide su
capacidad de generar fondos para financiar su crecimiento y satisfacer a
sSus accionistas.

Como se aprecia en el grafico 09 la empresa a nivel operativo a octubre
del 2008 muestra perdida debido basicamente a los altos costos de
produccion que posee, ademas del nivel bajo de venta para el tamafio
de la empresa y la poca cantidad de paquetes de flor que produce con

un precio bajo, determina poco margen de contribucion.

Soles

Enc. | Feb | Mar. | Abr.| May. | Jun | Jul | Agos. [ Sep: | Oet: ]

| @ Utilidad Operativa|--5000. | --500.{--6000 | -9000:| 7000 | 4560 | 6600 ] -=4200: | 8000 {-7500

Fuente: Elaboracion propia

5.2.3 Liquidez

La liquidez representa la capacidad de la empresa para hacer frente a
sus obligaciones de corto plazo con sus activos también de corto plazo.
Entendiéndose que la Empresa como unidad de negocio se encuentra
en perdida a octubre del 2008, viene siendo subvencionada por la
aportacion de los mismos accionistas de la Empresa.

5.2.4 Solvencia

El grado de apalancamiento mide el grado de propiedad de la Empresa y

en su capacidad de hacer frente a riesgos externos. La deuda esta
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creciendo en forma organica por esa razdén es que se procedido a
reevaluar la estrategia de la unidad de negocio.

Bajo estas condiciones es dificil acceder a financiamiento en el sistema
bancario, requiriéndose el aporte de los accionistas.

5.2.5 Estructura de costos

Graﬁgg 10. Estructura de costos

GASTOS

OPERATIVOS
2% SERVICIOS  REMUNERACIO

1% N MANO DE OBRA

I q 1% DIRECTA

16%

MATERIALES
13%

Fuente: Elaboracion propia

Se aprecia que los insumos de agroquimicos, fertilizantes y materiales
tienen el mayor peso en la estructura de costos del Clavel.

Por esa razdén consideramos que una mejora de costos de produccion no
solo pasa por un trabajo de eficiencia en el campo sino por un tema de
escala ya que muchos costos pudieran diluirse si llevamos a la
Empresa a volumenes de venta y produccion mayores para diluir
costos hundidos.

5.2.6 Matriz EFI

En el cuadro 08, se muestra la Matriz de Evaluacion de Factores
Internos, luego de una evaluacién y analisis de cada uno de los factores,
con los asociados de la institucion del clavel se pudo obtener un puntaje
promedio de 2.55; lo cual implica que el sector se encuentra en el

promedio en cuanto al uso de sus fortalezas internas totales con
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respecto a las debilidades con las que cuenta, representa una
calificacion mejorable en el tiempo, considerando que la institucion se

encuentra en la etapa de inicio en el ciclo de produccion.

Cuadro08. MATRIZ EFI: Evaluacion de Factores Internos.
\

Calificacion Ponderacion

(0,00-1,00) (1-4) (Peso x Cal.)
FORTALEZAS
Experiencia y trayectoria en la
actividad floricola del clavel 0.25 4.00 1.00
Sistema de aseguramiento de calidad 0.15 3.00 0.45
Flexibilidad en la produccion 0.10 3.00 0.30
Personal con especializacion y
experiencia para brindar asistencia 3.00
F | técnica. 0.10 0.30
DEBILIDADES
D | Estructura de costo elevada 0.20 | 1.00 0.20
D | Dependencia de Insumos 0.10 : 2.00 0.20
D | Fragilidad financiera 0.10 1.00 0.10
TOTAL... 100 2.55

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Donde el valor de ponderacion dice:

1 = Debilidad mayor

2 = Debilidad menor

3 = Fuerza menor

4 = Fuerza mayor

El valor promedio ponderado es 2.55; Es una debilidad menor

5.3 MATRIZ FODA

Utilizando las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

obtenidas del analisis interno y externo, se plantean estrategias que
permitan:

* Usar las fortalezas para tomar ventaja de las oportunidades del
entorno.

* Mejorar las debilidades internas para tomar ventaja de las
oportunidades externas.

* Usar las fortalezas para reducir el impacto de las amenazas del

entorno.
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* Reducir las debilidades de la empresa con la finalidad de evitar las

amenazas del entorno.

En base a lo anterior, se muestra a continuacion la matriz FODA

obtenida.

Cuadro 09. Matriz FODA de la asociacion de productores de flores.

AMENAZAS

DEBILIDADES

D1: Estructura de costo elevada

D2:Dependencia de Insumos

D3:Fragilidad ﬁn_a'nciera

E Gl

F101: Exportacion

D1:01:-Buscar mejora en
estructura de costos.
- Escalar volumen de
produccion

F202: - Realizar control de calidad en
proceso productivo
- Importacion de esquejes madres
con una frecuencia de 3 aios

D2:02: Adquisicion de
agroquimicos,
fertilizantes y materiales
agran escala

Al:Ingreso de
competidores potenciales

F303: Realizar Paquete Tecnologico
para incremento de produccion.

F1:A1: Plan de capacitacion gradual.

A2: Poder de negociacion
de clientes

A3: Poder de negociacion
de proveedores

D303: Edificacion de
invernadero para plantas
madres.

- Incrementar la venta.
o A o

D1:Al:-Busqueda de Ing.

Agronomo para

desarrollo de

produccion.

- Realizar la siembra en

un solo terreno

F2:A2: Firma de convenio con cliente
para exportacion. )

F3:A3:Compra de productos de calidad y
garantia

D2A3: Ventas al Contado.
D3A3: Buscar crédito en
compra de insumos.

Fuente: Elaboracion propia

5.4 MATRIZ POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE LA
ACCION (PEYEA)
Para elaborar la presente matriz, se tuvieron que determinar tanto los

determinantes mayores de la posicion estratégica de la empresa (la

53



fortaleza financiera y la venta competitiva), asi como la posicion
estratégica de la produccién de flor como un todo (la fortaleza de la

industria y la estabilidad del entorno) ver cuadro 10.

Cuadro 10. Matriz posicion estratégica y evaluacion de la accion (PEYEA)

Fortaleza Financiera (FF)

Estabilidad Ambiental (EA}

Rendimiento sobre la inversion 2 | Cambios tecnologicos 4 '[
_Capital de trabajo 5 | Tasa de inflacidon 5
Flujos de efectivo 5 | Variabilidad de la demanda 2
Facilidad para salir del mercado 2 | Barreras de entrada al mercado 2
riesgos implicitos del negocio 3 | Elasticidad de la demanda 3
TOTAL PROMEDIO 34 TOTAL PROMEDIO 3.2

Participacion en el mercado

internacional 2 | Potencial de crecimiento 3
Calidad del producto 1| Potencial de utilidades 5
Ciclo de vida del producto 6 | Estabilidad financiera 5|
Lealtad de los cliente 2 | Conocimiento tecnologico 4
Conocimientos tecnolégicos 1| Aprovechamientos de mercados 5 |
Control sobre los proveedores y Facilidad para entrar en el 'i
distribuidores 3 | mercado 3
TOTAL PROMEDIO | 2.5 TOTAL PROMEDIO| 4.1

Fucnte: Elaboracion propia.

Con los datos obtenidos anteriormente se procede a hallar el valor de
las abscisas (4,1 - 2,5 = 1,7) y de las ordenadas (-3,2 + 3,4 = 0,2); se
procede a graficar la matriz PEYEA (Grafico 11).
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Grafico 11. Matriz PEYEA de la asociacion de productores de flores

Fortaleza
Financieradela Alta
Compariia (FF)

/]
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(VA) -3

5.5

— - -6
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Estabilidad

A mbiental

del Entomo
(EA)

Fuente: Elaboracion propa

Después de haber calificado los factores importantes para la matriz
PEYEA nos ha dado como resultado el estar posicionado en el primer
cuadrante (agresivo) teniendo que aplicarse todas las estrategias
externas para utilizar nuestras fortalezas, aprovechando las

oportunidades, superando las debilidades y evitando las amenazas.

MATRIZ INTERNA - EXTERNA (MATRIZ I/E)
La matriz Interna Externa (IE) ubica las diversas divisiones del sector
en un esquema de nueve cuadrantes, en donde se ubica la

combinacion de puntajes de la matriz EFE (2.90) y la matriz EFI (2.55).
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Grafico 12. Matriz I/E de la asoctacion de productores de flores

I TOTALES PONDERADOS DE EFI (2.55) I

TOTALES PONDERADOS EFE (2.90)

4 FUERTE 3 MEDIO 2 BAIO 1

III. RETENER
MANTENER

V. RETENER
MANTENER

VII. RETENER
MANTENER

5.6

Eje X Totales ponderados de la matriz EFE (Analisis de factores externos) =2.90
Eje Y Totales ponderados de la matriz EF] (Analisis de factores internos) =2.55
Cuadrantes I, 11, IV Cuadrantes I, V, VII Cuadrantes VI, VIII, IX

Retener mantener
Fstrategias a usar:
Penetracion de mercado
Desarrollo de producto

Fuente: Elaboracton propia

Se puede apreciar del grafico12, al ubicar las coordenadas de los
valores EFE y EFI, la empresa del clavel se encuentra en el cuadrante
V. En este cuadrante se recomienda seguir estrategias de retener y
mantener, tales como la penetracion de mercados y desarrollo de

productos.

MATRIZ GRAN ESTRATEGIA (MATRIZ GE)

Es una herramienta que se utiliza para formular alternativas de
estrategias. Todas las empresas se posicionan en uno de los cuatro
cuadrantes de la matriz de la estrategia principal. Se basa en dos
dimensiones de evaluacion, la posicion competitiva y el crecimiento del

mercado. Las estrategias que una empresa debe considerar como
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adecuadas, aparecen en una lista en cada cuadrante de la matriz
segun su cuadro de atraccion.

Observando el grafico 13, el sector del clavel para la exportacion se
ubica en el cuadrante |, debido a las ventajas competitivas que tiene
por desarrollar aun y por el continuo crecimiento que viene mostrando
la industria agroexportadora. Por la tanto las estrategias convenientes,
serian seguir desarrollando productos, penetracion en el mercado y
desarrollando mercados.

La empresa debe aprovechar el crecimiento potencial del consumo en
Estados Unidos y Europa, y realizar una estrategia diferenciada de

marketing en cada mercado.

Grafico 13. Matriz Gran Estrategia (Matriz GE)

RAPIDO CRECINHENTO DEL MERCADO

Cuadrante |
Cuadrante I}

Desarollo de Mercados
Penetracion de Mercados
Desarrollo de Productos
Integracionhacia adelante
Integracion hacia atris
Integracion Horizontal
Diversificacion Concentrica

L U
Posicion Posicion

Dehil Fuerte

Cuadrante Il Cuadrante IV

LENTO CRECINIENTO DEL. MERCADO

Fuente: Elaboracion propia
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5.7 LA CADENA DE VALOR

Michael Porter propuso la cadena de valor como la principal herramienta

para identificar fuentes de generacion de valor para el cliente. Toda empresa

es una lista de actividades que se desempefian para disenar, producir,

comercializar, entregar y apoyar su producto. Se pueden representar todas

estas actividades usando esta cadena de valores de Porter como la de la

siguiente imagen:

Grafico 14. Cadena de valor

I INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA ]

\

L

[ RECURSOS HUMANOS ]
T

ACTIVIDADES DE
APOYO

[ DESARROLLO TECNOLOGICO ]

\
\

LOGISTA DE ENTRADA

ACTIVIDADES:
Contactos con
proveedores, almacén
de materiales

OPERACIONES

ACTIVIDADES:
Esquejes,etapas de
crecimiento, labores
culturales, flor, etc.

FUENTE: Porter, M. (1980). Competitive Strategy. New York:

LOGISTA DE
SALIDA

ACTIVIDADES:
Empaques,
transporte, etc.

ACTIVIDADES PRIMARIAS

5.7.1 Actividades de apoyo

e Infraestructura de la Empresa

VENTAS Y
MARKETTING
ACTIVIDADES:
Contacto
comercial, fuerza
de ventas.

The Free Press.

La empresa opera a través de los socios que la componen y de una

direccién otorgada por el proyecto para luego administrarlas ellos

mismos a través de un proceso de capacitacion. La empresa entrega

sus productos a la empresa Floriset, mercado nacional y local.

e Recursos humanos

La empresa proporciona el entrenamiento y herramientas necesarias

a través del convenio con el Fondo Minero de Antamina; para hacer

frente a un mercado cambiante y para satisfacer mejor las

necesidades de los clientes.

« Desarrollo Tecnologico

58



La empresa persigue siempre la direcciéon en la identificacion de sus
productos con la calidad, para esto cuenta con un paquete de

conocimientos tecnologicos.

5.7.2 Actividades Primarias

« Actividades de logistica de entrada

Se aprovisiona cada dos meses de materia prima de calidad, para
esto hay una recepcion de los materiales y distribucion dentro del
almaceén para luego ser ingresados en el kardex respectivo. Estos
productos son utilizados en base a los requerimientos del cultivo.

« Actividades de logistica de operacion.

En esta actividad observamos primero una operacion inicial que
consiste en la edificacion del invernadero, siembra de plantas
madres y como segunda parte ya viene la operatividad misma del
negocio desde la produccion de esquejes, siembra en campo,
cosecha y pos cosecha.

« Actividades de logistica de Salida.

Dentro del contrato con la empresa Florisert esta el envio por parte
de la empresa a Lima, ellos nos envian los materiales a usar para el
proceso y ademas pagan el flete de envio de la flor a Lima. El envio
es semanal en un promedio de 2 veces por semana.

e Actividades de venta y marketing.

La actividad se realiza de dos formas:

La venta local; quienes los socios se encargan de llevar el producto
al mercado de Huaraz en los dias de feria de la flor que es una vez
por semana y todos los jueves.

La venta nacional; aqui el cliente viene con su movilidad y la flor es
embalada por el mismo cliente con apoyo de la empresa, el cliente
trae todos sus materiales de pos cosecha para el envio.

Las ventas locales y nacionales son realizadas al contado. En el

caso con la empresa Florisert (exportacion) la venta se realiza con
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un pago de 50% al momento del envio y es cancelada al recibir la
flor en Ica.
En el cuadro 20 de los anexos encontramos todas las actividades del
negocio y en el capitulo VII explicamos detalladamente cada una de

éstas actividades.

5.8 LA PARTE FINANCIERA

5.8.1 ESCENARIOS DE CRECIMIENTO
Los escenarios que se plantean estan dirigidos a focalizar el cultivo
en la produccion de la flor, incrementando la escala de Produccién.
Cada escenario implica efectuar inversiones en equipos y

contratacion de nuevo personal para las areas que asi lo requieran.

A) Escenario - 01
Tener una escala de produccion de 3 Ha para el 2009 y 2010. Es
decir pasar de una produccion de 5,265 paquetes por mes en el
2009 a 19,358 paquetes por mes en el 2010.

B) Escenario - 02

Escalar la produccién de 3 a 4 Ha. Es decir pasar de una
produccion de 5,265 paquetes por mes en el 2009 a 25,714
paquetes en el 2010.

Lo que se plantea en ambos escenarios es tomar en cuenta
también aspectos relacionados con respecto a las facilidades
técnicas para implementar mas areas de cultivos.

El tipo de crecimiento adoptado es del intensivo ya que se
pretende incrementar la producciéon del clavel y aumentar la
participacion en el mercado internacional, introduciendo éste
producto con una mejor calidad comparandonos con los mercados

Internacionales.
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5.8.2 PROYECCION DE ESTADOS FINANCIEROS POR
ESCENARIOS

Para la estimacion de los Estados Financieros se ha tenido lo
siguiente:
» Las inversiones necesarias para cada escenario.
» La proyeccion de los volumenes de venta en funcidn a intenciones
de compra de parte de nuestro cliente que tiene relacion con el
exterior (FLORISERT SAC.). Si a ello le sumamos la cantidad que
requiere el mercado local y nacional durante el afo, no deberia
haber ningun inconveniente para colocar la produccidon de la
empresa.
A) Inversiones necesarias

Cuadro 11. Inversion necesaria en ambos escenarios

ESCENARIO-1 ESCENARIO-2

INVERSION

Materiales invernadero y |
campo ' 201,773
Plantas Madres 27,000
Fertilizantes 234,828
| Agroquimicos 185,673
Mano de obra directa 171,553
Mano de obra indirecta 41,200
Gastos Operativos 8,680
Gastos de servicios 9,820
TOTALES 880,527

FUENTE: ELABORACION PROPIA

B) Proyeccion estado Ganancias y Perdidas — Escenario-01

CUADRO 12. PROYECCION ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS ESCENARIO -01
(Expresado en nuevos soles

RUBRO -2009 \ ANO -2010 ANO-2011 | ANO-2012 ANO -2013
Venta de
Clavcles 366,815 | 100.0% | 898,989 | 100.0% | 898,989 | 100.0% | 898,989 | 100.0% | 898,989 | 100.0%

Costo de ventas 609,359 | 166.1% | 691,217| 76.9% | 718217 | 79.9% | 691,217| 76.9% | 718,217 | 79.9%

Utilidad Bruta -242.544 | -66.1% | 207,772 | 23.1% | 180,772 | 20.1% | 207,772 | 23.1% | 180,772 | 20.1%
Gastos

administrativos 14,150 3.9% | 13,705 1.5% | 13,705 15% | 13.705 1.5% | 13,705 1.5%
Utilidad Antes
de Impuesto -256,694 | -70.% | 194,067 | 21.6% | 167,067 | 18.6% | 194,067 | 21.6% | 167.067 | 18.6%

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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- Se obtiene una utilidad negativa el primer afo por la demora de
la produccién (ciclo de produccién del clavel).

- Calculo de Relacion Beneficio/Costo:
CUADRO 13. RELACION BENEFICIO/COSTO

BENEFICIO | S/. 2,843,134 S/.1.13

COSTO | S/.2,516,686|
FUENTE: ELABORACION PROPIA

C)Proyeccion estado Ganancias y Pérdidas — Escenario-02

CUADRO 14. PROYECCION ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS ESCENARIO -02
(Expresado en nuevos soles)
RUBRO | ANO -2009 ANO -2010 ANO -2011 ANO -2012 ANO -2013

Ventade [
| Claveles 366,815 | 100.0% | 1,194,147 | 100.0% | 1,194,147 | 100.0% | 1,194,147 | 100.0% | 1,194,147 | 100.0%

!Costodcvcnlas 609,359 | 166.1% 835,027 69.9% | 862,027 | 722% | 835,027| 69.9% | 862,027| 72.2%

Utilidad Bruta | 242,544 | -66.1% | 359,120 30.1% | 332,120| 27.8% | 359,120 | 30.1%| 332,120| 27.8%
Gastos

administrativos 16,325 4.5% 18,500 1.5% 18,500 1.5% 18,500 1.5% 18,500 1.5%

Utilidad Antes -

de Impuesto 258,869 | -70.6% | 340,620| 28.5% | 313.,620| 26.3% | 340,620 | 28.5% | 313.620| 26.3%
FUENTE: ELABORACION PROPIA

- La utilidad se obtiene en el segundo afo por la produccion que
se empieza a normalizar.

- Calculo de Relacion Beneficio/Costo:
CUADRO 15. RELACION BENEFICIO/COSTO

BENEFICIO | S/.3,668,099 | S/.1.26

COSTO S/. 2,918,635
FUENTE: ELABORACION PROPIA

5.8.3 VAN-TIR
Procedemos al calculo del VAN y TIR para cada escenario.
La tasa de descuento corresponde a la tasa que se maneja en el
sector para este tipo de proyecto. Aqui no se considera una
estructura de deuda con financiamiento bancario, debido a que el
dinero a usar va a ser entregado por el Fondo Minero de Antamina

sin reembolso alguno por parte de la institucion.
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A) ESCENARIO -01
CUADRO 16. FLUJO DE CAJA OPERATIVO ESCENARIO -01

Expresado en nuevos soles

INGRESO 366,815 | 898,989 | 898,989 | 898,989 | 898,989
 EGRESOS -
-Materiales | -135,854 -168,219 | -168,219 | -168,219| -168,219
-Gastos Generales B -14,150 -13,705| -13,705| -13,705 -13,705
TOTAL FLUJO
OPERATIVO -135,854| 352,665| 717,065| 717,065| 717,065 717,065
O O O
Activo Fijo -27,000 - 0| -27,000 0 -27,000 |
Capital de trabajo -414,140 0| -522,998 | -522,998 | -522,998 | -522,998 |
Total Inversion -441,472 0] -522,998 | -549,998 | -522 998 -549,998|
TOTAL FLUJO
DE CAJA -576,994 194,067 | 167,067 | 194,067 167,067
] 1%
Sl. 247,372
30%
FUENTE: ELABORACION PROPIA
B) ESCENARIO -02
CUADRO 17. FLUJO DE CAJA OPERATIVO ESCENARIO -02
(Expresado en nuevos soles)
O O O
INGRESO 0| 366,815 1,194,147 | 1,194,147 | 1,194,147 | 1,194,147
EGRESOS .
-Materiales -168,219 0| -201,773| -201,773|-201,773|-201,773
-Gastos Generales - -16,325 -18,500| -18,500| -18,500| -18,500
TOTAL FLUJO
OPERATIVO -168,219 | 350,490| 973,874| 973,874| 973,874| 973,874
e bioeran | ANO- | ANO- [ ANO- | ANO-
e RO 2008 2009 2010 2011
Activo Fijo -27,000| - 0| -27,000 0| -27,000
Capital de trabajo -522,998 0] -633,254| -633,254| -633,254| -633,254
| Total Inversion | -549,998 | 0)-633,254 | -660,254 | -633,254 | -660,254
TOTAL FLUJO N ]
DE CAJA | -718,217 | 350,490 | 340,620 313,620 | 340,620 | 313,620

COK
VANLE

11%
ST HES (S

S0

IIRI:
FUENTE: ELLABORACION PROPIA
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CAPITULO VI

ALTERNATIVAS DE SOLUCION Y CRECIMIENTO

6.1 ARBOL DE DECISIONES
Se plantearon 3 alternativas de solucion
Grafico 15. Arbol de decisiones

ALTERNATIVAS

A g B . Ny €
| —t——
NOEJECUTAR REORIENTAR
PROYECTO _ :
1 e 2 1, . A 3

LIDERASGO EN ESTRATEGIA ESTRATEGIA
COSTOS DIFERENCIADA ENFOCADA

FFuente: Elaboracion propia



- Se desechd la alternativa “A” aquella optada por NO EJECUTAR
PROYECTO debido a que el FONDO MINERO DE ANTAMINA realizara la
inversion.

- La alternativa “C” de REINGENIERIA seria insuficiente ya que solo
ayudaria a mejorar eficiencias dentro del enfoque inicial de la Empresa.

- Se decidido buscar solucion a traves de reorientar la estrategia de la
Empresa bajo 3 posibles enfoques:

1) Estrategia de Liderazgo en Costos.
Condiciona la viabilidad del negocio a lograr mejores costos.

2) Estrategia Diferenciada.
Busca que la Empresa adopte una serie de actividades
diferenciadoras que no pueden ser replicadas con facilidad por la
competencia. Bien sea enfocada en nichos de Mercados con alto
valor agregado, o en el producto con variedades nuevas.

3) Estrategia Enfocada.
Busca especializarse en un determinado tipo de Cliente

(exportacion).

6.2 ESTRATEGIA A NIVEL DE UNIDAD DE NEGOCIO
COBERTURA DEL MERCADO
TOTAL NICHO

Liderazgo ‘

en Costos _

Estrategia i [Al
Diferenciada P

P: Nuevo posicionamiento de la Empresa.
Como alternativa viable se sugirid a la Empresa adoptar una estrategia
diferenciada enfocandose en nichos y/o mercados de mayor valor
agregado, operando la produccién a una escala mayor que le permita a

su vez diluir costos.
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Focalizandose en el producto de mayor valor agregado, adquiriendo
variedades nuevas, enfocandose hacia la exportacion.

6.3 ESTRATEGIAS FUNCIONALES
Estas estaran dirigidas a lograr la excelencia operativa en las areas mas
criticas de la cadena de Valor con la finalidad de soportar la nueva
estrategia definida para la Empresa.
1) Estrategia de marketing

a) Fortalecer el equipo de Ventas

b) Tener presencia en Ferias Internacionales.

c) Asegurar la compra de nuevas variedades del clavel para hacer
frente a los competidores

2) Estrategia de operaciones

a) Ampliacion de la Escala de produccion de la plantacion por etapas
de acuerdo al crecimiento del Mercado y Campanas anuales de
fiestas.

