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Lograr que un cliente en
Europaconozcasobrela
inca en Ecuador desde
dondellegaránsusrosas

esunodelosprincipalesobjetivos
delacompañíaFresh-o-Fair.
Esta irma se encuentra opera-

tiva desde enero y pretende dar
ungiroalnegociodeexportación
de lores. Juan Pablo Muñoz y
los hermanos Claudia y Esteban
Muñoz dirigenestenegocio,enel
que se nota el hechode ser parte
deunafamiliavinculadaalsector.
“La idea la venimos trabajando

poralgunosañosyenel2018deci-
dimosponerlaenmarcha.Surgió
porquemipapátieneunacomer-
cializadoraenAlemania.Claudia
y yo veíamos cómo semanejaba
elnegocio.Siemprepensábamos
quehabíaqueinnovar.Lamanera
de vender lores está cambiando
yqueríamos llegar directamente
al lorista o al consumidor inal”,
comentaelgerente,Esteban.
Enelcomerciodeloreslosque

más ganan son losmayoristas. A
losexportadoresnolesquedaotra
alternativaqueajustarsealospre-
cios que ija elmercado; la venta
directa, sin embargo, les brinda

diarias tiene el portal. Las
loristerías se informan

allí sobre su oferta.

100
visitas

posibilidadesparaaccederapre-
ciosmásaltosporcadatallo.
Los Muñoz desarrollaron una

plataforma a través de la cual
se logra una conexión entre los
loristas y las incas. “Que sepan
exactamente de dónde está vi-
niendosulor,suscertiicaciones,
lahistoriadelainca,etc.Deigual
forma, las exportadoras saben a
dóndellegasuproducto,elprecio,
transparencia,etc.”.
En www.fresh-o-fair.com los

compradores tienen la posibili-
dad de ver el catálogo de lores,
informaciónsobrelainca,planta-
cionesenlasquehayelproducto
que busca, precios, etc. Además,
el cliente puede abrir su propia
cuenta y acceder a un blog en el
quehaydiferenteshistoriasyuna
explicaciónampliamentedetalla-
dadecómocomprar.
La inversión para el desarrollo

de la plataforma e implementa-
ciónfuedeUSD500000.
Actualmente,laempresatrabaja

con 17incas del país que comer-
cializan, principalmente, más de
300 variedades de rosas; sin em-
bargo, el catálogo incluye lores
de verano (gérberas, verónicas,
tropicales, etc.), gypsophilas,
rosas preservadas, follajes, entre
otrosproductos.

UnadelasincasesSantaFe,en
Pichincha. Su gerente de ventas,
IvánAlzate, creyó en losMuñoz.
“Eselmomentodehacercambios
en la industria. Los precios que
tenemosahora estána labaja en
comparaciónaloscostos depro-
ducción (…) plataformas como
estas permiten dar el valor real a
lalor”.
Para ingresar a la página cada

incaentregasusdatosaFresh-o-
Fair: variedades, cómo se empa-
can, etc.De inmediato, se sube la
informaciónasuperilweb.
ClaudiaMuñoz,gerentedemar-

ketingydiseñodelairma,explica
quepuedenayudar a los clientes
ainformarcualquiernovedad:va-
riedades,procesos,etc.
Unode los elementos que des-

tacanpropietariosdeincascomo
Alzate es que los compradores
directos, loristerías o personas
naturales,seenteranquelalores
ecuatoriana. Él y los Muñoz ex-
plican que existen personas que
creenquelasloressondeHolan-
da, cuendo en realidad, es el hub
parala distribuciónporEuropa.
Enestosmomentos,laplatafor-

ma solo brinda el servicio para
Alemania (90%) y Reino Unido
(10%). Enelfuturosebuscaabrir
la plataforma para el mercado

Unaplataformapara17lorícolas
Fresh-o-Fair Esta empresa es el enlace a través de la cual loristerías y consumidores directos en
Alemania y Reino Unido compran el producto y conocen las incas, certiicaciones, variedades, etc.

de EE.UU., Rusia y otros países.
“Queremos estar en los destinos
alosqueseexportalorecuatoria-
na”,comentaJuanPabloMuñoz.
Lametadelairma,enlospróxi-

mos 48meses, es que a través de
lamismasemuevael10%detoda
laexportaciónnacionaldelores.
Laventaatravésdelmecanismo

deplataformasnoesnueva.Según
Expolores,estasaparecieronha-
cecincoañosyhantenidouncre-
cimiento importante; el servicio
alclienteesclaveen estas.
Las lores de Fresh-o-Fair se

puedenpedirdesdecualquierlu-
gar de Alemania y se las entrega
sinproblemas.Laplataformaestá
en idioma alemán e inglés; luego
seráuncanalmultilingüe.
Lospropietariosdelairmabus-

can, además, reducir el impacto
ambiental de la exportación de
lores. Quieren aminorar la can-
tidaddebasuraquesegenerapor
losempaquesdelosbonches.
Asimismo,conmenoscantidad

deplásticosycartónhaymayores
facilidades para los comprado-
res.Lasloristeríaseuropeas,por
ejemplo,notienenlainfraestruc-
tura paramanejar la basura, por
loqueunempaquemásfuncional
es de ayuda. Ya hay avances con
relaciónacajassingrapas.

datos

Sector. Fresh-o-Fairseconsi-
deraunaempresadelogística.
Esúnicamenteoperadoradela
plataforma,dicensusdueños.

Servicio. Próximamentese
buscaqueatravésdela inteli-
genciaartiicialseanticipenlas
necesidadesdeexportación
delmercado.“Queremostener
unaprediccióndelademanda
enEuropayEE.UU.Estopuede
servirderetroalimentación
paralasincas”.

Personal. Sietetrabajadores
formanpartedelaempresa.
Setratadeunaorganización
decarácterfamiliar.Esteban
Muñozdestacalapresenciade
dosgeneracionesenlairma.