Se sugiere sembrar 3.0 Ha por ano, esto permitira diluir costos
fijos.

b) Incorporar las nuevas tecnologias con la finalidad de garantizar la
estabilizacion de la produccion reduciendo las variaciones que
inciden en generacion de Lotes defectuosos.

c) Compra de nuevas Plantas Madres conteniendo nuevas variedades
que ayudaran a diferenciar el producto y también a la venta de la
Flor.

d) Realizar la siembra en forma conjunta en un solo terreno o en
areas mayores a 1 ha.

3) Estrategias logisticas

a) Conseguir los abonos y productos quimicos de buena calidad y con
alta eficiencia con la finalidad de garantizar la calidad y el
abastecimiento permanente en la Plantacion.

4) Estrategia a nivel de recursos humanos
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a) Plan de Capacitacion gradual, sobre todo en el aspecto de
produccidon de esquejes y enraizamiento. También en la parte
administrativa.

5) Estrategias financieras
a) Adquirir después de 3 anos un nuevo plantel de plantas madres,

analizando la posibilidad de nuevas variedades.

6.4 CUADRO COMPARATIVO

CUADRO 18 COMPARATIVO DE VAN - TIR - B/C
' ESCENARIO-02

COK 11%

VAN S/. 513,805
TIR 37%
B/C 1.16

FUENTE: ELI\B(RACI( N PR()P

- Las evaluaciones financieras hacen viables las inversiones con un
valor del VAN POSITIVOS, TIR por encima de la tasa de descuento y
con una relacion BENEFICIO/COSTO mayor a 1.

- En el cuadro-23 de los anexos colocamos un resultado financiero
proyectado detallado para la alternativa -1.

- En el cuadro-24 de los anexos colocamos un resultado financiero

proyectado detallado al para la alternativa -2.

Finalmente mostramos un cuadro comparativo con la posicion inicial y
los dos escenarios de crecimiento propuesto.

CUADRO 19. COMPARATIVO DE ESCENARIO

ESCENARIO -1 ESCENARIO -2
Estrategia Genérica Diferenciada
Viabilidad Ninguna Si
Utilidad Operativa
e o -S/. 76,100 S/. 313,620
Mercado Local Local (13%)

Exportacion (87%)

BRG - Valor Agregado

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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CAPITULO VI

DESARROLLO DEL PROYECTO

7.0 FUNCIONES DEL COORDINADOR DE PROYECTO:

a) Ser el representante del Fondo Minero Antamina y de la asociacion en
todos los asuntos técnicos y administrativos durante la ejecucion del
proyecto.

b) Desarrollar y verificar que sean ejecutadas las actividades
estipuladas en el proyecto de acuerdo con los alcances, objetivos,
resultados, metodologias, indicadores contenidos en el proyecto y en
el programa operativo anual, cronograma de actividades.

c) Realizar las gestiones para la importacion de esquejes madres desde
Espafa y supervisar las normas de cuarentena ordenada por el
Servicio Nacional de Sanidad Agraria (SENASA).

d) Realizar las compras de materiales, abonos, productos quimicos y
otros durante la ejecucion del proyecto.

e) Controlar la calidad del proceso de produccion.

f) Contratar al personal que esta presupuestado dentro del proyecto y
evaluar al personal que labora en la empresa.



7.1

g) Coordinar, verificar y supervisar las actividades del personal
contratado por el proyecto, incluyendo la supervision de las
actividades de ejecucion emprendidas; la logistica, el examen de los
informes técnicos; la consecucion de los objetivos y resultados del
proyecto; y el control de costos.

h) Realizar el informe financiero mensual, trimestral, anual y final del
proyecto ante el Fondo Minero Antamina.

i) Realizar el informe técnico mensual, trimestral, anual y final del
proyecto ante la empresa SwissContact, entidad contratada por el
Fondo Minero Antamina para realizar las supervisiones en el area
técnico-productiva.

j) Buscar clientes para la venta de produccion nacional y de exportacion.
k) Realizar eventos de capacitacion en temas de mercado de flores.

I) Vigilar la correcta utilizacidbn de recursos materiales y la correcta
distribucidon de los recursos humanos por parte del personal técnico.

DATOS GENERALES DEL PROYECTO:

7.1.1 Nombre del proyecto: Mejoramiento de la Produccion vy
Comercializacidon de Clavel de Exportacion de la Asociacion
Productores de Flores Virgen Inmaculada de Lucma.

7.1.2 Ubicacion del proyecto:

Region - Ancash

Departamento: Ancash

Provincia . Carhuaz
Distrito : Tarica
Localidad - Caserio de Lucma

7.1.3 Periodo de Ejecucion: Noviembre 2008 al 30 de Noviembre 2010.
7.1.4 Ejecutor del proyecto: Asociacion Productores de Flores Virgen
Inmaculada de Lucma.

7.1.5 Coordinador del Proyecto: Eleodoro Emilio Méndez La Torre.
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7.1.6 Convenio: Es un documento de donacién para ejecucion de
Proyecto donde celebran Asociacion Antamina (Donante) y la
Asociacion de Productores de Flores Virgen Inmaculada de Lucma
(Beneficiario). En este documento (ver en anexos: Convenio de
Donacién |: Convenio de Donacion para Ejecucion de Proyecto) se
encuentra los siguientes puntos:

a) Finalidad y Objetivo del convenio.- Es un convenio firmado por la
compania Minera Antamina S.A. y el Estado Peruano.

b) Caracteristicas y condiciones del proyecto.- Incluye las
responsabilidades de ambas partes, el desarrollo, sustentaciones
en informes y la designacion del coordinador.

c) Vigencia.- Estara sujeto a las fechas indicadas en el cronograma
de actividades.

d) De la donacién.- Aqui hace mencién al cronograma de
desembolsos, condicion para el desembolso, obligaciones del
beneficiario en cuanto a informes financieros vy técnicos
trimestrales, anuales y final; asi como también la sustentacién de
los gastos.

e) La Supervision.- Sera por parte de la Asociacion Antamina, asi
como tambien indica la forma a realizarla.

f) Responsabilidades y  Obligaciones  Adicionales de él
Beneficiario.- Son las responsabilidades, obligaciones que debe
asumir el beneficiario y también las penalidades por el mal manejo
de los fondos.

g) Relaciéon con la Institucion.- Aqui dejan constancia ambas partes
que no hay un vinculo laboral entre la Asociacion Antamina y el
beneficiario en los contratos del personal para desarrollar el
proyecto.

h) Suspension y Resolucidon del convenio, incumplimientos ajenos a la
voluntad de las partes.- Aqui se define los motivos de la

suspension de los desembolsos, incumplimientos y plazos.
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En el convenio se incluye como anexo:

e La Propuesta Técnica para el desarrollo del Proyecto
Se plantea las siguientes propuestas técnicas:

a) Programa de siembra para 3 Ha. (ver anexo, cuadro 30)

b) Programa de abonamiento (ver anexo, cuadro 31).

c) Programa de aplicacion de pesticidas vy fertilizante foliares (ver
anexo, cuadro 32).

d) Programa de mano de obra en el cultivo por semana (ver
anexo, cuadro 33).

e) Programa de cuadro de produccién (ver anexo, cuadro 34)

e Presupuesto del proyecto
En el cuadro-25 de los anexo se observa el monto del aporte del
fondo minero Antamina por rubros durante el afio 2009 y 2010; el
aporte de los beneficiarios durante los tres primeros trimestre es
decir hasta julio del 2009.
En el cuadro 26 observamos el resumen del presupuesto general,
aporte del Fondo minero Antamina y el resumen de aporte de la
asociacion. Donde se observa que el rubro de materiales, insumos
y herramientas tiene casi un 70%, donde nos asegura que el capital
es mayormente invertido en lo mas importante, no descuidando la
parte técnica. También aqui encontramos los totales por rubro con

el porcentaje presupuestal.

e Cronograma de Actividades (cuadro 29 de los anexos)
El objetivo es mostrar el tiempo de dedicacion previsto para
diferentes tareas o actividades a lo largo de los dos anos de
ejecucion del proyecto. Con la posicion de cada tarea a lo largo del
tiempo hace que se puedan identificar dichas relaciones e

interdependencias.

71



e Cronograma de desembolsos (cuadro 25 de los anexos)
Aqui observamos la programacion financiera de los desembolsos
por trimestre durante los dos anos del proyecto por parte del Fondo
Minero de Antamina, de la misma forma se encuentra los montos
(en soles) a desembolsar por parte de la asociacion, ellos solo
aportan la mano de obra durante los 3 primeros trimestres, hasta
Julio del 2009.

7.1.7 Presupuesto del proyecto y Plan de Financiamiento: Este
documento se ha adjuntado en el convenio y contiene el aporte de
Antamina durante dos anos, programado por trimestres y por rubros.
Aqui observamos que en el primer trimestre se realiza un
desembolso de S/. 224,571.5 soles y durante el 2009 un total de S/.
408,032 soles; debido a que se implementa 3 ha. con su
infraestructura respectiva (ver cuadro 25. Presupuesto del proyecto).
También en forma siguiente observamos el aporte de la mano de
obra valorizada que aporta la asociaciéon (beneficiario) durante el
proyecto. Esto sucede solo hasta el tercer trimestre, a partir del
cuarto trimestre ya se empieza a pagar sus jornales. El monto del
aporte es de S/. 130,462 soles (ver cuadro 26: Presupuesto del
Proyecto — Resumen aporte de asociacion).

7.1.8 Marco Logico del Proyecto: Nos ayuda a examinar el desempeno
del proyecto en todas sus etapas. En el cuadro 27 y 27-A de los
anexos, observamos dicho Marco Légico del Proyecto con sus
avances y sus limitaciones. Tiene 3 componentes y son:

C1: Fortalecer la Organizacion de los beneficiarios a nivel
empresarial (ver anexos cuadro 27-B). En la foto 28 de los
anexos observamos las capacitaciones, el asesoramiento y las
visitas del Fondo Minero Antamina junto con Swisscontact
entidad quien monitorea en el cumplimiento del plan operativo

del proyecto.
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C2: Manejar adecuadamente el cultivo del clavel durante el proceso
del cultivo (ver anexos cuadro 27-B). También en las fotos
(ubicado en los anexos) desde el 18 al 27 observamos las
etapas y la forma del manejo del cultivo.

C3: Realizar un manejo adecuado durante la cosecha, pos-cosecha
y comercializacién del clavel. En el cuadro 35 y 36 de los anexos
se observa la cantidad de paquetes producidos y la distribucion
para la venta.

7.1.9 Plan Operativo: Aqui determinamos las metas mensuales de las
actividades realizadas durante el proyecto (ver cuadro 28 de “A” a

“D” en anexos).

7.2 OPERACION Y ACTIVIDADES PRIMARIAS DEL NEGOCIO

7.2.1 Definicion del producto que se brinda
El clavel (como tallo de flor) es un tallo lefoso (ahuecado
interiormente) que oscila entre 50 a 80 cms de longitud y debe
tener entre 3 a 10 botones por tallo. EI boton es de 3 cms
aproximadamente; sus pétalos son de forma aserrada y tiene
colores diferentes en funcién a la variedad que pertenece; el sépalo
de la flor esta ubicado en la parte inferior de la flor y es de color
verde y son 4. Las hojas son muy angosta y largas de
aproximadamente de 2 cms. y tienen cera en la superficie que le da
una prestancia al tallo y estas hojas estan ubicadas en forma
alterna a lo largo del tallo. EI numero de entrenudos del tallo del
claves esta entre 15 a 18. El producto se presenta en paquetes de
14 tallos amarrados con una liga y son colocados en una caja que
contiene 25 paquetes. ElI producto comprende 8 variedades
(colores) tales como Nirvana;, Romany; Bella Luce; Bagatel;, Kiss;
Didi; Gaia e lvana Orange.

7.2.2 Abastecimiento del producto
Existe una programacién anual de cosecha de flor y esta

relacionado con la campana de siembra; es decir con las
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campanas de fiestas. En el anexo cuadro 34 se encuentra el
cuadro de produccion en paquetes del aino 2009 y 2010.
En el primer ano (2009) se siembra las 3 hectareas y desde Enero
del 2010 a Agosto se termina de sembrar las 3 ha finales. Se tiene
una produccién de 63,190 paquetes para el primer ano y en el
segundo ano de 232,297 paquetes (ver en anexo el cuadro 35
resumen de paquetes de produccién). El incremento de produccion
en el segundo ano se debe a que el ciclo de produccion es de 28 a
30 semanas desde el inicio de siembra.

7.2.3 Control de calidad en el proceso
Durante la conduccion del proceso de produccion se implementan
las Buenas Practicas Agricolas (BPA), asegurando la salud y
seguridad de los trabajadores y la preservacidon del medio
ambiente.
El control de la calidad se realiza en todas la etapas del proceso
productivo hasta la entrega al cliente. Para que el producto
cumpla con las exigencias del mercado destino, se selecciona
rigurosamente los aspectos de calibres y la talla, incidencia de
plagas, enfermedades y dafios mecanicos.

7.2.4 Infraestructura complementaria al negocio
Se construye un invernadero de 500 m2 ademas de un area
adicional donde se ubica las plantas madres en una area de 500
m2. También se construye una sala de pos cosecha de 100 m2.

7.2.5 Actividades primarias del negocio
En el cuadro 20 de los anexos estan todas las actividades
primarias realizadas desde el inicio hasta el término del proceso en
el negocio. Adjuntamos también el cronograma de actividades por
fechas que se han programado durante los dos afnos de ejecucidon
del proyecto (ver cuadro 29 de los anexos. Cronograma de
Actividades).
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Cuadro 20. ACTIVIDADES PRIMARIAS EN EL NEGOCIO DEL CLAVEL MINIATURA

ACTIVIDAD DE
LOGISTICA DE
ENTRADA

a) Compra de materiales
para edificacion de
Invernadero

b) Compra de Esquejes
para Plantas Madres

c) Compra de materiales e
Insumos para plantas
madres y produccion de
esquejes

d) Compra de materiales,
Insumos para produccion
de flor

e) Compra de materiales e
insumo post cosecha

f) Compra de materiales
para  edificacion  post
cosecha

| N
ACTIVIDAD DE \ ACTIVIDAD DE \ ACTIVIDAD DE
OPERACIONES 2 LOGISTICA DE p VENTAS Y
/ SALIDA MARKETING
a) Edificacion e
implementacion de Envio de Flor a cliente Venta directa
invernadero

b) Siembra de plantulas
Madres

¢) Produccion de
plantulas para campo
(enraizamiento de
esquejes)

d) Preparacion de terreno

e) Preparacion de eras

f) Siembra de plantulas a
campo

g) Manejo plantas etapa
crecimiento inicial

h) Manejo plantas etapa
Crecimiento Vegetativo
1) Manejo plantas: etapa
de Induccion de Tallos
Florales y botoneo

j) Manejo plantas etapa
Inicio de Floracion,
cosecha y post cosecha

k) Sacado de malla,
destacado, matanza y
limpieza de plantas

1) Edificacion e
implementacion de Sala
post cosecha

FUENTE: ELABORACIO PROPIA

7.2.5.1 Actividad de la logistica de entrada

Para estas

actividades se elabora 1 directorio de 3 proveedores

con sus proformas, el cual la entidad ganadora sera aquella que

cumple las

condiciones en calidad y bajo costo y ademas sera

aprobado por el FONDO MINERO ANTAMINA, ademas de que las
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compras deben realizarse de preferencia en Huaraz. El

responsable de las actividades es el coordinador del proyecto.

a) Compra de materiales para edificacién de Invernadero
Esta actividad se realiza en noviembre del 2008 y consiste en los
materiales para edificar el invernadero con estructura de madera
con un area de 500m2 cubierto con plastico importado; también
para edificar la sala de ambientacion. Todo esto va cercado con
un sistema de cortaviento de 4 ms. de alto. También aqui se
adquiere todo el equipo para el sistema de propagacion de

plantulas, que se instalara dentro del invernadero.

b) Compra de Esquejes para Plantas Madres
Los esquejes son comprados a la empresa Fleuralia S.A.U.
(Espana) empresa del grupo SELECTA, y son importados a
través del representante en el Peru la Empresa Todoflor SAC, la
compra incluye los gastos de Aduana quien asume el
representante del Peru. La cantidad que se adquiere esta en
base al area a sembrar y a las necesidades del cliente en cuanto
a las variedades. Son 5,000 unidades a un monto de S/
27,223.0 (véase en anexo Foto 11.Factura de compra de
esquejes Madres). En el contrato de compraventa de Plantas
madres de clavel (véase en anexo la foto 29 contrato de compra
venta de plantas madres), clausula cuarta determina que no se
podra obtener nuevas plantas a partir de la propagacion de las
plantas madres de lo contrario tiene una penalidad. En la
clausula decima cuarta la asociacidn se compromete a no
vender, comercializar dicho esqueje de la planta madre. En la
clausula vigésima sexta afirma que toda controversia se
resolvera por un tribunal de arbitramiento que se sujetara al
Reglamento del Centro de arbitraje y conciliaciéon de la Camara

de Comercio de Bogota (Colombia).
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c) Compra de materiales e Insumos para plantas madres vy
produccion de esquejes.
Estos materiales serviran como sustrato para las plantas
madres y la produccion de plantulas. La compra sera por unica

vez y se proyecta comprar en el cuarto ano.

d) Compra de materiales e Insumos para produccion de flor
Consiste en los materiales para armar camas en el campo y se
realizara cada ano. La compra de agroquimicos y de fertilizantes
se realiza cada 3 meses y en cantidades mayores para bajar los
costos de produccion. Mostramos 4 facturas por un monto de S/.
38.500.0 soles (Vease en anexos foto 12 y foto 13 Factura

compra de agroquimicos y fertilizantes).

e) Compra de materiales para edificacidén post cosecha
Se realiza solo por unica vez antes del inicio de la cosecha. La
sala de pos cosecha consiste en una infraestructura cercada con

malla que se ha programado en Abril 2009.

f) Compra de materiales e insumo post cosecha
Se realiza cada 6 meses, consiste en adquirir cajas de liga #18,

solucién de pos cosecha entre otros.

7.2.5.2 Actividad de la logistica de operacion

a) Edificacion e implementacion de invernadero
En anexo foto 15, encontramos las diferentes etapas de la
edificacion del invernadero desde el colocado de los postes,
levantado de la estructura de madera por los mismos Socios,
colocados de alambres en los postes que servira para hacer una

sola estructura en el invernadero y también para engrampar el
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plastico invernadero, dicho sea de paso éste plastico tiene un
grosor de 8 micras y son importados.

En anexo foto 16 observamos la forma como se reviste el
invernadero desde el colocado de plastico hasta el colocado de
la malla cortaviento con dos objetivos: desviar el viento fuerte de
la zona asi como también evitar que los insectos de los cultivos
colindantes ingresen al nuestro.

En anexo foto 17, se observa la implementacion del sistema de
riego por aspersion dentro del invernadero.

En la seccion de invernadero se enraizara las plantulas
diariamente, tiene un sistema de riego tecnificado por aspersor,
el cual permite la humedad que necesita la plantula vy
mantendra una temperatura de 35 °C.

La seccidn de ambientacion, se denomina al area donde se
ubicara las bandeja que contienen las plantulas ya enraizadas
para que se ambienten a la temperatura ambiente, debido a que
en el invernadero tiene una temperatura de 35 °C.

La seccion de plantas madres es el lugar donde se encuentran
las plantas madres en bolsas, alli se les abona y se les da el
manejo necesario para que produzcan esquejes. (Véase en
anexo foto 18 enraizamiento, puesta en bolsa y mantenimiento

del plantel de plantas madres).

b) Siembra de plantulas madres.
Se realiza al recepcionar los 5,000esquejes importados mas el
10% (por posible mortandad) y por unica vez. Se colocan en
bandejas para realizar el proceso de enraizamiento para luego
trasladarlo en bolsas. En anexo foto 18, encontramos como
estas logran obtener raiz, luego se les trasplanta y se colocan en
bolsas para que al llegar a obtener una buena estructura de

planta puedan tener hijuelos.
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También estas plantas madres pasan un proceso de cuarentena
pos entrada y observacion por parte de SENASA durante los
4primeros meses para luego ser levantada dicha cuarentena. En
el anexo encontramos la foto 14 es el documento de certificado
registro importador entregado por SENASA, observamos que el
responsable técnico en quien se responsabiliza por el manejo y
cuidado es el Ing. Willian Gil, Ing. Agronomo y como equipo
técnico esta el presidente de la asociacion de productores de
flores el sr. Julian Cueva, observamos también el lugar de
ubicacion es en Lucma — Huaraz y menciona el producto: clavel
esqueje cuyo origen es de Espana. Finalmente firma el
documento el Ing. Juan Roque G. como director de SENASA.
Las visitas que realiza SENASA es para inspeccionar si éstas
plantas ingresan con enfermedades del pais de origen, de ser
asi todo el plantel de madres serian incineradas. En el anexo
foto 19 encontramos las supervisiones por parte de SENASA en
el invernadero, en el campo de cultivo (primeras siembras en

campo).

c) Producciéon de plantulas para campo (enraizamiento de
esquejes)
Esta labor se inicia desde enero-10 y se realiza todos los dias y
consiste en obtener un trozo de planta (esqueje) de la planta
madre, pasa por un proceso de desinfeccién y aplicacion de
hormona y luego es sembrado en bandejas hasta obtener las
raices (dura 6 semanas) y finalmente se separa dicha bandeja
del invernadero y pasa al area de ambientacion para que la
plantita ya formada se aclimatice, es decir de un clima interno de
35 °C (dentro del invernadero) en promedio hasta la temperatura
ambiente (21°C). Luego de esta etapa pasa al campo para su
siembra. En el anexo la foto 20 (Cosecha de esquejes y proceso

de enraizamiento) observamos la cosecha de éstas, y como son
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seleccionadas. En el anexo la foto 21 tenemos a las bandejas
con el sustrato respectivo, una muestra del plantel de esquejes
forman sus raices dentro del invernadero. También observamos
el mantenimiento que se hace en el control de calidad y
finalmente como son extraidas de las bandejas para conducirlo

acampo para la siembra respectiva.

d) Preparacién de terreno

Dentro de la ejecucion del proyecto, se prepara el terreno en 3
etapas; en el mes Febrero, Junio y Setiembre. Consiste en
remover el terreno con un tractor a una profundidad de 60 cm.
luego limpiar de toda hierba y dejarlo descansar por dos
semanas. Aqui se realiza la instalacién del sistema de riego

(véase en anexo foto22. Preparacion de terreno).

e) Preparacion de eras

Debido a que la siembra es progresiva, el area a sembrar es de
500 m2 por semana; que equivale a 12 eras por semana es decir
2 eras por dia. El inicio de la actividad es en Febrero-10. Para
épocas de campanas el area es de 700 m2 por semana, que
equivale a la siembra de 16 eras por semana. La preparacion de
eras es continua durante todo el ciclo de produccion riego (véase
en anexo foto 22. Preparacidon de terreno y siembra de

plantulas).

Siembra de plantulas a campo

La siembra por semana es de 14,256 plantas considerando
tiempo normales es decir si no hay campanas. En tiempos de
campana la siembra es de un promedio de 700 m2 con un
promedio de 27,752 plantas por semana. La siembra es continua
en todo el ciclo de produccion basado en la propuesta técnica:

Programa de siembra para 3 Ha. (véase anexo cuadro 30)

80



coordinado con nuestro cliente principal y relacionado con las
campanas de fiestas anuales. En el anexo la foto 22 observamos
como son sembradas y posteriormente regadas las plantulas en

campo.

g) Manejo plantas etapa crecimiento inicial

Las plantas luego de ser sembradas se le fertiliza en base a un
programa de abonamiento por semana basado en la propuesta
técnica: Programa de abonamiento del clavel (véase anexo
cuadro 31) para las etapas del clavel mencionado; el riego en el
cultivo es diario (salvo en caso de lluvia). También se cumple el
programa de fumigacion que esta en funcidn a un blanco
bioldgico, tipo de aplicacion, equipo de aplicacion y los jornales a
utilizar para dicha labor (véase en anexo el cuadro 32.
Propuesta técnica: Programa de aplicacion de pesticidas del
clavel) que se tiene para cada etapa pero esta supeditado bajo
un monitoreo constante de las plantas, este programa esta
realizado por semana. También existe un programa de mano de
obra para el cultivo (véase en anexo el cuadro 33. Propuesta
Técnica: Programacion de mano de obra en el cultivo por
semana). En este cuadro se encuentra las labores a realizar
durante todo el proceso de produccion del Clavel, desde la
preparacion de terreno hasta la matanza de plantas y limpieza
de matanza que es la ultima operacion del ciclo productivo.

En este caso antes de terminar dicha etapa se hacen los surcos
para el agua tratando de no afectar las raices que estan cerca
de la superficie. Luego se coloca las mallas que tienen un ancho
de 0.80 mts y de 30 mts de largo (es el ancho de la cama). Esta
malla tiene una cocada de 0.14 mt. x 0.14 mt. el objetivo de la
malla es que en la medida que crece la planta dicha malla se va
elevando en altura y se va guiando la planta para que salga

erecta. Aqui también se colocan solo 4 estacas que van en cada
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esquina de la era y sirve para sostener las mallas que se estira
a lo largo de la era. En el anexo observamos la foto 23 las
estacas colocadas en toda el area del terreno. La duracion de

esta etapa es de 1 mes.

h) Manejo plantas etapa Crecimiento Vegetativo
En la planta después de realizar el pinch al tallo central,
comienza a emitir tallos laterales los cuales empiezan a tomar
altura bajo una serie de aplicaciones en abono (véase en anexo
el cuadro 31. Propuesta técnica: Programa de abonamiento del
clavel) y cuidados de insectos, enfermedades que pudiera
ocasionar el deterioro de cada tallo (véase en anexo el cuadro
32: Propuesta técnica: Programa de aplicacion de pesticidas del
clavel). Este proceso dura 8 semanas. La calidad del producto
siempre va en todo momento desde el manejo cultural de la
planta hasta la aplicacion de productos quimicos y la aplicaciéon
de los fertilizantes. En el anexo la foto 23 se encuentra fotos de

esta etapa vegetativa de la planta.

i)Manejo plantas etapa de Induccién de Tallos Florales y botoneo
En esta etapa brota un botdon por cada tallo, éste se le corta
manualmente con el objetivo a inducir mas de 1 boton lateral
entre otras labores, al llegar a entrar a madurar el boton el tallo
es cortado a 5 cms de la base de la planta y trasladado luego a
la sala de pos cosecha para el proceso respectivo. En el anexo
la foto 24. Etapa de induccion floral y botoneo observamos las
diversas labores en esta etapa y en el anexo la foto 25 se
observa las diversas labores culturales como la fumigacion de
éstas plantas. En la foto 26 (ver anexo foto 26 Labores de
cosecha) observamos como la flor es cosechada y trasladada a
sala asi como las labores de limpieza y seleccion de tallos.

También en la foto 27 (ver anexo foto 27. labores de pos
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cosecha y envio) se observa como la flor es seleccionada,
remojada en solucion de pos cosecha y empacada para

mercado nacional.

j) Edificacion e implementacion de Sala post cosecha.
El objetive de dicha sala es para realizar tcdo e! precese de pos
cosecha desde la limpieza del tallo después de la cosecha,
seleccionarlo hasta formar los paquetes de 14 tallos,

empacarlos y enviarlos.

k) Manejo plantas etapa Inicio de Floraciéon, cosecha y post
cosecha
Es en esta etapa donde el boton de la flor llega a un punto tal
gue es necesario cosecharia para que iuego dei proceso de post
cosecha llegue a su destino y tenga una duracion de mas de 10

dias. La cosecha empieza en Junio del 2009.

l) Sacado de malla, destacado, matanza y limpieza de plantas

Es la parte final de todo el procedimiento productivo y consiste
en recoger la malla, las estacas y luego extraer la planta
(matanza y limpieza) para que dicha era sea nuevamente

sembrada.

7.2.5.3 Actividad de la logistica de salida
a) Envio de Flor exportacion a cliente
La flor es enviada via terrestre a Lima para que nuestro cliente lo
recepLione en un liansporie Coit ieHnoking y es idasiadado a icd
para terminar el proceso de pos cosecha, alli le ponen la marca
de la empresa y lo exportan conjuntamente con sus productos.
Existe un contrato privado de compra- venta realizado entre la
asociacion y la empresa Florisert S.A.C. (Véase en anexo la foto

30 contrato de compra venta de clavel miniatura).
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7.2.5.4 Actividad de ventas y marketing
a) Venta para exportacion, nacional y local.
La flor con calidad de exportacidén es enviada dos veces por

semana y la flor que no ha pasado la calidad de exportacién es

vandida nAara
Voliuiuu pual g

el mere a gqueaanne hap
este control de calidad es vendida al mercado local.

En el cuadro35 del anexo encontramos que el primer afo solo se
produce 63,190 paquetes y en el segundo ano de 232,297
paquetes; esto porque la produccion en el segundo afo se
normaliza por la continua siembra semanal en el campo v el
ciclo de produccién de ésta que es de 6.5 a 7 meses para que se
empiece a cosechar.

EN ei cuadro 36 de i0S anexos enconiramos ia distrioucidén de ia
venta donde el 13% de la produccion es para el mercado
nacional y local; el 87% es para el mercado de exportacion con
202,297 paquetes de produccion con un valor de venta de S/.

959,618 soles. (Véase cuadro 36 de anexo).
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CAPITULO VIII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

A. AL REALIZAR EL ANALISIS SITUACIONAL CONCLUIMOS QUE:

e DE LA MATRIZ EFE:
a) Existe una oportunidad de acceder al mercado internacional e
incrementar la participacién al mercado de EEUU y de Espana,
aprovechando las condiciones estables de la economia, el acceso a la
nueva tecnologia de la empresa como de las condiciones estables de
la economia nacional.
b) Existe la amenaza de un incremento de la exportacion del clavel
miniatura por parte de Ecuador y Colombia, los cuales cuentan con una

alta tecnologia que afectaria las ventas de la empresa.

e DE LA MATRIZ DE PERFIL COMPETITVO



La puntuacion de 2.94 ie da a la asociacion de productores de fiores
una oportunidad de mejorar aun mas, para poder encontrarse en una
situacion mas competitiva frente a sus competidores y a las exigencias
del mercado. A nivel internacional los factores importantes son la
calidad y la comercializadora en este caso la empresa Florisert. A nivel

e DE LA MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS A

SETIEMBRE DEL 2008

a) Existe un problema estructural en sus costos en relacion al tamano
de venta.

b) Hay una dependencia de los insumos al comprar en poca cantidad.

c) Existe una Fragilidad Financiera.

d) Existe una experiencia y trayectoria en la actividad dei clavel desde
sus ancestros.

Con lo mencionado hace que la empresa no tenga posibilidad de

crecimiento y ventaja competitiva sostenible en el tiempo, evaluado al

2008.

e DE LA MATRIZ POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE LA

ACCION (PEYEA)
La interpretacion de esta matriz arroja como resultado que el clavel de
la empresa en estudio cuenta con una aceptable fortaleza financiera y
una buena fortaleza como industria aenerada tanto por las ventaias
competitivas como por las comparativas, por lo cual la postura que se
recomienda tomar es agresiva siendo las estrategias que mejor pueden
funcionar ias de integracion y ias de diversificacion concentrica.
En cuanto a las estrategias de Integracion se tiene:

a. Inversién en tecnologia agricola.

b. Gestionar contrato de largo plazo con la empresa exportadora.

c. Alianzas estratégicas para atraer otros inversionistas.

A Nacarrallar iina mainr acnnintivi
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e. Difundir y consoiigar ias buenas practicas agricoias.
f. Penetraciéon en mercado de Espana.

g. Desarrollo de nuevos mercados en Norteamérica.
h. Planificacion de la produccién.

I. Mantener un buen plantel de plantas madres con nuevas

viarinAAadAe
VAT I AT .

e DE LA MATRIZ INTERNA —EXTERNA (MATRIZ I/E)
Al observar dicha matriz (grafico 12) se ubica en el cuadrante V. Por
ello, en cuanto a la penetracion de mercado se recomienda
profundizar mas en los mercados de Estados Unidos v Espana en la
medida que aun existe un alto potencial de crecimiento para ganar
una mayor participacion del mercado. En cuanto a desarrollo de
productos se recomienda Innovarios exportando el clavel con otras
variedades y asi tener un mayor valor agregado; es decir renovando

cada 3 anos el plantel de plantas madres con nuevas variedades.

¢ MATRIZ GRAN ESTRATEGIA (MATRIZ GE)

A6 40 [N A~
1 (K]

TAl ~~ an ~A Anraniar A | AnAAIAAIAN
i y QA adwvuiauviviil uc

€ puede apicCiar en €
productores de flores tiene un rapido crecimiento en el mercado,
debido a que produce claveles de calidad y tiene una posicion
competitiva muy fuerte, razon por la cual la matriz de la gran
estrategia, puede ser localizada en el primer cuadrante en donde se
puede aplicar estrategias tales como: desarrollo del mercado.
penetracion del mercado desarrollo del producto, integracion hacia
atras. Integracién horizontal y diversificacion concéntrica, lo cual nos
beneficiaria para crecer y liegar a ser ios mejores a nivel nacional e
internacional. Dandonos mayor rentabilidad del negocio.

Todo esto se observa porque que la asociacion tiene:

a)Recursos humanos con experiencia.

b)Aporte econédmico muy significativo del Fondo Minero Antamina.
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C)Posibllidad de renovar el plantel de madres cada 3 anos con
nuevas variedades.

d)La alianza estratégica con la empresa Florisert.

e)Infraestructura muy significativa.

f) Ventaja de los precios estables en nuestra economia para la

mAataria Arima
PIGALA A Vl mmrrea.

B. DE LAS ALTERNATIVAS DE SOLUCION Y CRECIMIENTO

CONCLUIMOS QUE:

a) La Empresa a Setiembre del 2008 estaba dedicado a la producciéon
€1 Clavel paia &1 imeicado nacionai-iocal, (Eniendo un probicma
estructural desde antes de la ejecucion del proyecto que no le permite
ser competitiva, incurriendo mensualmente en una perdida promedio
de S/. -6,342.0 soles afectando el resultado de la cadena de valor de

la Empresa.

b) Los costos de produccidon para ambas alternativas son:
CUADRO 21. CUADRO COMPARATIVO DE COSTOS DE PRODUCCION

MATERIALES S/. 135,854 S/. 168,219
CAPITALDETRABAIO |  S/.414,140 S/. 522,998
ACTIVO FIIO S/. 27,000 s/. 27,000
TOTAL S/. 576,994 s/. 718,217

FUENTE: ELABORACION PROPIA

e Se decide ejecutar la primera alternativa; es decir realizar una
produccion de 3 ha. por cada ano, con el monto aportado por el
Fondo Minero de Antamina y la Asociacion como contrapartida.

e LOS SUEIU0S SO paia € COoidinadoi dei pioyecio, uil igeineio
agronomo y a un supervisor por dos anos.

e Los materiales son todos los gastos correspondientes a la
edificacion, implementacion del invernadero como también para la

preparacion del campo.

o
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e El capital de trabajo corresponde a los fertilizantes, agroquimicos y
a la mano de obra directa e indirecta. Respecto a la mano de obra
directa la asociacion otorgara como contrapartida al aporte del
fondo minero desde noviembre del 2008 hasta julio del 2009,
debemos incidir que el inicio de las ventas es en junio del 2009.

- Ml maallii;a Ll mmvimnncamcmnala a T aa
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c) Evaluacion Financiera:

CUADRO 22. CUADRO COMPARATIVO DE EVALUACION FINANCIERA

Alternativa | Alternativa 2

VAN S/. 513,805
TIR 37%
B/C 1.16
UTILIDAD OPERATIVA ANUAL | S/. 313,620
FUENTE: ELABORACION PROPIA

e iLa evaiuacion se reaiiza a 5 afios con un cosio de oporiunidad de
11% dando un efectivo positivo para cualquiera de las 2
alternativas.

e El precio de venta del producto para exportar es de S/. 4.0 soles y
para el mercado local de S/. 3.0 soles. El costo de produccion del
productopars exnortar esde 8/ 3.86 v nara sl mergade losal ds B/
2.85 soles. La diferencia de dicho costo es debido al valor
agregado de pos-cosecha.

e La decision de comercializar las primeras campanas de produccion
al mercado nacional, obedecen a que las plantas madres, pasar
por una etapa de aclimatacion (un mes). por tanto inicialmente no
cumpliran la calidad exigida para el mercado de exportacion.

e La mayor contribucion a las ventas mensuales son generadas por
la exportacton del producto de la torma siguiente:

Mercado Local - 13% de la produccién.

Mercado Exportacion 2 87% de la produccion.
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d) Las tases del desarrollio de proyecto son:

e Edificacion e Instalacion.- Se realiza en los meses de Noviembre-
09, Diciembre-09 y Enero-10. Consiste en Importar los esquejes de
Espana, sembrarlas, realizar las compras de materiales, edificar el
invernadero entre otros

¢ ImpiemENtacion.- L3 &n 1o
Consiste en preparar el terreno, implementarla, obtener las
plantulas y sembrarlas, manejar las plantas en la diferentes etapas
entre otros.

e Produccién.- Desde Junio 2009. Es desde el inicio de la cosecha,
tamhién ce <iaue semhrandn las areas hasta comnletar las 3 has.
de siembra por ano. La produccidén es continua a partir de junio
20009.
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RECOMENDACIONES

a) Como alternativa de viabilidad se recomienda obtener productos de mayor
calidad y enfocada hacia la exportacion, aprovechando al cliente

—_— e~ e e~ e -

EEUU y Espana.

b) Esta mejora puede darse en etapas, escalonando la produccion donde el

primer afno sera de 3 ha. El segundo afio de 3 Ha. Y el tercero se puede

dar la 4ta Ha,

c) Es importante que en el tercer ano de produccion se programe la compra

de nuevas plantas madres con nuevas variedades.

d) Adicionando a la nueva estrategia planteada para la empresa es
necesario desarrollar a nivel funcional, estrategias que permitan soportar
la estrategia de la unidad de negocio. Estas comprenden a las areas de

Viarkeling, Operaciones, Loygisiica, Reiaciones rumanas y Finansas.,

e) Actualizar periddicamente los contratos y convenios con la empresa
Fiorisert y otros.

f) Ellider o ejecutivo debe ser flexible a los cambios.

g) El aplicar una adecuada politica de capacitacion es de gran importancia
para la empresa, ya que estos resultados se veran reflejados en un
manejo mas eficiente de recursos generando productos de mayor calidad

y @ menores costos.

h) Es tarea del Gerente y de los jefes areas estar atentos a cualquier cambio

gue se produzca en el entorno y para ello es fundamental la revision
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periodica dei plan propuesto. Cualquier aiteracion debe ser Incorporada

en el plan para asi cumplir con éxito el objetivo planteado.
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GLOSARIO DE TERMINOS

A) Abono.-

El abono es cualquier sustancia organica o inorganica que mejora la
calidad del sustrato (suelo) y proporciona elementos nutrientes a las

plantas en este caso para el clavel. Ejemplos naturales o ecoldgicos de

ahAnA Ao ca annitantran tantn an al AlAcinAn actidrrnl masnladn ~rAn lAe
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desechos de la agricultura como residuos de cosecha, o el guano formado

por los excrementos de las aves (por ejemplo; el de gallina).

B) Calidad de flor.

Es la presentacion de la flor sin dafios mecanicos y deformaciones
fisioldgicas. La flor debe tener un color intenso v con brillo. El tallo del
clavel debe tener como minimo 5 botones y dicho tallo debe ser rigido sin
deformaciones. Debe tener una duracion de 10 dias en florero. La

aperiura de ios boiones deve ser uniforme y {odos deben aorir.

C) Ciclo de produccion.

El ciclo productivo del clavel comienza con la siembra de los esquejes
enraizados, crecimiento vegetativo, induccion floral, botoneo y finalmente

la floracion. La duracion del ciclo esta entre 6.5 meses a 7 meses.

N Claval miniatiira -
=) Lavel mnatura,

El clavel pertenece a la familia de las Caryophyllaceae, denominado

Dianthus Caryophyllus que traducido del griego significa Flor Divina. Es
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un tallo fioral de1b a 18 nudos con dos hojas opuestas en cada nudo. Los
pares de hojas en los nudos alternan a 180 grados en la parte superior del
tallo asi que las hojas se extienden a dos planos. El boton contiene

pétalos dentados y caliz con dientes triangulares.

E) Cosecha.

o=
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abrirse y comienzan aparecer los pétalos de la flor.

F) Etapa de Inicio.-

Es la siembra del esqueje enraizado en el campo definitivo.

G) Etapa de induccién floral -botoneo.-

Es la elongacion o estiramiento de los tallos de los brotes laterales de la
planta después de haberse realizado el pinch (eliminaciéon de la parte
superior del eje central de la planta), el botoneo es el desarrollo de estos

e inicia ai eiiminar ei botdn principai de cada taiio fiorai.

H) Etapa de Floracion.-

Es el momento en que los botones florales han alcanzado su maximo
desarrollado y empiezan a abrirse.

Etapa vegetativa.-

segun la zona donde se siembra.

J) Flores de corte.-

Plantas que producen tallos florales de tamafo comercial con mas de 45

cm. de altura.

K) Fertilizacion.-

Es la accién consistente en aportar un abono al suelo.

L) Invernadero.-

Son esiruciuras de madera o meidi, cubierias con pidsiicos especiaies,
cuya funcion de es crear un ambiente adecuado para la propagacion de

semillas vegetativa o botanica.

M) Paquete de flor.-

Es la forma como se presentan las flores de corte, con un promedio de

14 tallos de clavel.
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N) Parcela demostrativa.-
Areas dedicadas a conocer el manejo del cultivo, desde la siembra hasta

la cosecha o conocer las respuestas de la aplicacion de productos

O) Plantas madres.-
Plantas de donde se recolectan material vegetativo (esquejes) para seguir
propagando nuevas plantas.

P) Programa de fumigacion.-
Es un calendario de actividades a realizar para la proteccion un
determinado cultivo, tanto para plagas y enfermedades.

Q) Post- cosecha.-
Son ias aciividades O iabores que se reaiizan despues de ia cosecna,
incluye seleccion, empaque y almacenamiento de la flor.

R) Proceso de climatizacion.-
Es el tiempo que requiere la planta de clavel para adaptarse a las nuevas

condiciones donde se va a establecer o cultivar.

Multiplicacion de brotes vegetativos que se obtienen de plantas dedicadas
a la produccién de este tipo de material de propagacion.

T) Productos quimicos.-
Son materiales que se emplean para la proteccion de las plantas.
Ejemplo: los fungicidas para la proteccion de enfermedades.

U) Variedades del clavel.-
Esta referido mayormente a los colores que tienen este tipo de plantas
LUS cuivles 1ds colnunes de id ol sun ei 10ju, 105ddu, vialco, sdimori,

amarillo y bicolores.
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ANEXOS

CUADRO 23: RESULTADO FINANCIERO PROYECTADO DETALLADO DEL PROYECTO

ALTERINATIVA -1 (€ iucvos s0ies)
INGRESO 366,815 641,962 836,029 | 1,003,096 | 1,197.163
Venta de Claveles 366,815 898,989 898,989 898,989 898,989 |
Saldo anterior 0 -256,694 -62,627 104,440 298,500
EGRESOS 623,509 704,922 731,922 | 704,922 731,922
Materiales e Insumos 609,359 | 691,217 718,217 691,217 718,217
Materiales invernadero y
campo 168,219 | 168,219 168,219 168,219 168,219
Plantas Madres 27,000 0 27,000 0 27,000
Fertilizantes 127,138 180,403 180,403 180,403 180,403
Agroquimicos 99,620 142,647 142,647 142,647 142,647
Mano de obra directa 146,181 158,748 158,748 158,748 158,748
Mano dc obra indirccta 41,200 | 41,200 41,200 41,200 41,200 |
Gastos generales 14,150 13,705 13,705 13,705 13,705 |
TOTAL FLUJO
OPERATIVO -256,694 -62,627 104,440 298,506 465,573

CUADRO 24: RESULTADO FINANCIERO PROYECTADO DETALLADO DEL PROYECTO
ALTERNATIVA -2 (en nuevos soles)

DESCRIPCION

ANO -2009 | ANO -2010 | ANO -2011 | ANO -2012 | ANO -2013

INGRESO 366,815 935,279 1,275,898 1,589,518 1,930,138
Venta de Claveles 366,815 1,194,147 1,194,147 1,194,147 1,194,147
Saldo anterior -258,868 81,752 395,371 735,991
EGRESOS 625,683 853,527 880,527 853,527 880,527
Materiales e Insumos 609,358 835,027 | 862,027 835,027 862,027
Materiales 168,219 201,773 201,773 201,773 201,773
Plantac Madrec 27 000 0 27 000 0 27 000
Fertilizantes 127,138 234,828 234,828 234,828 234,828
Agroquimicos 99,620 185,673 185,673 185,673 185,673
Maio de vvia diiecia 146,101 171,555 171,555 173,555 171,555
Mano de obra indirecta 41,200 41,200 41,200 41,200 41,200
Gastos generales 16,325 18,500 18,500 18,500 18,500
TOTAL FLUJO

OPERATIVO -258,868 81,752 395,371 735,991 1,049,610
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CUNVENIU - 1 DE DUNACIUN FAKA EJECUCIUN DE PRUYRU LU

CONVENIO DE DONACION PARA EJECUCION DE PROYECTO

Conste por el presente documento el Convenio de Donacion para
ejecucion de Proyecto que celebran las siguientes partes:

¢ ASOCIACION ANTAMINA, con Registro Unico de Contribuyente

| NO© 20531083858, con domicilio en Jr. Federico Sal y Rosas 760,

Huaraz, Ancash, debidamente representada por su Vicepresidente,

sefor Pablo Alfredo de la Flor Belaunde, identificado con Documento

Nacional de Identidad N°© 07775370, y por el representante de su

i Gerente General, sefior Jaime Galvez Delgado, identificado con DNI No°

08249212, segun poderes y nombramientos que corren inscritos en la

Partida Electronica N© 11066957 del Registro de Personas Juridicas

de la Oficina Registral Huaraz, a quien en adelante se denominara
ASOCIACION ANTAMINA;

« ASOCIACION DE PRODUCTORES DE FLORES "VIRGEN
INMACULADA"”, con Registro Unico de Contribuyente N©
| 20534157844, con domicilio en EL Caserio de Lucma, Distrito de
| Tarica, Provincia de Carhuaz, Departamento de Ancash, debidamente
| representada por su Presidente, Sr. Julidan Valeriano Cueva Maguifa
| con ONI N° 31648158, segun nomoran:icntc y poderss ¢ue constan
en la Partida Registral N° 11078220 del Libro de Asociaciones del
Registro de Personas Juridicas de la Oficina Registral de Huaraz, Zona
Registral Sede Huaraz, a quien en adelante se denominara el
BENEFICIARIO.

i El presente documento se suscribe en los términos siguientes:

ANTECEDENTES

PRIMERA: Compania Minera Antamina S.A. es una empresa minera
| peruana dedicada al desarrollo de actividades mineras varias, entre ellas, la
| explotacidn del yacimiento minero Antamina, el mismo que se encuentra
; ubicado en la zona de Yanacancha, Distrito de San Marcos, Provincia de
[ Huarl, Departamento de Ancash. Cuenta, asimismo, con el Puerto Punta
| Lobitos ubicado en la localidad de Huarmey, Provincia de Huarmey,
‘ Departamento de Ancash.

Con fecha 22 de diciembre de 2006, el Estado Peruano y Compania Minera

Antamina S.A. celebraron el Convenio “Programa Minero de Solidarida- con
s« el Pueblo” por medio del cual Compahia Minera Antamina S.A. constituyo de
)@nera voluntaria el Fondo Minero Antamina (en adelante, FMA) con el fin
& promover el bienestar y desarrollo social y contribuir a la mejora de las
ondiciones de vida de las poblaciones y comunidades ubicadas
principalmente en las zonas de influencia de su actividad minera, mediante
la ejecucion obras, programas y/o proyectos.

FUENTE: FONDO MINERO ANTAMINA
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CONVENIO - I: DE DONACION PARA EJECUCION DE PROYECTO

Para estos efectos, Compafia Minera Antamina S.A. constituyd
ASOCIACION ANTAMINA, ia entidad responsable de la administracion del
FMA y de llevar a cabo sus fines a través de la coordinaciéon, supervision y
ejecucion de programas y proyectos orientados hacia el desarrollo
sostenible.

SEGUNDA: En el marco de la implementacion de la estrategia de desarrollo
productivo que busca el FMA, ASOCIACION ANTAMINA organizé el
“Fondo Concursable 2007"”, cuyo objeto es el de promover y financiar la

| implementacion de las mejores iniciativas de proyectos productivos
presentados por los participantes, con el fin de incrementar los ingresos
familiares y el empleo de manera sostenible en la Regién Ancash y el
distrito de Liata, provincia de Huamalies en Huanuco, cuyas Bases se
adjuntan como Anexo N° 01 ("Bases para la Seleccion de Proyectos”) Y
forman parte integrante del presente contrato.

TERCERA: EL BENEFICIARIO es una Asociacion sin fines de lucro que
tiene dentro de sus fines mejorar las condiciones de productividad, ingresos
y empleos en el sector de la micro y pequefia empresa, impulsar el
desarrollo econémico sustentable regional, promoviendo, un sector
empresarial dinamico que aproveche las ventajas comparativas regionales y
ia disponibilidad de recursos, entre otros, quien peaiticipd de! “Fondc
Concursable 2007” y cuyo Proyecto denominado “ME3JORAMIENTO DE LA
PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE CLAVEL DE
EXPORTACION DE LA ASOCIACION PRODUCTORES DE FLORES
VIRGEN INMACULADA DE LUCMA” (en adelante CL PROYECTO), resulto
siendo uno de los ganadores.

D NVENIX

CUARTA: Dentro del marco del Convenio “Programa Minero de Solidaridad
con el Pueblo”, suscrito entre Compafiia Minera Antamina S.A. y el Estado
Peruano, constituye objeto de! presente la ejecucion del PROYECTO, e!
mismo que se desarrollara de acuerdo con los términos contenidos en la
Propuesta Técnica que como Anexo N° 02, forma parte integrante del
presente Contrato.

CARACTERISTICAS Y CONDICIONES DEL PROYECTO

QUINTA: ASOCIACION ANTAMINA actuara como ente financiador de EL
- 'PROYECTO, para lo cual desembolsard, en calidad de donaciéon a favor de
L BENEFICIARIO, las sumas que se detallan en el Presupuesto contenido
en el Anexo N° 03 y de acuerdo con las condiciones establecidas en la
-~ clausula décimo tercera del presente contrato.

SEXTA: EL BENEFICIARIO sera el ente encaraadp de la operatividad de
EL PROYECTO, ¢ que sera conducido y ejecutado bajo su absoluta

FUENTE: FONDO MINERO ANTAMINA
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CONVENIO - I: DE DONACION PARA EJECUCION DE PROYECTO

responsabilidad técnica, siendo EL BENEFICIARIO responsable por la
correcta administracion de los fondos donados por LA ASOCIACION. El
personal que estarda a cargo de ejecutar el proyecto ha sido o sera
seleccionado por EL BENEFICIARIO.

SETIMA: EL PROYECTO se desarrollard de acuerdo con los alcances,
objetivos, resultados, metodologia, indicadores y demas condiciones
contenidas en el presente convenio y sus Anexos. EL PROYECTO vy el
presupuesto no podran ser modificados sin la aprobacién por escrito de
ASOCIACION ANTAMINA.

OCTAVA: Las donaciones que realice ASOCIACION ANTAMINA se
sustentaran en informes emitidos por EL BENEFICIARIO, conforme se
establece en la clausula décima cuarta del presente convenio.

En cualquier momento, ASOCIACION ANTAMINA podra realizar una
evaluaciéon de auditoria de EL PROYECTO para determinar la correcta
utilizacién de los fondos donados y los beneficios resultantes de la ejecucién
del proyecto.

TR w wRR RS

..#:JO‘!ENA: Cada una de !as partes designara por escrito a un coordinacar a
}"‘ través de los cuales se mantendra un canal abierto de comunicacion
0 permanente. El coordinador sera el representante de las partes en todos los

asuntos técnicos y administrativos de EL PROYECTO.

N e

CIA

DECIMA: La ejecucion de EL PROYECTO estarda sujeta a las fechas
indicadas en el Cronograma de Actividades, que como Anexo N° 04 forma
parte integrante del presente Contrato. Durante el plazo de duracion de EL
PROYECTO, el presente convenio se encontrara vigente, salvo que se
verifique alguna causal de resolucion prevista en el presente contrato.

’

NU ACUAL 18w

Sin perjuicio de los plazos establecidos, ASOCIACION ANTAMINA podra

optar por no renovar o dar por resuelto unilateralmente y antes del

vencimiento del plazo de vigencia el presente contrato, lo que sera

,,{'\I comunicado por escrito al BENEFICIARIO. En caso de resolucion en los

a5 | términos establecidos en este parrafo, ASOCIACION ANTAMINA deberd

= - . comunicar de este hecho al BENEFICIARIO con una anticipacion no menor

a treinta (30) dias calendario, sin que esta resolucién conlleve el pago por
dafos o perjuicios a favor del BENEFICIARIO.

PE LA DONACION

DECIMO PRIMERA: El monto que ASOCIACION ANTAMINA donard a EL
BENEFICIARIO para el financiamiento del PROYECTO se encuentra

FUENTE: FONDO MINERO ANTAMINA
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CONVENIO - I: DE DONACION PARA EJECUCION DE PROYECTO

detallado en el Anexo N° 05 (“Cronograma de Desembolsos”) que forma
parte integrante del presente Contrato.

DECIMO SEGUNDA: Para que ASOCIACION ANTAMINA proceda a
realizar los desembolsos indicados en el Anexo N° 05 serad condicion
esencial que EL BENEFICIARIO cumpla con presentar los informes Yy
evidencia de los avances de EL PROYECTO de acuerdo con lo establecido
en la clausula décimo cuarta.

DECIMO TERCERA: Todos los desembolsos estardn sujetos a: (i) El
cumplimiento por parte de EL BENEFICIARIO de todas las actividades y
alcanzado las metas establecidas en el Anexo N° 02 (“Propuesta Técnica”)
y en el Anexo N° 04 (“Cronograma de Actividades”); (ii) La aprobacion
por parte de ASOCIACION ANTAMINA de todos los informes presentados
por EL BENEFICIARIO a los que se encuentra obligada conforme a la
clausula siquiente.

DECIMO CUARTA: Durante la ejecucion del presente convenio, EL
BENEFICIARIO queda obligado a presentar la siguiente informaciép:

Infaorme Trimesiral Técnico: Qiie s#r< presentado dentro de les 10 dias
calendario siguientes al término de cada trimestre, desde el inicio de
vigencia del convenio, conteniendo un Resumen Ejecutivo que sefale las
“actividades realizadas y monto invertido, La aprobacion de este informe por
parte de la ASOCIACION ANTAMINA serd requisito previo y necesario
para-realizar—et—desembotso correspondiente al siguiente trimestre. En el
transcurso de la ejecucion del proyecto, la ASOCIACION ANTAMINA
podra presentar al BENEFICIARIO un formato que tendra que utilizar.

Informe Trimestral Financierg: En simultdneo con Ia presentacion del

Informe Trimestral Técnico, seran presentados los avances de EL
PROYECTO y se sus,tentara' documentadamente todos los gastos en que se
hubiere incurrido en el periodo correspondiente.

Informe Anual: Sera presentado a los treinta (30) dias calendario de
concluido el ano calendario y, conteniendo un Balance y el Estado de
Ganancias y Pérdidas (Ingresos y Egresos) referido al EL PROYECTO,
orrespondiente al afio economico que se informa.

Final: Que serd entregado dentro de un plazo maximo de 30 dias
'\.- \Lalendario del término de vigencia del presente convenio, conjuntamente
v\iﬁcon el informe técnico - financiero que corresponda a! ultimo periodo y que
T contendrd una evaluacion integral y consolidada de EL PROYECTO con el
detalle de todas las actividades desarrolladas y el resultado de las mismas,

asi como un acapite de conclusiones y recomendaciones.

tos informes financieros que EL BENEFICIARIO debe entregar deberan
contener un analisis detallando la utilizacion de los desembolsos segun
corresponda a cada periodo y la forma «n que han cubierto los importes

FUENTI: FONDO MINERO ANTAMINA
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CONVENIO - 1: DE DONACION PARA EJECUCION DE PROYECTO

presupuestados para cada actividad de EL PROYECTO. A este informe EL
BENEFICIARIO deberd adjuntar copia de todos los documentos Yy/o
comprobantes de los gastos e inversiones realizadas por cada actividad, los
cuales deberan estar refiejados y debidamente clasificados por actividad.

Los gastos sin sustento legal vigente no seran reconocidos cémo validos
para efectos del uso de la donacmn otorgada, excepto aquelios previamente
aprobados. por ASOCIACION ANTAMINA. El primer desembolso del
PROYECTO de la parte de la ASOCIACION ANTAMINA serd en forma de
adelanto. Luego de la primera rendicion de gasto del primer periodo, se
acordara el segundo desembolso, que serd el segundo adelanto programado
de acuerdo con el Cronograma de Desembolsos que se adjunta como
Anexo N° 05, menos el valor de la diferencia entre el primer adelanto y la
primera rendicion de gasto. Los montos acumulados pendientes de
rendiciéon no deben sobrepasar el 20% del valor total del contrato, en cuyo
caso la ASOCIACION ANTAMINA podra optar por resolver el contrato.

Los informes  técnicos. sobre las actividades de EL PROYECTO deberan
contener en su estructura por Io menos las siguientes referencias:

» Introduccién, Datos Basicos, Resumen Ejecutivo, Avance de Actividades por
Lineas de Accion, Aspectos de Gestion Interna, Resultados Aicanzados,
Problemas, Soluciones a los problemas con Indicaciéon de los elementos
“facilitadores y restrictivos, previsiones y Anexos.

SUPERVISION

DECIMO QUINTA: Es condicion esencial para el otorgamiento de la
donacién materia del presente Convenio que la misma se utilice Unicamente
en la ejecucion de EL PROYECTO. En razon a lo expuesto ASOCIACION
ANTAMINA designara a una persona (el “Supervisor”) que supervisara, con
la periodicidad que estime conveniente, que EL PROYECTO se desarrolle
normalmente y cumpliendo las condiciones establecidas en el presente
Contrato y en el Anexo N° 02 (“Propuesta Técnica”). Para tal efecto, LA
ASOCIACION podra supervisar la utilizacion de la donacién y podra
requerir EL BENEFICIARIO la informacion que estime necesaria para
evaluar si la donacion esta siendo correctamente utilizada.

El supervisor emitira los informes que ASOCIACION ANTAMINA requiera
N los que se necesiten para aprobar los desembolsos, pudiendo solicitar la
uspension temporal o definitiva de la entrega de la donacién en caso que
¢sta no sea utilizada correctamente y/o no se estén cumpliendo los
2rminos y condiciones de este Convenio.

Supervisor podra informar a EL BENEFICIARIO sobre las deficiencias

‘\__éncontradas durante la ejecucion de EL PROYECTO, otorgandole un plazo
para que las subsane, asi como las recomendaciones para lograr un mejor
manejo contable, técnico, administrativo y financiero de EL PROYECTO. En
caso de no subsanar las deficiencias encontradas en el plazo indicado,
ASOCIACION ANTAMINA podra proceder conforme lo establecido en la
ddusula vigésimo cuarta y siguientes.
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DECIMO SEXTA: La supervision a cargo del Supervisor no liberara en
forma alguna al EL BENEFICIARIO de todas y cada una de las
obligaciones que asume bajo este Convenio, inclusive las de supervisién.

En tal sentido, ASOCIACION ANTAMINA no es responsable del disefo,
ejecucion y resultados de EL PROYECTO. La supervisiéon que realice no
implica ni puede  interpretarse haga responsable a ASOCIACIORN
ANTAMINA por cualquier defecto, omision, mala ejecucion o perjuicio que
EL PROYECTO pudiera generar en terceros, reconociendo expresamente EL
BENEFICIARIO que dicha supervision se realiza con el objeto de brindar
un apoyo en el fortalecimiento de sus capacidades de gestién con el fin de
lograr el éxito del PROYECTO, el mismo que beneficia exclusivamente a EL
BENEFICIARIO y a la poblacion de la zona de influencia de Compariia
Minera Antamina S.A.

RESPONSABILIDADES Y OBLIGACIONES ADICIONALES DE_ EL
BENEFICIAR

DECIMO SEPTIMA: Adicionalmente a las obligaciones y responsabilidades
establecidas en el presente canvenio y sus anexos, EL BENEFICIARIO
debera observar las siguientes obligaciones:
e
2 17.1 Conducir el Proyecto y sus distintas actividades en la forma que fuera
S mas eficaz para poder alcanzar las metas del mismo, pero siempre
dentro del marco de este Convenio y cuidando de dar el uso correcto
para cada actividad a la donacién de ASOCIACION ANTAMINA.

17.2 Cuando por cualquier razon todo o una parte de los fondos donados
por ASOCIACION ANTAMINA no hubieran sido utilizados conforme
a lo establecido en el presupuesto, ni en los objetivos de EL
PROYECTO, ni de acuerdo con ios limites establecidos en el presente
convenio, se revertird la donacién efectuada y EL BENEFICIARIO
debera devolver estos fondos a ASOCIACION ANTAMINA en forma
inmediata.

17.3 Proteger a ASOCIACION ANTAMINA de cualquier reclamo de
terceros derivados de la ejecucion y efectos de EL PROYECTO, toda
vez que EL BENEFICIARIO es el responsable directo del disefo,
ejecucion y resultados de EL PROYECTO.

Tramitar y obtener todos los permisos y licencias que pudieran
requerirse para desarrollar EL PROYECTC, incluidos en ellos
cualquier tipo de autorizacién municipal y/o ministerial, asi como
asumir el pago de cualquier tributo (arbitrios, tasas, contribuciones
municipales, etc.) a los que pudieren estar afectos los bienes
utilizados en EL PROYECTO, asi como el pago por los servicios
publicos.

17.5 Asumir el pago, con cargo a los fondos donados, de cualquier tributo,
arancel, gravamen, carga o derecho de los cuales se tenga la caiidad
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de contribuyente y/o responsable en aplicacion de las normas
tributarias vigentes o las que se promulguen en el futuro y que se
origine a consecuencia de la ejecucion del presente convenio.

17.6 El pago de cualquier muita, sanciéon o interés relacionado con el
incumplimiento o pago tardio de los conceptos sefalados en los dos
numerales precedentes, seran asumidos directamente por EL
BENEFICIARIO sin posibilidad de afectar los fondos donados.

17.7 Llevar registros, incluyendo libros y cuentas, preparados de
conformidad con las normas y principios contables generalmente
aceptados y mantener en sus archivos todos los documentos relativos
a EL PROYECTO durante un plazo de cinco (05) afios después de
vencido el plazo de este Convenio.

17.8 EL BENEFICIARIO indemnizard a ASOCIACION ANTAMINA o a
los terceros propietarios de los bienes que utilice en la ejecucion de
EL PROYECTO, por cualquier dafo, pérdida o afectacion que se
derive de un mal o deficiente uso de los mismos por parte de EL
BENEFICIARIO o cualquier tercero contratado por ésta.

17.9 EL BENEFICIARIO se compromete a contratar al mayaor porcentaje
posible de su personal no calificado de las comunidades del sector,
estableciendo en coordinacion con 2! ccardinador de ASOCIACICTHN.
ANTAMINA, una rotacion de dicho personal a fin de obtener el
mayor numero de beneficiarios. El personal calificado sera contratado
a criterio, evaluacion y responsabilidad de EL BENEFICIARIO, en lo
posible de las comunidades del sector o de la regiéon de Ancash.

17.10 EL BENEFICIARIO se obliga, y ello ha sido un motivo importante
que se ha considerado en la evaluacion y aprobacién de su
propuesta, a efectuar la mayor cantidad de compra posible de
productos requeridos para la ejecucion de EL PROYECTO, de
personas naturales o juridicas del area de influencia de EL
PROYECTO. En tal sentido, se compromete a presentar estadisticas
'y documentos sustentatorios del cumplimiento de esta obligacion..

17.11 Cumplir con las leyes, reglamentos Yy ordenanzas vigentes;
especialmente en cuanto se refiere a las medidas de seguridad y
precaucion en resguardo de la vida y salud de sus empleados y
terceros, siendo de exclusiva responsabilidad de EL BENEFICIARIO
los dafos y perjuicios que, por su culpa, se ocasione a terceras
personas o propiedades de terceros con motivo de la ejecucion del
PROYECTO.

17.12 En caso de ser una entidad estatal, EL BENEFICIARIO declara que
previo a la suscripcion del presente contrato y durante su ejecucion,
ha cumplido y cumplird con toda la normatividad relacionada a
contratacion puablica y aprobacién de presupuestos que exige la ley
de la materia, liberando a ASOCIACION ANTAMINA por cualquier
accion derivada de estos conceptos.
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COMUNICACIONES Y DIFUSION

DECIMO OCTAVA: EL BENEFICIARIO queda obligado a transmitir a los
beneficiarios de EL PROYECTO las bondades y avances del mismo Yy
consignar en cualquier difusion de medios, produccion de material grafico,
video y comunicacion virtual, y en general, en toda la informaciéon que
prepare y/o difunda en relacion al mismo, sea escrita, filmada, o cualquier
otra, que: (i) éste es conducido por EL BENEFICIARIO bajo su absoluta
responsabilidad técnica; (iii) que cuenta con la autorizacion de las
autoridades pertinentes; y (iii) que se ejecuta con el apoyo y contribucion
financiera de ASOCIACION ANTAMINA.

Asimismo, en el caso de la informacion que prepare y/o se difunda
relacionada a EL PROYECTO debera consignar obligatoriamente el logotipo
de ASOCIACION ANTAMINA y Compania Minera Antamina S.A., asi como
acreditar el auspicio de éstas en los medios televisivos, radiodifusion o
cualquier otra forma de comunicacion masiva.

La informacion a que se refiere esta clausula debera ser coordinada con
ASOCIACION ANTAMINA antes de su difusion. Para publicaciones en
cualquier medio de comunicaciéq local, regional o nacional, debera contar
con la aprobacion de ASOCIACION ANTAMINA.

RELACION CON LA INSTITUCION

DECIMO NOVENA: Las partes contratantes dejan expresa constancia que
no existe relacion laboral alguna entre los servidores de los que se vaiga EL
BENEFICIARIO para el cumplimiento de las obligaciones que para ella
derivan del presente contrato, de su personal contratado y contratos con
terceros y ASOCIACION ANTAMINA, por lo que esta ultima no respondera
por los Beneficios Sociales de dicho personal o cualquier obligacion laboral
derivada de su relacion con EL BENEFICIARIO.

En virtud de lo sefialado en el parrafo que antecede, EL BENEFICIARIO en
su condiciéon de empleador, debera abrir y asumir el pago de las planillas de
sueldos y salarios, horas extras, compensacion por tiempo de servicio,
vacaciones, indemnizaciones, contribuciones al Essalud, tributos que
afectan el pago de remuneraciones por servicios personales, retenciones y
sportes al Sistema Privado de Pensiones, Seguro contra Accidentes de
frabajo y todo gasto que sea inherente a la relacion laboral principal-
ervidor entre EL BENEFICIARIO y sus trabajadores.

. \IE

-I-\\‘A‘simismo, EL BENEFICIARIO, debera cumplir con todas las obligaciones
“derivadas de la relacion laboral tales como beneficios sociales, retenciones,
declaraciones juradas y presentacion de planillas, respondiendo por todo
tipo de reclamaciones que pudieran presentar sus trabajadores o ex-
servidores, ante cualquier fuero o entidad de manera individual o colectiva.
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VIGESIMO: EL BENEFICIARIO sera exclusivamente responsable por
cualquier accidente de trabajo que hubiera afectado a cualquiera de sus
trabajadores, contratistas, terceros o agentes durante el desarrollo de sus
actividades.

ASOCIACION ANTAMINA podra retener el desembolso de cualquier suma
de dinero pendiente de pago a EL BENEFICIARIO en caso ésta adeude a
sus trabajadores asignados a prestar servicios para EL PROYECTO, por
concepto de salarios, beneficios sociales o Compensacion por Tiempo de
Servicios (CTS), asi como contribuciones a Essalud u otros conceptos
similares, hasta que presente evidencia irrefutable de haber cumplido con el
pago de dichas obligaciones. En este sentido, la facultad antes detallada no
desnaturaliza el presente convenio ni puede ser interpretado como una
obligacion establecida por las partes en favor de terceros. Unicamente
constituye una garantia que EL BENEFICIARIO otorga a ASOCIACION
ANTAMINA respecto al cabal cumplimiento de este tipo de obligaciones
emanadas de la ley y que para ASOCIACION ANTAMINA son
consideradas fundamentales en tanto contribuyen con el desarrollo social.

CESION

VIGESIMO PRIMERA: Queda expresamente establecido que EL
BENEFICIARIO ro pro-d sub-contratar total o parcialmente {3 ej=cuziéon
de las actividades que conforme al presente convenio le corresponden, ni
transferirlo o cederlo de manera alguna, salvo autorizacion expresa y por
escrito de ASOCIACION ANTAMINA. Asimismo, queda expresamente
establecido que EL BENEFICIARIO no podra bajo ninguna circunstancia
ceder los derechos que para ella derivan del presente convenio, salvo
autorizacion expresa y por escrito de ASOCIACION ANTAMINA,

Sin perjuicio de lo previsto en el numeral anterior, EL BENEFICIARIO sera
totalmente responsable por los actos u omisiones de los cesionarios,
contratistas o cualquier otro tercero, aun cuando su intervencion hubiere
sido autorizada por ASOCIACION ANTAMINA.

IGESIMO SEGUNDA: El incumplimiento de cualquiera de las obligaciones
tgontraidas por EL BENEFICIARIO en virtud del presente convenio y sus
Anexos, configurara causal de suspension temporal de los desembolsos o de
" resolucion definitiva del presente convenio, segun criterio unilateral que
adontarz ASOCIACION ANTAMINA, bastando para que opere la
suspension o resolucion de pleno derecho la remision de una carta notariaf
por parte de ASOCIACION ANTAMINA en tal sentido, quedando entendido
gue la suspension y/o resolucidon serd efectiva desde el mismo dia de
| notificada la carta notarial.

Ambas partes acuerdan que EL BENEFICIARIO no exigira el pago por
supuesta indemnizacion por dafios y perjuicios, inclnido el lucro cesante,
por la suspension o rcwolucion del presente convenio. Asimismo, EL
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BENEFICIARIO se responsabiliza directamente por las consecuencias que
la suspension o resolucidon del presente convenio origine a terceros.

VIGESIMO TERCERA: En los casos de suspension, EL BENEFICIARIO
deber@ asumir los mayores costos que se pudieren originar en la
operatividad del PROYECTO con el fin de no afectar las labores que se
vienen ejecutando, no pudiendo los mismos ingresar como parte del
presupuesto presentado a ASOCIACION ANTAMINA. El incumplimiento de
ésta obligacion acarreara automaticamente la resolucion del presente
contrato y el pago por los dafios y perjuicios ocasionados.

Asimismo, en los casos que la suspension esté condicionada a la
subsanacion de incumplimientos por parte de EL BENEFICIARIO y éstos
incumplimientos no fueren subsanados dentro del plazo otorgado, quedara
expedito el derecho de ASOCIACION ANTAMINA de proceder a la
resolucion de pleno derecho seglin lo establecido en la clausula precedente.

VIGESIMO CUARTA: En los casos de resolucion por incumplimiento de las
obligaciones asumidas por EL BENEFICIARIO en virtud al presente
contrato, revertira automaticamente en favor de ASOCIACION
ANTAMINA tedos los. montes cue hayan sido denados a  EL
BENEFICIARIO y que no hayan sido utilizados en la ejecucion de EL
PROYECTO hasta dicha fecha, bajo responsabilidad de EL BENEFICIARIO
y sus directivos, sin perjuicio de la accion correspondiente por el dafio o
perjuicio que el incumplimiento pudiere haber ocasionado a ASOCIACION
ANTAMINA.

VIGESIMO QUINTA: En todos los casos de resolucion, EL BENEFICIARIO
se obliga a entregar a LA ASOCIACION dentro del plazo de treinta (30)
dias calendario siguientes, los informes técnicos y financieros que
estuvieren pendientes, asi como el Informe Final a que se refiere la clausula
décimo sexta. i

INCUMPLIMIENTOS AJENOS A LA VOLUNTAD DE LAS PARTES

,;_VIGESIMO SEXTA: No se considerarda que EL BENEFICIARIO ha
/Sincumplido con las obligaciones contraidas en virtud del presente convenio,
~." en la medida en que el incumplimiento en cuestion sea consecuencia de
caso fortuito o fuerza mayor que sea debidamente alegada y sustentada por
escrito por EL BENEFICIARIO y que ASOCIACION ANTAMINA estime
conforme a través del Supervisor.

EL BENEFICIARIO, para tal efecto, deberd cursar una notificacion escrita a
ASOCIACION ANTAMINA sustentando documentadamente la
circunstancia en cuestion y el posible efecto de la misma sobre el
| incum:plimiento de sus obligaciones. La notificacion debera enviarse dentro
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de los cinco (05) dias calendarios siguientes a la fecha en que se produzca
dicha circunstancia.

EL BENEFICIARIO tomard las medidas razonables para mitigar el posible
impacto que la circunstancia alegada pueda producir sobre el cumplimiento
del convenio, las cuales deberan ser comunicadas a ASOCIACION
ANTAMINA dentro de los cinco (05) dias calendarios siguientes a su
aplicacion.

VIGESIMO SEPTIMA: De persistir la situacion descrita en la clausula
precedente por mas de quince (15) dias, ASOCIACION ANTAMINA, en
mérito al informe favorable por parte de su Supervisor, podra optar por
suspender o resolver el presente convenio, debiendo notificar su decision a
EL BENEFICIARIO.

DOMICILIO, NOTIFICACIONES Y FUERO APLICABLE

VIGESIMO OCTAVA: Los domicilios de las partes seran los que se indican
en la introduccion de este instrumento, acordandose que estos so6lo podran
variarse, previa comunicacion escrita cursada a la otra parte con una
anticipacion de (05) cinco dias utiles, a la fecha de la variacion efectiva. Al
domicilio indicaco debergn cursarse tcdac las <omunicacioines relacionadas
al presente convenio. Si no se observaran estas formalidades, aquellas
notificaciones cursadas a un domicilio diferente o al nuevo domicilio, no
surtiran efecto a menos que la otra parte manifieste haber tomado
conocimiento de las mismas.

VIGESIMO NOVENA: Ambas partes acuerdan en caso que se presentara
cualquier diferencia o controversia entre ellas, éstas haran sus mejores
esfuerzos de buena fe para resolver dicha diferencia o controversia
amigablemente. En caso que la diferencia o controversia no pueda ser
solucionada por las partes directamente, acuerdan recurrir a la jurisdiccion
ordinaria renunciando al fuero de sus domicilios y se someten
expresamente a la jurisdiccion y competencia de los Jueces y Tribunales del
Distrito Judicial de Huaraz.

. ANEXOS AL CONVENIO

TRIGESIMO: Los siguientes Anexos forman parte integrante del presente
convenio. En caso de discreparni.ia uiitre lo acordado en los referidos Anexos
y lo establecido en el presente documento (“Cuerpo del Convenio”)
predominara este ultimo:

Anexo N° 01: Bases para la Seleccion de Proyectos.

Anexo N° 02: Propuesta Técnica para el desarrollo del PROYECTO.
Anexo N° 03: Presupuesto del PROYECTO.

Anexo N° 04: Cronograma de Actividades.

&Anexo N° 05: Cronograma de Desembolsos.
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Firmado en senal de conformidad en tres (03) ejemplares idénticos, a los
catorce (14) dias del mes de octubre del afio 2008, para constancia de
todas las partes, las mismas que legalizan sus firmas, ante Notario Publico o
Juez de Paz.
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CUADKO Z3. : PRESUPUESTO DEL PROYECTO
APORTE DEL FONDO DE SOLIDARIDAD CON EL PUEBLO - ANTAMINA (ANO 1)
;. TOTAL
~ PROGRAMACION DE GASTOS ANO I - 2009
1 11 11 v

DESCRIPCION DE RUBROS TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | POR RUBRO
-REMUNERACIONES 6,300.0 8.400.0 12,600.0 10,300.0 41.200.0
INFRAESTRUCTURA Y
MATERIALES :
-INVERNADERO + SALA
PLANTAS MADRES Y OTROS 43,169.0 0 0 0 43,169.0
-SALA POST COSECHA 0 10,130.0 0 0 10,130.0
-COMPRA PLANTAS MADRES 27,3325 0 0 0 27.3325
-INSUMO ENRAIZAMIENTO 1.640.0 2.077.0 1.333.0 0 5.050.0
-FERTILIZANTES 31,526.0 38.424.0 18,069.2 0 88,019.2
-AGROQUIMICOS 32,953.0 40,006.0 26.086.2 0 99,045.2
-MATERIAL PARA CAMPO 50,753.0 0 0 0 50,753.0
-INSUMO PARA POS COSECHA 0 551.0 7.254.0 0 7,805.0
-GASTOS OPERATIVOS 5,080 950 1,170.0 1,010.0 8,210.0
-SERVICIOS 25,818.0 0 600.0 0 26,418.1
TOTALANO I POR RUBROSY
TRIMESTRES 2245715 101,438.0 67,112.4 14,910.0 408,032.0

APORTE DEL FONDO DE SOLIDARIDAD CON EL PUEBLO - ANTAMINA (ANO 1)

PROGRAMACION DE GASTOS ANO 11-2010 TOTAL POR
| 1 11 I\Y
DESCRIPCION DE RUBROS TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE RUBRO
REMUNERACIONES 16,500 16,500 16,500 16,500 66,000
GASTOS OPERATIVOS 420 150 150 150 870
TOTALANO II POR RUBROS Y
TRIMESTRES 16,900 16,650 16,650 16,650 66,870
APORTE DE LOS BENEFICIARIOS - ANTAMINA (ANO 1)
PROGRAMACION DE GASTOS ANO 1 - 2009 TOTAL POR
I i {1 1A%
DESCRIPCION DE RUBROS TRIMESTRE ;| TRIMESTRE ; TRIMESTRE ; TRIMESTRE RUBRO
REMUNERACIONES (mano dc
obra no calificada) 43.487.3 43,487.3 43,487.3 0.00 130.462
TOTAL ANO I POR RUBROS Y
TRIMESTRES 43,487.3 43,487.3 43,487.3 0.00 130462
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CUADRO 26, : PRESUPUESTO DEL PROYECTO

RESUMEN DEL PRESUPUESTO GENERAL DEL PROYECTO

Rubros Af02009 | Af02010 | Totales | EStTCtura
presupuestat
I. R i 9
. emuneraciones 171,662.00 | 66,000.00 237,662.00 45.23%
il. iviateriaies, insumos y Herramientas 332.203.70 - 332,203.70 45 48%
I1I. Servicios 26,418.30 - 26,418.30 3.94%
v ‘ . g 359
Gastos Operativos y Administracion 8.210.00 870.00| 9.080.00 1.35%
Subtotal 538,492.00 66,870.00 | 605,362.00 100.00%
IGV = E - -
Total 538,492.00 | 66,870.00 605,362.00 | 100.00%
RESUMEN APORTE DEL. FONDO MINERO
Rubros Af02009 | AW02010 | Totates | TStructura
presupuestal
I. Remuneraciones 41,200.0 66,000.00 107,200.00 22.57%
IIl. Materiales, Insumos y Herramientas | 332,203.7 332,203.70 69.95%
IIL. Servicios 264183 26,418 30 5.56%
IV. Gastos Operativos y Administracion 8,210.0 870.00 9,080.00 1.91%
Subtotal 408,032.0 66,870.00 | 474,902 .00 100.00%
IGV - - - -
Total 408,032.0 | 66,870.00 | 474,902.00 100.00%
RESUMEN APORTE DE LA ASOCIACION
Rubros AR02009 | A@02010 | Totales | Loructra
presupuestai
I. Remuneraciones 130,462.00 - 130,462.00 100.00%
1. Matenales, Insumos y Herramientas - - - 0.00%
[I1. Servicios - - - 0.00%
IV. Gastos Operativos y Administracion - - - 0.00%
Subtotal 130,462.00 - 130,462.00 100.00%
IGV - - - -
Total 130,462.00 - - 100.00%
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CUADRO 27. MARCO LOGICO DEL PROYECTO

a) A NIVEL DE PROPOSITO

clavel de log
beneficiarios del
proyecto y se tenga
un mejor sistema de
comercializacion

P P A e A
pairaa CAPUT“Q\/IUII

. PROPOSITO |  INDICADORES “AVANCE
Mejorar la | -Incrementar la | - Se ha obtenido durante
productividad y la | produccion de 150,000 | el proyecto 295,486
comercializacion del | ramos al afo a 295,486 | paquetes.

ramos al afio,

-Generacion de 52 empleos
permanentes promedio
anuales durante la
ejecucion del proyecto
-Obiencidn de 680 nuevos
soles al mes de ingresos a
partir del segundo afo de
ejecucion.

-Durante la ejecucion del
proyecto se comerciaiizan
295,486 ramos de clavel de
distintas variedades

- Se ha logrado conseguir
54 empleos permanentes
durante el proyecto

-Se logrd pagar al mi
cantidad de 630 soles a
partir del ano y medio de
ejecucion.

- Se iogré comerciaiizar
295,486 paquetes.

"~ LIMITACIONES
Y/O
DIFICULTADES
“-'Se cumplio el 100 %.

- Se cumplio el 8%

mas de lo indicado

-Se logro el 5% mas
de lo indicado.

-Se cumplio el 100%.

FUENTE: FONDO MINERO ANTAMINA
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CUADRO 27-A. MARCO LOGICO DEL PROYECTO COMPONENTES

b) A NIVEL DE COMPONENTES

organizacion de los
beneficiarios a nivel

cuenta con una empresa
formalmente constituida y

competitiva en la region

- Se cumpho.

COMPONENTES INDICADOR NIVEL DE AVANCE LIMITACIONES
Y/O
DIFICULTADES
C1: Fortalecer la | Al finalizar el proyecto se

cadenas de
supermercados de Lima a
través de un convenio.
-Respecto al mercado
Local esta
abasteciendo a Trujillo,
Chiclayo, Piura.

se

empresarial.

C2: Manejar | - Al finalizar e} proyecto | -Se ha implementado el | -Los socios no han
adecuadamente el | los beneficiarios manejan | paquete tecnologico. En | aceptado algunos
culivo del clavel | adecuadamente el cultivo | todo el proceso | productos  quimicos
duranic el proceso | dei ciavel haciendo uso de | produciivo. dei paqueie.
productivo del | un paquete tecnoldogico

cultivo. adecuado a la zona.

C3: Realizar un | -Al final del provecto la | - Se tiene un convenio | - Respecto al mercado
manejo adecuado | empresa esta articulada al | con  Piero  Vitorelh | local no hay ningun
durante la cosecha, | mercado internacional | (Florisert)  para los | convenio por cuanto
post cosecha y | mediante una  alianza | envios de exportacion. son comerciantes
comercializacion del | estratégica con empresa | -Se esta comercializando | intermediarios quienes
clavel. exportadora. con Kukyflor para las | realizan el comercio.
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CUADRO 27-B. MARCO LOGICO DEL PROYECTO ACTIVIDADES

c¢) A NIVEL DE ACTIVIDADES
c.I Componente — |:
NIVEL DE LIMITACIONES MEDIDA
CONTDONNTE INDICADOR VAN G Y LATRVZIAINAIC
1 DIFICULTADES
1.1 Conformacion | Se cuenta con una | - Se ha | - Se conformd la
de una empresa | empresa formalizado  con | asociacion, alineado
juridicamente formalmente Ficha Registral N° | a un manejo
formatizada consiliulda a parir | 2007-000i 6825 y | empresariai
del segundo | con RUC
trimestre de | N° 20534157844
ejecucion del
proyecto
1.2 Capacitacton | 80 beneticiarios Debido a su grado | Se les dio mas
en gestion | participan en los | 80 participantes. de instruccion | capacitaciones.
empresarial eventos de limitado su
capacitacion. comprension.

04 eventos en | 06 eventos Hubo dos
temas de gestion capacitaciones mas
empresarial durante para fortalecer el
la ejecucion del objetivo
proyecto __ - & _ . .

c.2 Componente -2: S
INDICADOR NIVEL DE LIMITACIONES MEDIDAS
COMPONIENTE AVANCE Y/O REALIZADAS
2 DIFICULTADES

2.1 Construccion e
implementacion de
un invernadero de

-Se cuenta con un
invernadero de
propagacion de

-Se logro edificar el
invernadero, el area
de ambientacion de

-Inicialmente  hubo
ligero atraso por ser
una actividad nueva.

-Se ha estado
monitoreando

diariamente y se les

propagacion de | piantas construido e | esquejes y ei area na dado ias

claveles implementado de plantas madres. Iinstrucciones N
durante el pnmer | Todo en un area de medidas respectivas
trimestre. 900 m2. para el caso.

FUENTE: FONDO MINERO ANTAMINA
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CUADRO 27-B. MARCO LOGICO DEL PROYECTO ACTIVIDADES

NIVEL DE LIMITACIONES MEDIDAS
COMPONENTE INDICADOR AVANCE Y/0 REAILIZADAS
2 DIFICULTADES
2.2 Adquisicion de | -Durante el primer | -Se  cumplio  la | - Hubo 3% de | -Se compré 5,000
{ esquejes de clavel | trimestre se | compra con la | mortandad (perdida). | esquejes madres
[importado. adquieren 5,000 | empresa: -Ligero atraso con | con un 5%
csquejcs de piantas | FLEURALIA bajo | SENASA  para el | adicional sin costo
mradresde clavel. un  contrato  de | proceso de | alguno.
venta. importacion y | -Se realizo las
cuarentena. coordinaciones
respectivas para el
caso con SENASA.
2 3 Propagacion de | Durante la ejecucion | se enraizo : -El  aprendizaje de | -Se selecciono a 1
esquejes de clavel | del proyecto  se los socios muy lento. | persona para el
para implementar | prepararan 17026,440 esquejes. | -El uso inadecuado | manejo de esquejes,
6.0 Ha 1°026,440 esquejes del sustrato y | logrando pasar la
de clavel para su bandejas. cuarentena de
propagacion SENASA.
oportuna.
2.4 lInstalacion de | Se cuenta con 6.0 Ha | - Se ha | -No se logro | -Se tomo las areas

| parcelas de clavel instalado al | implementado: 3.0 | implementar las areas | con una distancia
comerciales de | séptimo trimestre Ha. en Uchuyaco en una sola parcela. de 1 km,
clavel 3.0 Ha. en Tarica.
2.5Implementacion | Se cuenta con la | - El manejo del | No hubo dificultad
del maneio | presencia de un | campo estaba a | por cuanto la
agronomico  del | ingentero agronomo | cargo de un Ing. | asociacion tiene
clavel durante su | a tiempo completo | Agrénomo luego de | experiencia en el
periodo de | durante la ejecuciéon | un  técnico  con | manejo del cultivo.
produccion del proyecto mucha experiencia
que pertenece a la
misma asociacion

2.6 Capacitacion | 24  eventos de | Se  realizo 30 | -Debido a  las | -Se  realizd6 6
en temas de | capacitacion en | eventos de | dificultades de | capacitaciones
manejo temas de manejo | capacitacion. aprendizaje 'y los | adicionales.
agiononico. agronbntico del mnconvemenies en ¢l

clavel durante la campo.

ejecucion del

proyecto. ) |

480 beneficiarios i Hubo 100% de

partictpan en los | asistencia por parte

eventos. de los beneficiarios.

FUENTE: FONDO MINERO ANTAMINA
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CUADRO 27-B. MARCO LOGICO DEL PROYECTO ACTIVIDADES
c.3 Componente -3:

COMPONENTE LIMITACIONES
3 INDICADOR NIVEL DE AVANCE Y/O MEDIDAS
DIFICULTADES | REALIZADAS
3.1 Construir una | Se cuenta con una | Se ha realizado una sala de -Los terrenos
sala de post | saia de posi | pos Cosecha piovisioiial cii 5€ibrados o 50ii
cosecha y control | cosecha construido | Uchayaco de 36 m2 y otra propios, pero
de calidad. e implementado en | sala en Tarica de 120 m2 y tienen un contrato

Abril y Mayo del
2,009.

techado.

por 3 afnos.

3.2 Impiementar el
manejo  adecuado
del clavel durante la
post cosecha.

-295,486 ramos son
tratados durante
todo el proyecto
para darle calidad y
duracion a la flor.

- Se ha registrado 295,486
paquetes en la cosecha y
post cosecha, a partir de
Junio del 2009.

3.3Comercializacion
de claveles de
diferentes
variedades.

Durante la
ejecucion del
proyecto se

comercializo de la
siguiente  manera:
295,486 paquetes.

-Se ha registrado 280,559
paquetes. Los cuales 63,190

paquetes se han
comercializado hasta
diciembre del 2009 vy

232,297 paq. se comercializa
hasta diciembre del 2010.

3.4 Capacitacion en
temas de cosecha y

?ncf cogecha

6 eventos de
capacitacion en
temas de
del clavel durante
la cosecha y pos
cosecha durante la

manejo

Se realizo 10 eventos.

-El aprendizaje de
los socios muy

lento.

-Se ha realizado
4

canacitaciones

...............

ejecucion del

proyecto.

120  beneficiarios | Se logro 140 participantes
en temas de

mercado de flores

durante la

ejecucion del

proyecto.

3.5 Capacitacion en

temas mercado de
flores para
exportacion

4 eventos en temas

Se realizd 2 temas antes del

de mercado de | inicio de la produccion y
flores para | durante los siguientes
exportacion durante | trimestres.

la ejecucion del

proyecto.

80 participantes | 80 participaciones logradas

durante los eventos
de capacitacion.

FUENTE: FONDO MINERO ANTAMINA
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CUADRO 28- A. PLAN OPERATIVO
ANO
2008 ANO 2009 ANO 2010
N|D|E|[F|IM|A[M|[J|[J]|]A|S|O|N|D|JE|F[M[A|M|J|J|A|S|O|N|D
O|I|N|E|A|B|[A|JU|U|G|E|C|O|IT|N|E|A|B|JA|U|U|G|E|C|O|I
V(CJE|B|R|R|YIN|L|[O|P|TJV|CIE|B|R|[R|Y|NJL|O|P|T|V|C
Actividades Meta Valor [ p L IR[R|Z|t|o]1]|t|s|T]ul1|1|R|[R|Z]|I|O|1]1]|S|T|U|I]I
Total g Elo|E|o|L| [o|o|T|1|B|E|E|O|E|O|L| |O|O|T|1|B|E|E
M (M R O|E|R{MIM R O|E|R{M[M
B|B (0} M|E|B|B (0] M|E|B|B
R |R B R|R B R|R
EYE R EAIE R E|E
E E
Actividad 1.1 Empresa L I
Conformacion conformada .
durante ¢l primer
deunaempresa| .
. trimestre de
Juriaicamentc . -
formalizada cjecucion del
proyccto
Actividad 1.2 |Fventos dc 04 | 11
Capacitacion cn|capacitacion cn
gestion temas de gestion
empresarial empresarial
durante la
cjecucion del
proyccto
Particip aciones 80 20§20 2020
durante los
cventos de
capacitacion  cn
temas dc gestion
cmpresarial
Actividad 2.1 |Invernadero de U
Construccion ¢ |propagacion de
imp lementacion|plantas
de un construido ¢
invernadero de |implementado
propagacion de |durante el primer
claveles trimestre.

FUENTI:: FONDO MINERO ANTAMINA

118




ANO
2008 ANO 2009 ANO 2010
N|D|E|FIM|A[M|J|J|A|S|OIN[D|E|F|M|AIM|J|[J|[A|S|O|N|D
O|I|N|E|A|B|A|U|U|G|E|C|O|I|{N|E]JA|B|A|U|U|G|E|C|O]|!I
VIC|E|B|R|R|Y|IN|L|O|P|T|V|C]JE|B|[R|[R|Y|N|L|O|P|T|V|C
Actividades Meta Valor | | yIR[R|[z|1|of1|t|s|T|u|ri|1|rR|[R|Z|1]Oo|i]1]s]|T|u|1]]
Total|gfElo|E[Oo|L| [o]|o|T|1|B|E|EjO|E|O|L| |O|O|T|I|B|E|E
M|M R O|E|R|IM[M R O|E|R|M|M
B|B (0) M|E|B|B (¢} M|E|B|B
R|R B R|[R B R|R
C|C R ELE R R
E E
esqugjes de 5,000] 5
plantas madres s
Actividad 2.2 |dc clavel madres 0
Adquisicion de |son adquiridos 0
esquejes de durante el primer 0
clavel trimestre de
umportado ejecucion del
proyccto
Esquees de | S[718]16]9 710 S1S5|7(18[6|97]7
. clavel 711101912 8|4 7171110191258
Actividad 2.3 0
B propagados N NS S O (| ) (N 00001000,
Propagacion de |4 onie la 2 of2f3]3]1|o]8]1 olof2]3]3[1|o]s8
esquejes de . cion del 6 2l8lofl7[s[s8]8]s 21218lof7|8[8]s8
clavel apartir |\ orio alofolo]o]2]3]2 alalolololo]2]3
de plantas 4
madrcs 4
0
Actividad 2.4 |Hectarcas de 6.0 ofoTolofolo]ofo olofolololololo
Instalacion de |clavel instalado 3 : + 1l s T |
parcelas durante la 313435443 313131435414
comerciales  |cjecucion del 1lol4fs]o]1|3]s tlifo]4]sfo]t]3
provecto 3furfrjr]e612)31)2 313|111 ]1]6f2]3
Actividad 2.5 |informes 24 L g frfefrpeypeprprprfefeprprprpeprprprprgl
Implementacio |mensuales del
n del mangjo ingenicro de
agronomico del [campo
clavel durante [presentados
su periodo de |durante la
produccion cjecucion del
proyccto

FUENTE: FONDO MINERO ANTAMINA
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ANO
2008 ANO 2009 ANO 2010
N|IDJE|[FIM[A|M|[J]|J|A|S|O|IN|DJE|FIM|[A|M|J]|J|A[S|O|N|D
O|I'IN|[EJA|B|A|JU|U|G|EJC|O|IINJE|JA|B|A|(U|U|G|E|C|O|I
. VICJE|B[R|R|Y|N|L|O|P|T|V|C]JE|B|R|R|JYIN|L|O|P|T]|V|C
Acliidaies Mecta Valor | g L [R[R|z|1|o|1|1|s|T|ult]|i|R|R|[z|1]O|1|1]|S|T|U|L|]
Totallglglo|E|o|L| |o|o|T|i|B|E|[E|O|E|O|L| |O|O|T|1|B|E|E
M M R O|E|R[M|M R O|E|R|IM[M
B|B (0] M|E|B|B (0] M|E|B|B
R|R B R|R B R|R
E|E R El|fE R E|E
E E
Actividad 2.6 |Eventos de 24 [ty fryprprprprprfrprpryprprfrprfrgl
Cap acitacion en |capacitacion en
temas de tcmas de mancjo
mancjo agronomico
agronomico durante la
giecucion del
proyccto
Participaciones 480 | 21202212122 122]22]2|2]|2)212(2]|2|2|2|2]2|2|2]|2]2
durante los ofojojolojofjojojojlojojolojlojojojojofojofolofofofofo
cventos de
capacitacion cn
temas de mancjo
agronomico
durante la
¢jecucion del
proyecto.
Se 0l |
Actividad 3.1 cucnta gon ung
X salade post
Construir una
cosecha
sala  de  post .
construido ¢
cosecha ¥
imp lementado
control de
N durantc la
calidad . .
cjecucion del
provccto
Actividad 3.2 |295,486 ramos 2 2101022222 prfpefefj2frfrjnr]2
Implementar ¢l |son tratados 9 1312311021910 4|8]|8|8]0[7)7]9]0
mancjo durantc todo cl 5 6,110 1-1:-01-1-1-01-1:01-1:-1"11" g
adecuado del provecto para s 6l 1382|513 67|01 |7|3[9]8|0]7]7]|3]|5
clavel durante |darle calidad y 4 stl7ltlola]l7219of2]o]s8|3]1]2fofo]2]7
la post cosecha |duracion alaflor.| 8 2058 fos| 4522140111 |[5]5]6]5
6

FUENTE: FONDO MINERO ANTAMINA
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CUADRO 28- D. PLAN OPERATIVO

FUENTE: FONDO MINERO ANTAMINA
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ANO
2008 ANO 2009 ANO 2010
N|DJE|FIM|A|M|J|J|A|S|OIN|DJE|F|M|A|M|J]|J]|A|S|O|N|D
O|IIN|E|A[B|[A|JU|U|G|E|C|O|I|N|E|JA|B|A|U|U|G|E|C|O|I
V|ICIE|B|R|R|Y|N|[L|O|P|T|V|CJE|B|[R|[R|Y|N|L|O|P|T|V|C
Actividades Meta Valor | plpr|r|{z|t|o|1|t]s|T]uli|t]r|rR|z|tv]|Oo|1|1|s|T|u|1]|1
Toullg lElo|E|lO|L O|O|T|I|B|E|EJO|E|O]|L O|O|T|1|B|E|E
MM R O|E|[R|M|M R O|E|R|M|M
B|B (o) M|E|B|B (0] M|E|B|B
R |R B R|R B R [R
E RE R EXNE R E|E
E E
2 210 v 2 2f2pv 22 frf2frprjn]2
Actividad 3.3 Durante la 9 N 31213 | 021911 ]O0[4]8|8|8]0]1717]|9]0
Comercializacio|ejecucion del 5 6 | B3 [ | aidail s | o | v
n de claveles de |proy ccto se . 6113|825 Gl|7V]|7]|3[9]8|0(7]7|3]5
diferentes comercializara: 4 51711101317 g(of21o083F]210(0|2]7
variedades 295,486 8 215(18]0]15 Sj{212(4fjofjr )1y |{s]5]6]5
6
Actividad 3.4 |Eventos de| 06 1111 111 ]1
Capacitacion en|capacitacion  en
temas de temas de mancjo
coscchay post |del clavel durante
cosecha la cosecha 'y post
cosccha durante
la ejecucion del
proy ecto.
Participaciones 120 212(2 2122
en temas de 0j01fo0 01010
mancjo cn clavel
durante la posi
cosecha durante
la ¢jecucion del
prov ecto.
Actividad 3.5 ‘04 1 1 1 1
q L Eventos de
Capacitacion en .
temas mercado capacitacion  ch
temas de mercado
de flores para
exportacion fle ﬂorgfx para
cxportacion
durante la
cjecucion del
proy ccto
Participaciones 80 2 2 2 2
cn los eventos de 0 0 0 0
capacitacion en
temas de mercado
de flores durante
la ¢jecucion del
proyecto.
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% AGROFERTILIZANTES

DE: MORALES BERNUY HABRAHAM ABEL

Av. Tdo. 4 Central do Huaraz - Ancesh  —
uh
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Sucursal: Av. José Galvez N° 720 - Cet. 9970637 RPM 71516 - Chimbote - Ancash
VENTA DE PRODUCTOS AGRICOLAS - VETERINARIOS,

FERTILIZANTES Y EQUIPO DE FUMIGACION
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FOTO i3. FACTURAS DE COMPRA D

=

AGROFERTILIZANTES

DE: MORALES BERNUY HABRAHAM ABEL

INCIPM.. A‘V M‘ﬂlﬂ"ﬂl 635 - TELEFAX 423432 - HUARAZ - ANCAS
i Tda. 4 Cenlral de Huaraz - Ancash
3 :ueurnl Av. Progreso N® 460 - Carhuaz -

Sucursal: Jr. Grau N* 700 - Telf. 391619 - Caraz - Huaylas - Ancash
Sucursal: Av. Josd Galvez N* 720 - Cel. 9970637 RPM 71516 - Chimbole - Ancash
VENTA DE PRODUCTOS AGRICOLAS - VETERINARIOS,
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FOTO 14. DOCUMENTOS DE SENASA: Certificado registro importador y

p L ¥ 4

CERTIFICADO DE REGISTRO DE IMPORTADORES, LUGARES DE PRODUCCION
Y RESPONSABLES TECNICOS DE MATERIAL SUJETO A
CUARENTENA POSENTRADA
N° 003 - 2009 AG-SENASA-ANCASH
Se otorga el presente Registro al Sefor TODOFLOR SAC
| con R.U.C. N° 20453959016 . con I13s sigulentes personas y lugares de produccién aprobados
para desempefar funciones en el procedimiento de cuarentena posentrada.

El presente regisiro tendra una vigencia de 3 anos, a partir de la fecha. La misma que sera anulada si
la empresa infringe lo especificado por et SENASA, acorde a lo aestablecido en el Articulo B3° del
reglamento de Cuarentena Vegetal (D.S. N° 032-2003-AG).

RESPONSABLE TECNICO

NOMBRE DN.I Titulo
i pvu.l.m'ﬁ Gil CALDERON 2762793 ing.Agronomo
|  EQuIPO TEcNICO
|
NOMBRE I D.N.I.
ULTAN CUEVA MAGUINA niesas158
ON APROBADOS P UARE! NTRADA
| NOMBRE DEL LUGAR DE PRODUCCION | AREA«mzm)J' DISTRITO | PROVINCIA PARTAMENT|
Ve i 1000V ARICK A NCAS
1

NSYALAR EN o A PO
PRODUCTO ORIGEN |
| L:LAVEL, esqueje SPARA
Se expide la presente Constancia para los fines pertinentes
'gar y Fecha de EmisionHuaraz, 13/11/2008 Tormine de Vigencia 13, 041
MINISTERIO e
| - SERVICIO NACIONA TANIDRE AGRARIA
| . .
© S
G QUE GO
| R
crun o/ DIRECTOR SENASA
. O —
Frovecta N° 80 Finenc por el FMA*
Cuarentena Posentrada Manual de Procadimientos

(Formato DGSV/DDF-13-CPE)

N

Ministerio de Agricultura
SERVICIO NACIONAL DE SANIDAD AGRARIA
SENASA

ACTA DE LEVANTAMIENTO DE LA CUARENTENA POSENTRADA

DATOS GENERALES

N® de CPE Fecha N -
Exp. N2 0a06-0000 (15 9 ts o310
Producto . Procedencia

das de clavef Edpaia
Visto el Informe Final de evaluacibn del material sujeto a Cuarentena Posentrada
N°_QOtS-2009 ., el Inspector encargado de la Cuarentena Posentrada ha determinado el
levantamiento de fa Cuarentena Posentrada, efectuada en ej predio _PeawfPer et vt — brcmee
_Tayea delaempresa __To DO FigQ2 5. AC

En cumplimiento de los procedimientos establecidos y de acuerdo a los dispositivos legales
vigentes en materia de sanidad vegetal,

‘ Vs > ;
Profesional responsable del predio
Nombre (/LLidm  Gre CGenl rel Nombre =2
D.1 322¢ 23933 D.l. 316573387

FUENTE: ASOCIACION DE PRODUCTORES DE FLORES
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CUADRO 30. PROPUESTA TECNICA: Programa de siembra para 3 ha.

15 | Rosado oscuro 2,994 | 3.8 ' TODO

R LRI Reea R L g ST | ws

1125 |  novelty 2,245t 2.8} SANTOS
| 5 | Amarillo 998 13|
| 375 | Anaranjado |  748] 09|
2.5 | Pumpuraz - = 09l 0.6

FUENTL: ELABORACION PROPIA



PROPUESTA TECNICA: Programa de siembra para 3 ha.

CANTID.
SEMANA COLOR R
x COLORES
(UND) §
Rojo 5,227 6.6/ 20,909
15 Rosado claro 3,136 40|
i Rosado oscuro 3,136 4.0| TODO
18 22.5 Blanco 4,704 59| 8 LOS
11.25 novelty 2,352 3.0 SANTOS
5 Amarillo 1,045 iz
3.75 | Anaranjado 784 1.0
2.5 Purpura 523 0.7
25 Rojo 4,990 6.3 19,958
15 Rosado claro 2,994 3.8
15 Rosado oscuro 2,994 3.8 TODO
19 22.5 Blanco 4,491 5%/, 6 LOS
11.25 novelty 2,245 2.8 SANTOS
5 Amarillo 998 13
3.75 Anaranjado 748 0.9
2.5 Purpura 499 0.6
25 Rojo 3,564 4.5] 14,256
15 Rosado claro 2,138 2.7
15 Rosado oscuro 2,138 2.7
20322 22.5 Blanco 3,208 4.1
11.25 novelty 1,604 2.0
5 Amarillo 713 0.9
3.75 Anaranjado 535 0.7
225 Purpura 356 0.5
s NI
] TR AT}
¥ .. 1 : D \
2 iy 5k 'I'I"P_ufp'urfcf"‘ el ps ey D

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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PROPUESTA TECNICA: Programa de siembra para 3 ha.

CANTID. TOTAL
f PLANTS PLANTAS
2EMANA ; C0LOK x COLORES SEMAN
{UND) {UND)
Rojo 4,277 54| 19,483
15 Rosado claro 2,566 3.2
15 Rosado oscuro 2,566 3.2
2 22.5 Blanco 3,849 4.9 5
11.25 novelty 1,925 24
5 Amarillo 3,231 4.1
3.75 Anaranjado 642 0.8
2.5 Purpura 428 0.5
25 Rojo 4,277 54| 20434
15 Rosado claro 2,566 3.2
15 Rosado oscuro 2,566 32
26 22.5 Blanco 3,849 49 ;
11.25 novelty 1,925 2.4
5 Amarillo 4,182 5.3
3.75 Anaranjado 642 0.8
25 Purpura 428 0.5
25 Rojo 4,277 54| 19483
15 Rosado claro 2,566 3.2
15 Rosado oscuro 2,566 3:2
2% 22.5 Blanco 3,849 4.9 5
11.25 novelty 1,925 2.4
5 Amarillo 3,231 4.1
3.75 Anaranjado 642 0.8
2.5 Purpura 428 0.5]
25 Rojo 4,277 54| 18,533
15 Rosado claro 2,566 3.2
15 Rosado oscuro 2,566 3.2
27 22.5 Blanco 3,849 4.9 3
11.25 novelty 1,925 24
5 Amarillo 2,281 29
3.75 Anaranjado 642 0.8
2.5 Purpura 428 0.5
FUENTE: ELABORACION PROPIA
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CANTID.
- W%OE PLANTS
SEMANA | COLOR % COLORES
(UND) L
Rojo 3,564 45) 14,256
15 Rosado claro 2,138 2.7
15 Rosado oscuro 2,138 2.7
>3 22.5 Blanco 3,208 4.1
11.25 novelty 1,604 2.0
5 Amarillo 713 0.9
3.75 Anaranjado 535 0.7
2.5 Purpura 356 0.5
25 Rojo 7,128 9.0/ 19,958
15 Rosado claro 2,566 3.2
15 Rosado oscuro 2,566 3.2 SAN
29 22.5 Blanco 3,849 4.9 6
11.25 novelty 1,925 2.4 VALENTIN
5 Amarillo 855 1.1
3.75 Anaranjado 642 0.8
2.5 Purpura 428 0.5
25 Rojo 9,504 12.0| 22,334
15 Rosado claro 2,566 3.2
15 | Rosado oscuro 2,566 | 32| SAN
30 22.5 Blanco 3,849 49 1
11.25 novelty 1,925 2.4 VALENTIN
5 Amarillo 855 13!
3.75 { Anaranjado 642 | 0.8
2.5 Purpura 428 0.5
25 Rojo 10,930 13.8| 23,760
15 Rosada claro 2,566 3.2
15 Rosado oscuro 2,566 3.2 SAN
31 22.5 Blanco 3,849 4.9 14
11.25 novelty 1,925 2.4 VALENTIN
5 Amarillo 855 1.1
3.75 Anaranjado 642 0.8
2.5 Purpura 428 0.5
FUENTE: ELABORACION PROPIA
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PROPUESTA TECNICA: Programa de siembra para 3 ha.

CANTID.

PLANTS
x COLORES
(UND)

25 Rojo 7,128 9.0 19,958
15 Rosado claro 2,566 3.2
15 Rosado oscuro 2,566 3.2 SAN
33 22.5 Blanco 3,849 4.9 6
11.25 novelty 1,925 2.4 VALENTIN
5 Amarillo 855 1.1
3.75 Anaranjado 642 0.8
215 Purpura 428 0.5
25 Rojo 3,564 4.5 14,256
15 Rosado claro 2,138 2.7
s Rosado oscuro 2,138 2.7
31336 22.5 Blanco 3,208 4.1
11.25 novelty 1,604 2.0
5 Amarillo 713 0.9
3.75 Anaranjado 535 0.7
2.5 Purpura 356 0.5
oy Rojo ! 4,396 56| 17,582
15 | Rosadoclaro | 2,637 3.3 i
15 | Rosado oscuro 2,637 3.3 SEMANA
37 23000 Blanco _ 3,956 5.0 ] 1
1250 novelty ! 1,978 | 2.5 ' SANTA
5 |  Amarillo | 879 11
3.75 Anaranjado 659 0.8
25 | Purpura | 440 0.6
FUENTE: ELABORACION PROPIA
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PROPUESTA TECNICA: Programa de siembra para !

CANTID.
SEMANA COLOR R
x COLORES
(UND) ¥
Rojo 4,514 SW. 18,058
15 Rosado claro 2,709 3.4
15 Rosado oscuro 2,709 3.4 SEMANA
38 22.5 Blanco 4,063 ol )
11.25 novelty 2,031 2.6 SANTA
5 Amarillo 903 1.1
3.75 Anaranjado 677 0.9
2.5 Purpura 451 0.6
25 Rojo 4,752 6.0 19,008
15 Rosado claro 2,851 3.6
15 Rosado oscuro 2,851 3.6 SEMANA
39 22.5 Blanco 4,277 5.4 4
11.25 novelty 2,138 257 SANTA
) Amarillo 950 1.2
3.75 Anaranjado 713 0.9
2.5 Purpura 475 0.6
25 Rojo 4,514 5.7 18,058
15 Rosado claro 2,709 3.4
15 Rosado oscuro 2,709 3.4 SEMANA
0 22.5 Blanco 4,063 58 )
11.25 novelty 2,031 2.6 SANTA
5 Amaritlo 903 1.1
3.75 Anaranjado 677 0.9
2.5 Purpura 451 0.6
25 Rojo 5,940 U5 20,434
15 Rosado claro 2,566 3.2 DIA
15 Rosado oscuro 2,566 3.2 DE
4l 22.5 Blanco 5,512 7.0 7 LA
11.25 novelty 1,925 2.4 MADRE
5 Amarillo 855 1.1
3.75 Anaranjado 642 0.8
2.5 Purpura 428 0.5

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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PROPUESTA TECNICA: Programa de siembra para 3 ha.

CANTID. TOTAL
PLANTS
COLOR x COLORES
: : (UND) ;
25 Rojo 9,742 12.3 27,752
15 Rosado claro 2,566 3.2 DIA
15 Rosado oscuro 2,566 3.2 DE
2 225 Blanco 9,029 11.4 11 LA
11.25 novelty 1,925 2.4 MADRE
5 Amarillo 855 1.1
3.75 Anaranjado 642 0.8
2-5 Purpura 428 0.5
25 Rojo 7,603 9.6 23,760
15 Rosado claro 2,566 3.2 DIA
15 Rosado oscuro 2,566 3.2 DE
a3 225 Blanco 7,176 9.1 14 LA
11,25 novelty 1,925 2.4 MADRE
5 Amarillo 855 1Eh
3.75 Anaranjado 642 0.8
2.5 Purpura 428 0.5
25 Rojo 6,178 7.8 20,909
15 Rosado claro 2,566 3.2 DIA
15 Rosado oscuro 2,566 3.2 DE
a4 225 Blanco 5,750 7.3 3 LA
11.25 novelty 1,925 2.4 MADRE
5 Amarillo 855 151
3.75 Anaranjado 642 0.8
2.5 Purpura 428 0.5
25 Rojo 5,702 7.2 19,958
15 Rosado claro 2,566 832 DIA
15 Rosado oscuro 2,566 3.2 DE
45 22.5 Blanco 5,275 6.7 6 LA
11.25 novelty 1,925 2.4 MADRE
5 Amarillo 855 1hal
3.75 Anaranjado 642 0.8
2.5 Purpura 428 0.5
25 Rojo 3,564 4.5 14,256
15 Rosado claro 2,138 2.7
15 Rosado oscuro 2,138 207,
46252 225 Blanco 3,208 4.1
11.25 novelty 1,604 2.0
5 Amarillo 713 0.9
3.75 Anaranjado 535 0.7
20 Purpura 356 0.5
FUENTE: ELABORACION PROPIA
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SUPUESTOS:
1 HECTAREA = 10,000 m2
I HECTAREA = 230 eras
# plantas x ERA= 792
planta
I HECTAREA = 182,160 s
g e i f 1
SEMAN] LABORES
PREPARACION DE
) TERRENO
-3 Riego para aradura 1| Ha 2,500 m2 4.0 4.0
arado de terreno- tracto
subsolador Hrs r 8
D) Cuspeo sacado de raiz 1| Ha 500 | m2 20.0
Aplicacion de yeso + cal kg 960 | kg 10.5
acio
Aradura del terreno Hrs r 30.5 5
Marcado de camas 230 | eras 50| eras 4.0
| Riego para levantamiento
de eras 230 | eras 89 | eras 2.6
Levantamiento de eras 230 | eras 3| eras 715 H RN -
PRODUCCION
Rastrillado y bordeo de
cama 230 | eras 30| eras 7.7
malla
Tendido de maiias 230 | eras paY) s ii.5
0 Riego pre-siembra 230 | eras 100 | eras 23
Siembra 230 | eras 3,840 | planta 474
Riego (son 6 veces) 230 | eras 60 | eras 234 ]
Rectificacion de siembra 230 | eras 100 | eras 23 94.6 |
1 Riego(6 veces) 230 | eras 60 | eras 234 |.
Apertura del nrimer canal 230 | eras 45| eras 52 28 6
5 Riego(6 veces) 230 | eras 60 | eras 23.4
Resiembro 230 | eras 200 | eras 1.2 24.6 =
Aclare de canal 230 | eras 40 | eras 5.8
3 Riego(6 veces) 230 | eras 60 | eras 23.4
Resiembro 230 | eras 200 | eras i.2 30.4
Riego(6 veces) 230 | eras 60 | eras 234
4 _ Aclare de canal 230 eras 40 | eras 5.8 _
Pinch 230 | eras 20| eras 11.5 407 |
5 Riego(6 veces) 230 | eras 60| eras 23.4 |
Deshierbo 230 | eras 38 | eras 6.1 205 |

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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PROPUESTA TECNICA PROGRAMACION DE MANO DE OBRA EN EL CULTIVO POR SEMANA Y POR Ha.

LABORES
Labrado de estaca 6,440 | und. 700 | estaca 9.2
Labrado de puntales 920 | und. 800 | estaca 1.2
Plantado de estacas 6,440 | und. 300 | estaca 21.5
6 plantado de puntales 920 | und. 480 | estaca 2.0
Guiado y colocacion de
Cruceros 230 | eras 14 | eras 16.5
Riego(6 veces) 230 | eras 60 | eras 23.4
Aclare de canal 230 | eras 40| eras 5.8 79.6
2 Riego(6 veces) 230 | eras 60 | eras 234
Guiado 230 | eras 30| eras 7.7 31.1
Riego(6 veces) 230 | eras 60 | eras 234
8 Deshierbo 230 | eras 38| eras 6.1
Aclare de canal 230 | eras 40 eras 58
Guiado 230 | eras 60| eras 39 39.2
Riego(6 veces) 230 | eras 6| eras 230.4
g Levantamiento de malla 230 | eras 34| eras 6.8
Guiado 230 | eras 40| eras 5.8 243.0
Riego(6 veces) 230 | eras 60| eras 23.4
Tendido de segunda
malla 230 | eras 60 | eras 39
i0 - :
Guiado y colocacion de
Cruceros 230 | eras 15| eras 15.4
Aclare de canal 230 | eras 30| eras T 504
Riego(6 veces) 230 | eras 6| eras 2304
1 Deshierbo 230 | eras 38| eras 6.1
Guiado 230 | eras 40| eras 5.8 2423
Riego(6 veces) 230 | eras 60| eras 23.4
12 Aclare de canal 230! erag 40| erag 58
Guiado 230 | eras 40| eras 5.8 35.0
13 Riego(6 veces) 230 | eras 60| eras 23.4
Guiado 230 | eras 40 | eras 58 29.2
Riego(6 veces) 230 | eras 60 | eras 234
Guiado 230 | eras 40| eras 5.8
14 Deshierbo 230 | eras 38| eras 6.1
Aclare de canal 230 | eras 40| eras 5.8
Desbotonado 230 | eras 30| eras 1.7 488
Riego(6 veces) 230] ecras 0] eras 234
is Guiado 230| eras 40| eras 5.8
Desbotonado 230| eras 30| eras 7.7
Levantamiento de malla 230 | eras 30 eras 7.7 44 6

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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PROPUESTA TECNICA: PROGRAMACION DE MANO DE OBRA EN EL CULTIVO POR SEMANA Y POR Ha.

[T —.q |
lSEMA_N_A; LABORES
et & | _
Riego(6 veces) 230 | eras 60 | eras 234
16 Guiado 230 | eras 40| eras 5.8
Aclare de canal 230| eras 40| eras 5.8 35.0
Riego(6 veces) 230| eras 60 | eras 23.4
17 Deshierbo 230| eras 38| eras 6.1
Guiado 2301 eras 40 | eras S8 353
Riego(6 veces) 230 eras 60| eras 234
18 Aclare de canal 230| eras 40| eras 5.8
Guiado 230| eras 40 | eras 5.8 35.0
19 Riego(6 veces) 230 | eras 60 | eras : 23.4
Guiado 230 | eras 40| eras 5.8 29.2
Riego(6 veces) 230 | eras 60| eras 234
20 Deschierhn 230 | eras 38| eras 6.1
Guiado 230 | eras 40| eras 5.8 353
21 Riego(6 veces) 230 | eras 60 | eras 23.4
Guiado 230 | eras 40| eras 5.8 29.2
29 Riego(6 veces) 230| eras 60 | eras 234
Guiado 230| eras 40| eras 5.8 29.2
23 Riego(6 veces) 230| eras 60| eras 234
Guiado 230! eras 40 | eras S8 202
24 Riego(6 veces) 230 | eras 60| eras 234 23.4
25 Riego(6 veces) 230 | eras 60 | eras 23.4 234
26 Riego(6 veces) 230 | eras 60 | eras 23.4 23.4
27 Riego(6 veces) 230| eras 60| eras 234 23 4
28 Riego(6 veces) 230| eras 60 | eras 23.4 23.4 =
29 Riego(6 veces) 230 eras 60 | eras 23.4 23.4
30 Riegol6 veces) 230| eras 60| eras 234 234
Sacado de malla 230| eras 20| eras 1.5
31 Desestacado 6,440 | und. 3,276 | estaca 2.0
Matanza de plantas 230 | eras 16 | eras 14.4
Limpieza de matanza 230| eras 15| eras 15.4 43.3

FUENTE: ELABORACION PROPIA



CUADRKO 34. PROPUESTA TECNICA: CUADRO DE PRODUCCION ANUAL

ANO 2009 ANO 2010 2010 ANO 2010
SEMANA SEMANA SEMANA
DE DE DE
COSECHA COSECHA COSECHA
31 1 27
32 i 28
33 3 29
34 4 30
35 5 31
36 6 32
37 7 33
38 8 3
39 9 35
40 10 36
41 11 37
42 12 38
43 13 39
44 14 40
45 15 41
46 16 42
47 17 43
48 18 44
49 19 45
50 20 46
51 21 47
52 22 48
TOTALES
2009 63,190 23 49
_ 24 50
25 51
26 52
SUBTOTALES SUBTOTALES
2010 119,122 2010 113,174
FUENTE: ELABORACION PROPIA
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PAQUETES

TOTAL PRODUCCION ler. ANO

FUENTE: ELABORACION PROPIA

63,190

CUADRO 36. RESUMEN DE DISTRIBUCION Y VENTA DEL CLAVEL

ler ANO
orcentaje uetes soles
R i D
exportacion 87% 54,975| S/. 236,392 87%
63,190| S/. 261,036
5,266 paq x mes
FUENTE: ELABORACION PROPIA
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FOTO 15. FOTOS CONSTRUCCION INVERNADERO

Ubicacion de postes para edificar invernadero

Revestimiento con plastico al techo y paredes
Colocado sistema de alambre como estructura laterales estructura
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M

AR il & 5l W pain . S hiegral

Colocado de malla rashell como cortinas para
Interior de invernadero revestido con plastico y bajar la temperatura en invernadero
colocado de canaletas

Vista de edificacion de invernadero

Vista de edificacion del invernadero terminado
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Prueba de instalacion sistema riego por aspersion
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Foto 18. ENRAIZAMIENTO, PUESTA EN BOLSA Y MANTENIMIENTO DEL
PLANTEL DE PLANTAS MADRES

Plantas madres obtenido raiz

_———

Vista de la estructura de una planta
madre en crecimiento

Seccion Plantas madres en bolsas,
riego por manguera

Seccion plantas madres
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FOTO 19. SUPERVISION DE SENASA A PLANTEL DE MADRES

Recepcidn y supervision de csquejes al

ingresar los esquejes de Espaiia Inspeccidn de sustrato dentro de

invernadero antes de a siembra

Inspeccion de posibles enfermedades no
peruanas cn ¢l plantel de madres

SENASA cn rcunion con asociacion

Inspeccion de las normas del campo en las
primeras siembras

Inspcccion de plantas sembradas cn cl
campo
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Cosecha esquejes en el plantel madre

Cosecha esquejes en el plantel madre

Aplicacion de hormona

Listo para scr sembrado
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FOTO 21. SIEMBRA DE ESQUEJES EN BANDEJAS

Plantel de esquejes cnraizando en invernadero
Mantenimiento de esquejes

Extraccion de esquejes con raiz de bandejas

Esqucje con raiv.
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El ricgo despucs dc la sicmbra

Scembrando csqucjes
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FOTO 23 MANTEMIENTO DE PLLANTAS EN ETAPA VEGETATIVA

1585



FOTO 24. CONTROL DE CALIDAD Y OTROS EN ETAPA DE INDUCCION FLORAL Y BOTONEO

Monitorco dc control de calidad cn dicha ctapa

i
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FU10 25: LABURES CULTURALES EN EL CAMPO Y OTRAS LABORES

Funugacion de plantas

Fumigacion de csqucjes Extraccion de esqucjcs con raiz.
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Cosccha dc flor cn campo

Limpicza y scleccion de tallos

Traslado dc flor a sala pos cosccha
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Paquetc dc flor sclcccionado por variedad
y talla
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El asesoramicnto técnico ¢s un
{actor importante de éxito para el
provccto

Las visitas dc monitorco por cl personal del Fondo Minero Antaminay Swisscontact ayvudan a la bucna rclacién con
los beneficiarios, durante la cjccucion del provecto
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FOTO 29.CONTRATO DE COMPRA VENTA DE PLANTAS MADKES

CONTRATO DE COMPRAVENTA DE PLANTAS MADRE DE CLAVEL

_ Y L'2ENCIA DE EXPLOTACION DE VARIEDADES VEGETALES No 82.009
<a

Week 8 - 2009

Entre nosotros, FLEURALIA S.A.U. empresa del grupo SELECTA, ente de comercio debidamente
constituido y con domicilio en Vilassar de Mar (Barcelona), representado legalmente por JORDI
CABALLERIA TRESSERRA, mayor de edad y domicihado en Torello (Barcelona), y por BALL S/B,
ente de comercio debidamente constituido y con domicilio en Bogotd D.C., representado legalmente por
JOAQUIN DE LA TORRE, representante legal para Coiombia, también mayor de edad y domiciliado en
Bogota D.C. (Colombia), quien en adelante se denominara EL OBTENTOR, por una parte y por la otra.,
ASOCIACION DE PRONDUCTORES DE FLORES VIRGEN INMACULADA DE LUCMA, ente de
comercio debidamente constituido y con domicilio - Lima (Peru), representada legalmente por JULIAN
VALERIANO CUEVA MAGUINA, mayor de edad y domiciliado en - Lima (Peru), quien en adelante se
denominarad EL CULTIVADOR, hemos decidido celebrar el presente CONTRATO, previa las siguientes
CONSIDERACIONES, a saber:

1. Que EL OBTENTOR desarrolla, obtiene, produce y licencia variedades vegetales de clavel a nivel
mundial. EL OBTENTOR es titular de derechos de obtentor o patentes sobre variedades vegetales de
clavel y ttular de signos distintivos -marcas, nombres comerciales, ensefias comerciales y otros
derechos de propiedad intelectual- en varios paises del mundo.

2. Que EL CULTIVADOR le ha solicitado a EL OBTENTOR, que le autorice y permita realizar el objeto
de este contrato, en relacion con las variedades y en la cuantia que adelante se determinan, para lo cual
EL CULTIVADOR se obliga a pagar el valor de venta a que se refiere este negocio, como también a
cumplir todas las otras obligaciones establecidas en este contrato.

3. Que el representante legal de EL CULTIVADOR ha manifestado estar facultado para celebrar este
contrato, tanto por la naturaleza del acto como por su cuantia.

De acuerdo con estas consideraciones, el CONTRATO se regira por las disposiciones establecidas en
el Codigo Civil Colombiano y normas complementarias, en el Coédigo de Comercio y normas
complementarias, en el Cédigo Penal Colombiano y normas complementarias, el Convenio Internacional
para la Proteccion de las Obtenciones Vegetales, UPOV, del 2 de diciembre de 1961, revisado en
Ginebra el 10 de noviembre de 1972 y el 23 de octubre de 1978 aorobado por la Ley 243 del 28 de
diciembre de 1995, la Decision 345 de 1993 de la Comision del Acuerdo de Cartagena ~hoy Comisién
de la Comunidad Andina-, la Decisiéon 486 de 2000 de la Comisién de la Comunidad Andina, el Decreto
533 de 1994, el Decreto 2468 de 1994, el Decreto 2687 de 2002, la Resolucion ICA 1974 de 1994, la
Resolucion ICA 1893 de 1995, la Resolucion ICA 3123 de 1995 y la Resolucion ICA 0148 de 2005,
como también todas aquellas disposiciones afines, concordantes y modificatorias de las anteriores que
por razones jurldicas resuitasen aplicables y en especial, por las siguientes CLAUSULAS:

PRIMERA. DEL OBJETO. - En virtud del presente cuntralo, EL OBTENTOR entrega en compraventa y
EL CULTIVADOR recibe a este mismo titulo la cantidad de CUATRO MIL NOVECIENTAS
CINCUENTA (4.950) plantas madre de clavel de las variedades vegetales que a continuacién se indican
con el unico objeto de propagarlas para producir esquejes de produccion de flor, en los términos y
condiciones estipulados en el presente contrato.

De igual forma, EL OBTENTOR concede a EL CULTIVADOR la autorizacion de explotar
comercialmente los esquejes de produccion de flor obtenidos por la propagacién autorzada de las
plantas madre compradas en virtud de este contrato, en las cantidades y en la forma aquf establecidas y
EL CULTIVADOR se compromete a pagar a EL OBTENTOR como contraprestacion de la venta y de la
autorizacion otorgada, el precio convenido en este documento, ademas de cumplir con las demas
obligaciones contractuales y legales a que haya lugar.

SEGUNDA. DE LA VENTA DE LAS PLANTAS MADRE Y LA AUTORIZACION DE PRODUCIR
ESQUEJES DE PRODUCCION 'DE FLOR. EL OBTENTOR vende a EL CULTIVADOR cada planta
madre junto con la autorizacion de producir el nimero maximo de esquejes de produccién de flor
indicado‘en la clausula tercera del presente contrato dentro de los doce (12) meses siguientes a la fecha
de entrega de las plantas madre adquiridas.

Fuente: Empresa Fleuralia S.A.U.
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TERCERA. DEL VALOR DE LAS PLANTAS MADRE Y LA AUTORIZACION DE PRODUCIR
ESQUEJES DE PRUDUCCION DE FLOR. EL CULTIVADOR pagara a =L OBTENTOR como
contraprestacion de la venta de cada planta madre y la autorizacién de producir esquejes de produccion
de flor, los valores que aqui aparecen respecto de las siguientes variedades vegetales de clavel

Denominacion Nomb Nu de Valor Unitario de Valor total 3 Numero maximo
Varietal de la Comercial o Plantas Madre Planta Madre y pagar autorizado de
Variedad Vegelal Marcadela por Variedad autorizacion de usDs propagacion de
Variedad vegetal Vegetal propagacian esquejes de
usD s Produccion de
| flor de cada
C Variedad
| KISS KISS 1.050 1,450 1522,50 S0
BAGATEL BAGATEL 1.050 143 132250 50
| NIRVANA NIRVANA 600 L350 A70.00 50
FEDERICO FEDERICO 450 1450 65259 50
BELLA LUCE BELLA LUCE 450 1,450 | 652.50 50
| ollo] [o]ls] 450 1.450 | 65250 50
ROMANY ROMANY 450 1,450 | 652.50 50
GAIA { GAIA 450 140 | 65250 50
L | roraLes 4360 1.450 717,50 #GASTOS J

EL CULTIVADOR pagaré incondicionalmente a EL OBTENTOR la suma de SIETE MIL CIENTO
SETENTA Y SIETE DOLARES ESTADOUNIDENSES CON CINCUENTA CENTAVOS DE DOLAR
ESTADOUNIDENSES (USD §) + GASTOS (FLETE, PACKING, HANDLING...} a titulo de precio de la
compraventa y de las autorizaciones aqui previstas.

Esta suma se pagara incondicionalmente en UNA (1) cuotas sucesivas, de acuerdo con {os siguientes
valores y vencimientos, asl:

| Cuota No. Vencimiento [ Valor USD §
e S N e '

l 1 20/0 212009 il 7.766.08

PARAGRAFO. El precio de la compraventa y de las autorizaciones aqui previstas se causara en su
ntegridad independientemente de que EL CULTIVADOR haga uso, total o parcial, de la autorizacion de
propagacion con el fin de producir esquejes de produccién de flor.

THARTA, CE LA MAYOR CANTIDAC DE PLANTAS MACRE. EL CULTIVADOR no podrs obtener
nuevas plantas madre a partir de la propagacion de las plantas madre objeto de este contrato. En el
evento de que ello ocurra, se obliga a pagar incondicionalmente a EL OBTENTOR la suma de DOS
DOLARES ESTADOUNIDENSE CON CUARENTA CENTAVOS DE DOLAR ESTADOUNIDENSE
(USD $ 2.40) por cada planta madre obtenida de manera ilegal De la misma manera, EL CULTIVADOR
pagara dicha suma cuando exceda en cultivo el nimero de plantas madre objeto de !a compraventa
prevista en este contrato a razon de cada planta madre en exceso, pues se considerara un hecho ilegal,
a menos que las mismas hayan sido adquiridas por compra a EL OBTENTOR o un tercero autorizado, o
se esten cultivando con la autorzacion, previa, expresa y escrita de EL OBTENTOR.

Lo anterior, sin perjuicio de que EL OBTENTOR declare la terminacion del presente contrato cuando no

medie autofnizacion previa, expresa y escrita para sobrepasar los limites maximos permitidos en este
contrato

Fuente: Empresa Flcurahia S.A.U.
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PARAGRAFO. En el evento en que EL CULTIVADOR exceda la produccion o cultivo maximo
autorizado 2« esquejes de produccidn de flor, se obliga a pagar incondicicnalmente a EL OBTENTOR la
suma de PUNTO CERO VEINTICINCO CENTAVOS DE DOLAR ESTADOUNIDENSES (USD $ 0.025)
por cada esqueje de produccién de flor prcducido o cultivado en exceso, sin perjuicio de que EL
OBTENTOR declare la terminac!én del presente contrato cuando nc medie autorizacion previa, expresa
y escrita para sobrepasar los limites maximos permitidas en este contrato

QUINTA. DEL PAGO DE LAS OBLIGACIONES POR PARTE DEL CULTIVADOR Y EL LUGAR EN

DONDE DEBE EFECTUARSE EL PAGO. Los pagos se realizaran por parte de EL CULTIVADOR a EL

OBTENTOR, mediante dinero efectivo, giro bancario, cheque o cheque ceriificado, a eleccion de EL
CULTIVADOR. Sin embargo, si el pago se realiza medianie un titulo valor y para los efectos de los
articulos 643 y 882 del Codigo de Comercio, la entrega del mismo no sera eficaz y no se reputara como
pago si el titulo valor es rechazado o no es descargado efectivamente

De otra parte, las obiigaciones derivadas de este contrato y el pago de las sumas a que este se refiere
deben ser cumplidas en Bogota D C, (Cundinamarca), Republica de Colombia o en el lugar que cen
posteriortdad indique EL OBTENTOR

SEXTA. DE LA FORMA DE PAGO DE LAS OBLIGACIONES Y DE LA TASA REPRESENTATIVA
DEL. MERCADO. Las obligaciones pactadas en este contrato en délares estadounidenses deberan
pagarse en dicha moneda mediante Ics respectivos instrumentos de pago a nombre de EL OBTENTOR
0 a quien este designe, de conformidad con las instrucciones suministradas por EL OBTENTOR

No otstante lo anterior, EL OBTENTOR podra designar a una persona natural o juridica colombiana,
para que asuma el cobro de las obligaciones pactadas en este contrato. En este evento, las
obligaciones pactadas en dolares estadounidenses deberan pagarse en pesos colombianos a la Tasa
de Cambio Representativa del Mercado (TCRM o TRM) vigente a la fecha en que se efectlie ef pago de
las obligaciones

En caso de que las obligaciones vayan a ser ejecutadas judicialmente por parte de EL OBTENTOR,
para los efectos a que se refiere la parte final del inciso 1° del articuto 498 del Cédigo de Procedimiento
Civil Colombiano (modificado por el articulo 46 de la Ley 794 de 2003), se terdra como tasa a aplicar
para la conversibn a moneda nacional, !a Tasa de Cambio Representativa del Mercado (TCRM o TRM)
vigente a la fecha en que se efectie el pago judicial de las obligaciones

SEPTIMA. DE LA CLAUSULA ACELERATORIA AUTOMATICA. E! incumplimiento por parte de EL
CULTIVADOR en el pago de cualquiera de las obligaciones derivadas de este contrato y el no pago o el
pago retrasado de cualquiera de los instatamentos pactados para el pago del valor de las plantas
madres, hara exigible automaticamente el saldo insoluto de todas las obligaciones a favor de EL
OBTENTOR, sin necesidad de demanda judicial o requerimiento alguno para ser constituido en mora,
para lo cual ademas, se pagaran intereses moratorios sobre el saldo insoluto, de acuerdo con lo
esiablecidu en este contraiv

OCTAVA. DE LOS INTERESES DE MORA. EL CULTIVADOR se obliga a pagar a EL OBTENTOR a
titulo de intereses moratorios sobre los saldos de captal insolutos, la tasa maxtma anual efectiva de
interés moratono para obligaciones contraidas en moneda extranjera, de acuerdo con lo establecido en
el articulo 2 de la Resolucion 53 de 1992 de la Junta Directiva del Banco de la Republica de Colombia o
las disposiciones legales vigentes que la modifiquen o sustituyan.

En el caso de hacerse exigible la cldusula aceleratonia automatica, los intereses de mora empezaran a
causarse a partir del momento de la exigibilidad anticipada de ta obligacion, sobre el saldo insoluto de
capital.

24
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|\af0_y_E_r\_lA> DE LA CERTIFICACION DEL CUMPLIMIENTO DEL CONTRATO. EL CULTIVADOR podra
solicilar a EL OBTENTOR que expida certificaciones temporales o definitivas sobre el pago del valor de
las plantas madres a que se refiere este contrato De 2 r'iIsma manera podra solicitar la expedicion de
certificaciones temporales sobre el cumplimiento de las demas obligaciones, previa verificacion por oarte
de EL OBTENTOR. ¢

DECIMA. DEL LUGAR DE CULTIVO DE LAS PLANTAS MADRE. EL CULTIVADOR se compromete a
cuftivar las plantas madre objeto de este contrato solamente en su(s) propio(s) cultivo(s) floralies)
ubicado(s) en Perti Las plantas madre seran cuitivadas en esta Finca explotada comercialmente por el
cultivador

No obstante, EL CULTIVADOR podra entregar sin transferencia de dogninio, las plantas madres objeto
de este contrato, a fin de que se constituya un contrato de maquila o propagac.cn, con el propdsito de
producir esquejes de produccion de flor, que posteriormente le seran entregados a EL CULTIVADOR a
titulo de venta comprometiéndose €ste a su vez, a pagar el precio o contraprestacion acordado con
quienrealiza lamaquila de las plantas madres

DECIMA PRIMERA. DEL LUGAR DE CULTIVO DE LOS ESQUEJES DE PRODUCCION DE FLOR. EL
CULTIVADOR se compromete a cultivar los esquejes de produccion de flor autorizados en este contrato
solamente en su(s) propio(s) cuitivo(s) floral(es) o en los cultivos de la persona natural o jurldica cQn
quien se realice el Contrato de Maquila de Plantas Madre para la Produccién de Esquejes de
Produccion de Flor, denominado(s) en

a) En el Km (Republica de Colombia) Las
plantas madre seran cultivadas en esta Finca explotada comerciaimente por el cultivador

PARAGRAFO PRIMERO. Al vencimiento del término maximo permitido de un (1) afo para la
propagacion de las plantas madre, EL CULTIVADOR debera enviar un informe detallado sobre el lugar
en donde se encuentra cultivando los esquejes de produccidn de flor, especificando ademas el nimero
de esquejcs y la variedad a la que pertenece.

PARAGRAFO SEGUNDO. Para los efectos previstos en la clausula décima primera y décima segunda,
entiéndase por su(s) propio(s) cultivo(s) floral(es) aquellos cultivos o fincas expiotadas por EL
CULTIVADOR o por un tercero en donde EL CULTIVADOR tenga participacion en acciones o cuotas de
Interés social o similares.

DECIMA SEGUNDA. DEL ALCANCE DE LAS AUTOKI<ACIONES. EL CULTIVADUR ademas de
cumplir con las obligaciones establecidas en este contrato, se compromete a.

1. Cultivar las plantas madres adquiridas en su(s) propio(s) cultivo(s) floral(es) o en los cultivos de ia
persona natural o juridica con quien se realice el Contrato de Magquila de Plantas Madre para la
Produccién de Esquejes de Produccion de Flor

2 Utiizar o sembrar las plantas madies adquiridas con el unico objetu de propayatlzs para proauci
esquejes de produccton de flor para su(s) propio(s) cultivo(s) floral(es) o en los cultivos de la persona
natural o juridica con quien se realice el Contrato d¢ Maquila de Plantas Madre para la Produccion de
Esquejes de Produccidn de Flor, en las cantidades maximas autornizadas.

3. Utihzar o sembrar los esquejes con el Unico objeto de producir flor.

4 Abstenerse de vender o negociar con terceros y a cualquier titulo, oneroso o gratuito, las plantas
madres adquiridas en virtud de este contrato.

S. Abstenerse de vender o negociar c.on terceros y a cualquier titulo, oneroso o gratuito, los esquejes de
produccién de flor autorizados en virtud de este contrato.

Fuente: Empresa Fleuralia S.AU.
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B Abstenerse de celebrar contratos de maquida (producciin) de esquejes de produccion con terceros no
autorizados por EL OBTENTOR o su representante

7. Abstenerse de celebrar contratos de maquila (produccion) de produccion de flor cor terceros no
autorizados por EL OBTENTOR o su represeritante

8 Destruir las plantas madres a n:as tardar al vencimiento del término de doce (12) meses contados a
partir de la fecha de entrega de las mismas o cuando se produzca el nimero méximo de esquejes de
produccion autorizados en este contrato, lo gue ocurra pnmero

9 Notificar a EL OBTENTOR sobre la deslruccion o erradicacion de las plantas madres a que hace
referencia el numeral anterior i

10 Notificar a EL OBTENTOR sobre la destruccién o erradicacion de los esquejes de produccion de
flor

11. Remitir semestralmente un informe sobre el numero tota! de esquejes producidos Los periodos
semestrales se empezaran a contar a partir de la entrega de {as plantas madres

12 No efectuar ningln acto de produccion, reproduccion, multiplicacion o propagacion, preparacion con
dichos fines, oferta en venta, venta o cualquier otro actd oneroso o gratudo, que implique introduccién en
el mercado, exportacion, importacion, posesion para cualquiera de los fines antes mencionados,
utilizacton comercial de plantas o partes de plantas con fines de multiplicacion respecto del material
vegetal {plantas madres, plantas enteras o partes de plantas) de reproduccion, multiplicacion o
propagacion o del producto de su cosecha diferentes de los aqui autorizados.

13. Pagar todas las sumas de dinero en Ias oportunidades establec:das en este contrato

14 No vender, comerctahzar, ofrecer en venta, exportar, importar, negociar o enajenar a cualquier titulo
oneroso o graturto, flores cortadas de las variedades objeto de este contrato, sin haber pagado los
dineros correspondientes al valor de las plantas madres a que se refiere este convenio o estando en
situacion de incumplimiento en su pago o en incumglimiento de cualquier otra obligacion contractual,
segun fuera el caso, evento en el cual, de todas maneras subsistira la ooligacion de pagar la totalidad de
las sumas de dinero aqui pactadas y aceudadas, ademas de la clausula penal, de acuerdo con lo
establecido en este convenio. EL CULTIVADOR renuncia a cualquier requenmiento para ser constituido
en mora en relacion con el incumplimiento de esta obhigacion de no hacer

73 Erradicar y destruir las plantas de las variedades vegetales de clavel objeto de este contrato, cuando
rio se hayan pagado los dineros correspondientes al precio de venta a que se refiere este convenic o
estando en situacion de incumplimiento en su pago, o en incumphmiento de cualquier otra obligacion
contractual, segun fuera el caso, evento en el cual, de todas maneras subsistira la obligacién de pagar la
totalidad de las sumas de dinero aqul pactadas y adeudadas, ademas de la clausula penal, de acuerdo
con lo establecido en este convenio. EL CULTIVADOR renuncia a cualquier requermiento para ser
constituido en mora en relacion con el incumplimiento de esta obligacion de hacer.

16. Tener el material vegetal dentro de la(s) superficie(s) de explotacion reteridas en este contrato.

7 R

w.’Facuhlar, colaborar y permitir el ingreso de EL OBTENTOR, delegado o representante, en el (los)
cultivo(s) arriba indicado(s) o cualquier otro mencionado como “su(s) propio(s) cultivo(s) floral(es)",
segun la definicion dada en este convenio, para la inspeccion fisica del cultivo, con el fin de hacer o

verficar el inventario de las variedades cultivadas.

18. Respetar, reconocer o no vulnerar los derechos de obtentor vegetal y los demas derechos de
propiedad intelectual de EL. OBTENTOR con independencia de si se encuentran o no registrados.

18. No ceder el contrato, celebrar negocios juridicos en relacion con sus derechos y obligaciones o darlo

en garantia, sin autorizacion escrita, previa y expresa por paite de EL OBTENTOR

Fuente: Empresa Fleuralia S.A.U.
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20 Las demas establecidas en la iey y en este contrato

El incumplimiento de cuaiquiera de as obligaciones establecidas en esta clausuia o en el contrato
gerera inmediatamente el incumplimiento de éste

DECIMA TERCERA. DE LA PROHIBICION DE PROPAGAR Y/O COMPRAR MATERIAL VEGETAL A
TERCEROS NO AUTORIZADOS. Con excepcidn de las autorizaciones exprescs del presente contrato,
EL CULTIVADOR se compromete a no propagar las plantas madre de las variedades vegetales de
clavel objeto de gste contrato ni comprar a terceros no autorizados por EL OBTENTOR (propagadores
ilegales o no autorizados) materal vegetal de cualquier variedad de EL OBTENTOR, licenciada o no en
este contrato a menos que medie autorizacion escrita, previa y expresa de EL OBTENTOR.

En este sentudo? EL CULTIVADOR, no podra propagar las variedades o comprar material a terceros no
autorizados ni siquiera para efectos de sustituir total o parciaimente las plantas madre o los esquejes de
produccion objeto de esta licencia, salvo que cuente con autorizacton escrita, previa y expresa de EL
OBTENTOR y suscriba el contrato a que haya lugar

DECIMA CUARTA. DE LA PROHIBICION DE VENDER MATERIAL VEGETAL CON FINES DE
REPRODUCCION, MULTIPLICACION Y/O PROPAGACION. EL CULTIVADOR se compromete a no
vender, comercializar o realizar cualquier acto de disposicidn oneroso o gratuito con terceros en felacién
con el material vegetal de reproduccion, propagacién o multiplicacidn de las variedades objeto de este
contrato o de cualquier otra variedad de EL OBTENTOR, salvo que cuente con su autonzacién escrita
previa y expresa. En este evento, EL CULTIVADOR debera reportar inmediatamente y por escrito a EL
OBTENTOR, el nombre de la persona a la que se e efectio la venta, la fecha, la cantidad y clase de
matenal.

DECIMA QUINTA, DE LAS NUEVAS VARIEDADES, DE LAS MUTACIONES, DE LAS VARIEDADES
ESENCIALMENTE DERIVADAS Y DE LAS VARIEDADES ESENCIALMENTE DERIVADAS DE OTRA
ESENCIALMENTE DERIVADA. Para los efectos de esta clausula, se aplicaran las disposiciones
contenidas en el Convenio UPOV, en concordancia con las disposiciones comunitarias y nacionales
aplicables y se establece contractualmente lo siguiente:

Nuevas variedades: Si EL CULTIVADOR obtiene una nueva variedad como producto de una actividad
de fitomejoramiento con origen genético en alguna de las variedades licenciadas (privilegio del
ftomejorador), los derechos de obtentor corresponderan a EL CULTIVADOR, pero, desde ahora, se
obliga a conceder a EL OBTENTOR mencionado en este contrato un derecho preferente para su
adquisicion, en caso de que EL CULTIVADOR desee ceder o transferrr sus derechos dc obtentor sobre
dicha nueva variedad vegetal En todo caso, si para efectos de la produccidn com=reial 02 la vanedad
se requiere el empleo repetido de la variedad inicial de EL OBTENTOR, EL CULTIVADOR debera
solicitar y tener autorizaciéon de EL OBTENTOR para la comercializaciéon de la nueva variedad
(extension al derecho del obtentor)

Mutdciones: En el evento de que EL CULTIVADOR desarrolle o descubra y ponga a punto una nueva
variedad vegetal por mutacion espontanea o provocada en las piantas objeto del presente acuerdo,
debera informar inmediatamente a EL OBTENTOR, quien estara facultado para inspeccionar y verificar
las plantas de la variedad objeto de mutacion en las instalaciones de EL CULTIVADOR o donde ellas se
encuentren, inspeccion que EL OBTENTOR podra hacer por intermedio de la persona que para ello
designe.

Esta inspeccidn tendra por objeto determinar si la mutacidn obtenida es una nueva variedad vegetal,
evento en el cual, los derechos de obtentor perteneceran a EL CULTIVADOR, pero, desde ahora, se
obliga a conceder a EL OBTENTOR, un derecho preferente para su adquisiciéon, en caso de que EL
CULTIVADOR desee ceder o transferir sus derechos de obtentor sobre dicha nueva variedad vegetal.
En todo caso, si para efectos de 1a produccién comercial de la variedad se requiere el empleo repetido
de la variedad inicial de EL OBTENTOR. EL CULTIVADOR debera solicitar y tener autorizaciéon de EL
OBTENTOR para la comercializaciéon de la nueva variedad (extensién al derecho del obtentor).

Fuente: Empresa Fleuralia S. A U. 6
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Variedades Esencialmente Derivi:das: Independientemente del metodo de fitomejoramiento que haya
utiizado EL CULTIVADOR para lograr la obtencién de la nueva variedad (hibridacion, mutacién,
ingenieria genética, etc ), si se trata de una variedad esenciaimente dervada == la vanetdd protegida
de EL OBTENTOR, los derechos de obtentor perteneceran a EL CULTIVADOR, pero éste no podra
comercializar la variedad sin permiso de EL OBTENTOR (extension del derecho del obtentor). En caso
de concederse dicha autorizacién, las partes acuerdan, desde ahora, que la distribucion de las utilidades
derivadas d+ la explotacion o comercializacién de la variedad, se repartiran de acuerdo con los
siguientes porcentajes el ochenta y cinco por ciento (85%) para EL OBTENTOR o su causanabiente,
como obtentor o titular de los desechos sobre de la variedac ce fa cual es esencialmente derwvada la
nueva vanedad y el quince por ciento (15%) para EL CULTIVADOR, como obtentor de la vanedad
esencialmente denvada de la variedad protegida.

Variedades Esencialmente Derivadas de otra Esencialmente Derivada: S| EL CULTIVADORK ubtiene
una variedad esencialmente denvaca de otra esencialmente derivada, los derechos de obtentor le
perteneceran a EL CULTIVADOR y EL OBTENTOR o tzuiar de la variedad inicial no tendra ningun
derecho sobre la misma, pero. desde ahora. EL CULTIVADOR se obliga a conceder a EL OBTENTOR
un derecho preferente para su adquisicion, en caso de que EL CULTIVADOR desee ceder o transferr
sus derechos de obtentor sobre dicha nueva variedad vegetal, tal y como se establecié en esta clausula
para las nuevas variedades.

PARAGRAFO. En el evento de que EL CULTIVADOR sin la autorizacion de EL OBTENTOR
mencionado en este contrato, cediera o transfiriera a terceros o comercializara directa o indirectamente
material vegetal de las vanedades esencialmente derivadas o autonzara la explotacion comercial de
ellas, estara obligado a pagar los dafos y perjuicios causados a EL OBTENTOR, como también a
reintegrar la suma de dinero que le hubiere correspondido a EL OBTENTOR por concepto de regalia u
otro concepto similar, sin perjuicio de las demas acciones legales que puedan ejercerse contra los
terceros

De la misma manera, EL CULTIVADOR deberd indemnizar los dafos y perjuicios derivados del
incumplimiento de la obligacién contractual consistente en permitr a EL OBTENTOR o su
causahabiente el derecho de preferencia previsto en este articulo para las nuevas variedades y para
aquelias variedades esencialmer:te derivadas de otras esencialmente derivadas.

DECIMA SEXTA. DE LA COMERCIALIZACION, SIGNOS DISTINTIVOS Y DENOMINACIONES
VARIETALES. Si EL CULTIVADOR se encuentra a paz y salvo por concepto del pago de los dineros a
que hace referencia el presente contrato y en situacion de cumplimiento de las demas obligaciones
contractuales, est3 autorizado y obligado a comercializar las flores cortadas bajo el nombre comercial,
marcas utilizadas r registradas de las variedades o la denominacion varietal, @standn absclutamente
prohibido para EL CULTIVADOR denominar las flores cortadas, sus empaques o embalajes, con otro
nombre varietal o signo distintivo, todo de acuerdo con lo establecido este contrato

Esta autorizaciéon no confiere a EL CULTIVADOR un derecho diferente at uso del signo o marca
registrada o utilizada o al uso del nombre varietal y estrictamente respecto del material objeto de este
contrato

e el evento en que EL CULTIVADOR incumpia cualquiera ae las obligaciones pecumianas o no
pecuniarias establecidas en el presente contrato, quedara sin valor y efecto la aulorizacion de
comercializar las flores cortadas bajo cualquier marca o signo distintivo de propiedad de EL
OBTENTOR, evento en el cual EL CULTIVADOR quedara incurso en la conducta de infraccion o
usurpacién de marcas contemplada en la legislacion colombiana. Et cumplimiento de esta obligacién de
no hacer no requiere demanda judicial o requerimiento alguno para constituir en mora, los cuales de
todas maneras se encuentran renunciados por EL CULTIVADOR

DECIMA SEPTIMA. DE LA FACULTAD DE INSPECCION Y VISITAS. Si EL OBTENTOR o cualquier
delegado suyo, lo quiere, podrd visitar las instalaciones denunciadas en este contrato por EL
CULTIVADOR o cualquier otra explotada por €I, para efectos de venficar la informacién suministrada
por EL CULTIVADOR en relacién con el cultivo de las variedades aqui licenciadas o sobre cualquier
otra cuyos derechos pertenezcan a EL OBTENTOR o con el fin de hacer o actualizar los respectivos
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inventarios EL OBTENTOR tendra derecho a visitar la totahkdad de las instalaciones invernaderos y
demas zonac de cultivo y explotacion agricola EL OBTENTOR dara aviso de su visita a EL
CULTIVADOR. indicando fecha y hora, con no menos de cinco (5) ¢"As corrientes de antelacion, con el
fin de coordinar los aspectos relacionados con la visita Esta reglamentacion de Ia2 visitas se aphca a
todas las clausulas en las cuales esté pactada la posibilidad de inspeccionar o visitar los cultivos De la
vistta se extendera un acta en donde conste el nimero de plantas cultivadas, fecha de siembra o
antguedad aproximada, ubicacién, nombre de la variedad y demas datos de impornancia, siendo
oblgacion de ias partes suscrbirla

DECIMA OCTAVA. DE LAS RECLAMACIONES POR PARTE DE EL CULTIVADOR. EL
CULTIVADOR debera dentro del plazo maximo de quince (15) dias calendario contado a partir de la
entrega de las plantas madre, zfechar la rectamacion por las caracteristicas, calidades, identidad o
fitosanidad de dichas plantas, como también cualquier otra circunstancia de insatisfaccion en relacion
con el matenal entregado

Efectuada ia reclamacion en término, EL OBTENTOR contard con un término de diez (10) dias
calendario para realizar las inspecciones a que haya lugar contados a partr de fa fecha de la
reclamacion Una vez realizada la inspeccion, de EL OBTENTOR a EL CULTIVADOR se tomara la
decision sobre fa viabiidad o no del reclamo, adoptando las medidas de reparacion a que haya lugar, si
fuere su responsabilidad.

DECIMA NOVENA. DE LA ERRADICACION. En el evento en que EL CULTIVADOR decida o tenga
que erradicar, total. o parcialmente, las plantas madre o los esquejes de produccion de flor de las
variedades licenciadas debera informar previamente y por escnto @ EL OBTENTOR con una antelacion
no inferior a quince {15) dias calendario, indicando el dia y hora en que tal erradicacion se llevara a cabo
con el fin de que EL OBTENTOR envie el correspondiente delegado

En el evento en que EL OBTENTOR no envie delegado a la erradicacion, la misma se podra llevar a
cabo por parte de EL CULTIVADOR, quien debera informar por escrito a EL OBTENTOR los resultados
de la misma, con inclusion del nimero de plantas y vanedades que fueron erradicadas El informe
debera ser remitido dentro de los ocho (8) dlas calendario, contados a partir de ia fecha de erradicacion

De la erradicacion se levantara un acta debrdamente firmada por las partes involucradas. si hubiere
representante de EL OBTENTOR N

PARAGRAFO. EL CULTIVADOR se obliga a destruir el material vegetal erradicado y no podra ejercer
ningln negocio juridico con las plantas o partes de ellas con persona diferente a EL OBTENTOR

VIGESIMA. DE LA CESION DEL CONTRATO Y OTROS. £L OBTENTOR podra ceder el contrato sin
ningun tipo de autonzacion y para que ella tenga efectos debera notificar la cesion a EL CULTIVADOR.
EL CULTIVADOR no podra ceder, parcial o totalmente, el presente contrato a ninguna persona, a
menos que exista autorizacidn escrita, previa y expresa por parte de EL OBTENTOR. Proferida la
autorizacton de cesion ésta no tendra efectos mientras EL CULTIVADOR no notifique a EL OBTENTOR
la realizacién efectiva de la cesion

Teniendo en cuenta que el presente contraio es /Ntuto personas, es Cecir, suscine en sensideracién 212
calidad de EL CULTIVADOR, en caso de que éste fallezca, se disuelva como persona juridica, se
fusione o se escinda o cualquier circunstancia similar, los derechos y deberes inherentes al presente
contrato no se podran ceder o trasladar a otra persona, a menos que exista autorizacion escrita, previa y
oxprosa por parto de EL OBTENTOR.

EL CULTIVADOR no podra celebrar negocios juridicos en relacion con los derechos y obligaciones
concedidos en el presente contrato o darlo en garantia para el cumplimiento de obligaciones propias o
ajenas con terceros

EL CULTIVADOR no podra enajenar el cultivo, delegar la administracton, arrendar o desarrollar algun

tipo de gestidn que haga que otra persona entre a explotar las vanedades objeto de este contrato, sin
previa autonzacién de EL OBTENTOR, so pena de que se entienda rescindido o terminado, quedando

8
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en todo caso, pendientes las obligaciones que estén por ser satisfechas a cargo de EL CULTIVADOR
EL CULTIVADOR debera soligltar autonzacion a EL OBTENTOR para realizar los actos juridicos
mencionaros. :

VIGESIMA PRIMERA. DE LA DURACION Y TERMINACION DEL CONTRATO. El presente contrato
entrara en vigencia a partir de su perfeccionamiento, el que se producird una vez se encuentre
debidamente firmado por las partes contratantes.

El contrato tendré una duracion indefinida y se terminara Gnicamente en los siguientes casos;
a) Que EL CULTIVADOR no esté explotando las variedades vegetales licenciadas en este contrato

b) Que cualquiera de las partes incumpla alguna de las obligaciones aqui contraidas, sin necesidad de
declaratoria judicial.

¢) Por mutuo acuerdo.
d) Por sentencia judicial.

PARAGRAFO. En todo caso EL CULTIVADOR estara obligado a pagar el valor total de las plantas
madres, de acuerdo con el plan de pagos, pues ninguna de las circunstancias futuras ya mencionadas
extingue los derechos pecuniarios de EL OBTENTOR respecto del cobro del valor de las plantas
madres y las autorizaciones.

En caso de que los derechos de obtentor sobre alguna o todas las variedades no estén registrados ante
la autoridad nacional competente, EL. CULTIVADOR al suscribir este contrato, reconoce los derechos a
EL OBTENTOR como e! legitimo titular de esos derechos de propiedad intelectual, por la obtencion de
las variedades, por la existencia de registros extranjeros, por el uso de las marcas y por ser un hecho
suficientemente conocido dentro del mercado nacional e internacional, renunciando a cualquier accidn
resolutoria por hechos relacionados con el registro o no de las variedades

VIGESIMA SEGUNDA. DE LA CLAUSULA PENAL. A titulo de pena y sin que ello implique extincién
de la obligacion principal, se establece como clausula penal a cargo de EL CULTIVADOR, Una suma
equivalente al veinte porciento (20%) del valor total pactado en el Contrato para el evento en que EL
CULTIVADOR incumpla una o mas de las obligaciones aqui estipuladas, sin perjuicio de que EL
OBTENTOR pueda demandar perjuicios adicionales en tanto el dafio exceda la estimacién anticipada
pactada en esta clausula. Se exceptua de lo aqui estipulado, de manera expresa, el incumplimiento de
la obligacion relacionada con el pago del valor de las p'antas madres y !as autonzaciones, por ci'anto
dicha obligacion tiene pactada una sancion consistente en el pago de los intereses moratorios

EL CULTIVADOR renuncia expresamente a cualquier requerimiento para la exigibilidad de esta clausula.

VIGESIMA TERCERA. DEL IMPUESTO DE TIMBRE. En el evento de que este acto contractual origine
la causacion del Impuesto de Timbre, éste serd pagado integramente por EL CULTIVADOR

VIGESIMA CUARTA. DEL TITULO EJECUTIVO. De conformidad con lo establectdo en el articulo 11 de
la Ley 446 (de la Republica de Colombia) de 1998, articulos 252 (modificado por el articulo 26 de la Ley
794 de 2003) y 488 del Codigo de Procedimiento Civil de la Republica de Colombia, este documento
presta mérito ejecutivo, sin ninguin tipo de requerimiento adicional, judicial o extrajudicial, respecto de las
obligaciones claras, expresas y exigibles en él contenidas.

VIGESIMA QUINTA. DE LA JURISDICCION ORDINARIA CIVIL. Las partes se comprometen a someter
al conocimiento de la jurisdiccién ordinaria civil todas las pretensiones de caracter ejecutivo contenidas
en este contrato.

VIGESIMA SEXTA. DE LA CLAUSULA COMPROMISORIA. Toda controversia o diferencia, con
excepcion de las pretensiones de cardcter ejecutivo, relativa a este contrato se resolveré por un Tribunal

Fucnte: Empresa Fleuralia S.A.U.
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de Arbitramento, que se sujetarad al Reglameriv del Centro de Arbitraje y Conciliacion de la Camara de
Comercio de Bogota (Republica de Colombia), de acuerdo con las siguientes reglas.

B N

a) El Tribunal estara integrado por un (1) arbitro designado por el Centro de Arbitraje y Conciliacion de la
Camara de Comercio de Bogota (Republica de Colombia), a solicitud de cualquiera de las partes.

b) El Tribunal decidird £n derecho.

VIGESIMA SEPTIMA. DE LAS NOTIFICACIONES. Las partes acuerdan que recibiran las
notificaciones, avisos o comunicaciones judiciales o extrajudiciales que tengan relacion con el presente
contrato, asi

a) EL OBTENTOR, Ctra. NIt Km. 639,5, 08340 Vilassar de Mar (Barcelona) Espaia

b) SU REPRESENTANTE DEL OBTENTOR EN COLOMBIA, JOAQUIN DE LA TORRE, Avda. 82
N 7-22 Ofic. 201, Santafé de Bogota — Republica de Colombia

c) EL CULTIVADOR, ASOCIACION DE PRODUCTORES DE FLORES VIRGEN INMACULADA
DE LUCMA - Peru

Estas direcciones estaran vigentes para todos los efectos a que hubiere lugar, a menos que exista
notificacién o denuncia posterior que la modifique

En la ciudad de Bogota, D.C. (Colombia) y Vilassar de Mar (Barcelona), se celebra el presente acuerdo
al dia Veinte (20) del mes denoviembre del afio Dos mil ocho (2008) y se suscribe en sedal de
aprobacién por quienes en €l intervienen, en dos (2) originales de igual tenor literal y valor con destino a
cada una de las partes contratantes.

EL OBTENTOR,

JORD! CABALLERIA TRESSERRA
43.626.503-8
Representante Legal
FLEURALIA S A.U.

EL CULTIVADOR,

CUEVA MAGUIRA
PRESIDENTE
Y, [=L1E YT ) g

3 C.C. Representante Legal
ASOCIACION DE PRODUCTORES DE FLORES VIRGEN INMACULADA DE LUCMA

Fuente: Empresa Fleuralia S.A.U. 10
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FO10O 3U. CONTRATO DE COMPRA - VENTA DE CLAVEL MINIATURA

FLORISERT S.A.C.

Av. La Molina 2830 C.C. Molicentro Of C-6 Lima 12 - Pery
Carrefera Panamericana Sur Km. 280 Villacuri - Ica
Teléfonos (511) 3881627 - Fax (511) 3681629
E-mail info@florisert.com

Lima, 2 de Abril del 2009.

CONTRATO PRIVADO DE COMPRA Y VENTA DE CLAVEL
MINIATURA

Conste por el presente documento el contrato privado de compra y venta del clavel
miniatura con reserva de propiedad que celebran de una parte la ASOCIACION DE
PRODUCTORES DE FLORES VIRGEN INMACULADA DE LUCMA con R.U.C. 20534157844,
debidamente representada por su Presidente, Julian Cueva Maguifia con D.N.l.
31648158 Domiciliado en Lucma sin nimero Huaraz — Ancash —Peru, Provincia de Huaraz,
Departamento de Ancash, en adelante denominado EL PRODUCTOR, y del otro lado la
Empresa Florisert S.A.C. con RUC N© 20385521805 debidamente representado por su
apoderado, Picro Vittorelli Ghiglino identificado con D.N.I 09752712 con domicilio
comercial en Av. La Malina Nro. 2830 C.C. Molicentro Lima — Lima — La Malina, en
adelante denominado EL CLIENTE.

Ambas partes firman el presente documento bajo los términos y condiciones siguientes:

PRIMERA: De las partes
LA ASOCIACION DE PRODUCTORES DE FLORES VIRGEN INMACULADA DE

LUCMA, es una Asociacion sin fines de lucro, que tiene dentro de sus fines mejorar las
condiciones de produccion, ingresos, venta en el sector de la micro y pequefia empresa, a
través de la generacion de empleo para los socios productores y comercializacion de sus
productos a nivel del mercado local, nacional e internacional, orientando los pedidos que
puedan obtener a través de empresas privadas como venta directa.

El “"CLIENTE~ es una persona juridica con negocio dedicada a la produccion,
comercializacidn y exportacion de hortensias entre otras variedades de flor, contando con
la siguiente direccion: Av. La Molina Nro. 2830 C.C. Molicentro Lima — Lima — La Molina.

SEGUNDA: Objet: 1 ntrato

Las partes, por convenir a sus intereses han decidido establecer una relacion comercial
basada en la confianza para pedidos y la consignacion de los productos del PRODUCTOR,
conforme acuerdos pactados con el CLIENTE.

TERCERA; De] procedimiento

EL PRODUCTOR, se obliga a entregar la mercaderia cumpliendo la fecha pactada y de
acuerdo al pedido y con la calidad de tior solicitado por el CLIENTE, ésta calidad es de la
siguientes caracteristicas: Tallo minimo de 45 cms hasta 80 cms, con sus hojas y tallos sin
maltrato fisico ni mecanico. La flor debe estar en buenas condiciones con el punto de

Fuente: Empresa Flonsert S.A.C
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corte garbanzo sin ninguna mancha o maltrato fisico que fuera ocasionado por una
enfermedad o insecto. El tallo debe tener entre 3 a 12 botones por tallo y el boton debe
tener como minimo 3 cms. El paquete debe tener 14 tallos. La entrega sera en cajas que
el "CLIENTE" entregara al productor.

EL PRODUCTOR, remitird la mercaderia con una guia de remision indicando las
cantidades, colores y demas informacion concerniente al ejercicio de la venta. El pago del
flete sera por cuenta del CLIENTE.

EL “CLIENTE" se compromete a revisar la mercaderia y confirmard su recepcion via fax o
e-mail al PRODUCTOR vy realizara el pago del 50% al momento del envio a Lima, la
cancelacion se realizara a la recepcion del producto con el cliente en el exterior.

EL "CLIENTE" realizara el deposito a la Cuenta Corriente del PRODUCTOR. El depdsito
lo debe realizar inmediatamente confirmada la recepcion v su conformidad del envio.

EL "CLIENTE" tendrad la posibilidad de realizar cuanto pedido requiera y solicitar el
cambio o arreglo del lote enviado en caso de no estar conforme con el pedido solicitado.

CUARTA: De la responsabilidad del "CLIENTE”

El lote de flor entregado queda bajo la responsabilidad del “CLIENTE”, quien deberad
guardar la diligencia debida a fin de custodiarlos y conservarlos en perfecto estado hasta
el envio al exterior.

En caso que el lote se deteriore, pierda o destruya estando en poder del “CLIENTE", éste
tiene la obligacion de pagar el importe de dichos bienes a el PRODUCTOR.

QUINTA; Eventualidades

En el supuesto caso que alguna de las partes no pudiera cumplir con alguna de las
clausulas del presente documento, ésta comunicard a la otra por escrito y en un plazo no
mayor a 7 dias calendarios las razones que se lo impiden, con el afan de llegar a un nuevo
darreglo que se adjuntara al presente documento como parte de éste.

SEXTA: Resolucion por incumplimiento

El incumplimiento de alguna de las cldusulas del presente contrato generara la resolucion
del mismo, en cuyo caso se realizaran las liquidaciones correspondientes: EL
PRODUCTOR, procedera de inmediato a dar por terminado el contrato previa
comunicacion y el buen acuerdo de ambas partes.

Igualmente en caso de controversia, las partes renuncian a sus fueros y se circunscriben a
los tribunales del Distrito Judicial de la ciudad de Lima.

SEPTIMA: Plazo de vigencia
El presente contrato tendrd una vigencia de un ano (12) meses contados desde la fecha

de suscripcion.

En caso se cumpliese el plazo, sin que las partes se pronuncien al respecto, se entendera
prorrogado automaticamente por un periodo similar,

Fuente: Empresa Florisert S.A.C
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OCTAVA: Voluntades

Se deja constancia, que se celebra el presente contrato en virtud a lo sefalado por las
leyes vigentes y DE PROPIA VOLUNTAD, y que en el proceso de la firma no ha obrado
error, dolo o vicio que pudiere invalidarlo.

[0) : e
En todo lo no estipulado expresamente por el presente contrato se aplicaran
supletoriamente fas disposiciones del Cddigo Civil.

Firmado en sefial de conformidad en Lima a los 2 dias de! mes de Abril de! 2009.

2~

FLORISERT 8.A.C.

Piero Vittoreili Ghigiino
APODERADO

W\ reiene ) .
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4)

6)

7)

8)

9)

OTROS DOCUMENTOS

SECUENCIALES

Bachiller con foto

Certificados de Estudio

Titulacion por Informe de Ingenieria — Formato 2B.
Constancia de Trabajo por orden de Fecha (3)
Curriculum Vitae

Informe Preliminar Formato 4B

Titulacion por informe de Ingenieria.

Bachiller: Eleodoro Emilio Méndez La Torre
Codigo: 19780681C

Titulo del Trabajo:

Titulacion por Informe de Ingenieria: Formato SB: Informe del asesor.

Formato 6B: Declaracion Jurada.
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