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Generalidades

Aspectos
Legales




ASPECTOS LEGALES

Jerarquias Legales en el Estado Ecuatoriano

Constitucion de la Republica

Codigo Orgdnico de Organizacion
Territorial, Autbnoma y Descenftralizada

Ley Orgdnica del Sistema Nacional de
Conftratacién Publica

Codigo de Trabajo

Cddigo Orgdnico Tributario(Ley
Orgdnica)

Ley y Reglamento de la Actividad
Artesanal

Ordenanzas




JUSTIFICACION

El propdsito de crear un plan
de marketing es darle un giro,

actualizarla y  organizarla, : :
logrando que el cliente se Anadlizar de forma interna como

identifique con la marca al externa a I.o micr.oempreso,. los

oensar en flores o disefios foc,’rores qgue influencian a la misma,

florales . cudal es su oferta y demandaq,
proponer los colores corporativos, la
publicidad a emplear mediante un
estudio de mercado.




Hipotesis

»sla presencia de |la microempresa
Jardines del Norte es percibida en forma
positiva en mas del 50% de los clientes de

la ciudad de Latacunga?¢




AnaAlisis AnAlisis
Macroambiente B Microambiente

Andlisis Cinco
fuerza PORTER




ANALISIS MACROAMBIENTE

POLITICO ECONOMICO SOCIAL

» ATPDEA fin de ley 31 de Julio e Inflaciéon (2,70 Ano 2013) (0,72 e 110,000 fuentes de trabajo

del 2013 Ene-1 4) e Enfermedades
* PIB (4,5 Tasa de crecimiento
2013)
e Riesgo pais (498 puntos Abril-
14)

TECNOLOGICO AMBIENTAL

* Herramientas tecnoldgicas e Calentamiento global
(Plaguicidas vy pesticidas
prohibidas en el Ecuador)




Amenaza de
NnUEvVos
competidores

Poder
negociacion
de los clientes

ANALISIS MICROAMBIENTE

Poder
negociacion
de los

roveedores
P Amenaza de

productos
sustitutos

Ar)éllisis Rivalidad
CINCO entre las
fuerzas firmas

PORTER existentes



FODA

Manejo de recursos humano Liderazgo gerencial

Trabajo en equipo Manejo de las TIC s

Habilidad artesanal Manejo de las redes sociales
Personal capacitado Actualizacion de disenos florales
Experiencia y trayectoria Posicionamiento de mercado
Variedad disenos florales Comunicaciones deficientes

Niveles de remuneracién adecuados Resistencia a cambios tecnoldgicos

Ubicacidn céntrica en la Civdad

Amenazas
Oferta de capacitaciones Ordenanzas municipales
Leyes en favor al sector floricola Leyes reformadas para los sectores floricolas
Proyectos innovadores con impacto social Incremento de plagas a las flores

Festividades fijas al ano Delincuencia
Crecimiento de la poblacién Simtel

Competencia




BCG (Portafolio de Productos)

® | o maftriz Boston Consulting Group se analiza dos
dimensiones:

®» |0 cuota relativa del mercado que significa la
participacion que tiene la microempresa “Jardines
del Norte” en el mercado y la tasa de crecimiento del
mercado de floristerias en Latacunga.

» Trazando una linea verfical y horizontal se forman
cuatro cuadrantes donde la parte superior derecha
son los productos interrogantes e izquierda estrellas;
mientras que la parte inferior derecha perros e
izquierdo vacas.




Grafico y Figura BCG

CARTERA DE PRODUCTOS EMPRESA "JARDINES DEL NORTE"

PROPORCION VENTAS LIDER VENTAS VENTAS TASA CUQOTA
CASILLAS
PRODUCTOS VENTAS CARTERA (SUPERFLORES SECTOR ANO SECTOR ANO CRECIMIENTO  MERCADO
MATRIZ BCG
NEGOCIO ) ACTUAL ANTERIOR MERCADO RELATIVA
CENTROS DE
18.166 73% 8.050 300.000 260.000 15,38 2,26 ESTRELLA
MESA
OFRENDAS PESO
1.192 5% 9.760 700.000 680.000 2,94 0,12
FLORALES MUERTO
2.384 10% 2.090 200.000 198.000 1,01 1,14 VACAS
ARREGLOS
3.099 12% 5.800 75.000 62.000 20,97 0,53 DILEMA

ESPECIALES

TOTALES 24.841 100% 25.700 1.275.000  1.200.000
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Estudio de Mercado g
Comprobacion
Hipotesis

Cdlculo de la muestra
& Ficha Técnica

Tabulaciones
principales

Resumen demografico
y descriptivo

Chi Cuadrado



CALCULO DE LA MUESTRA & FICHA TECNICA

» Para el cdlculo de la muestra se procede a realizar con la siguiente formula:

Donde,

N= poblacion=

= desviacion estdndar= 1,96

e= error muestral=

S= nivel de confianza=

2 2
» =
2( —1)+ 2 2
99,979 habitantes
5%
95%
2 2
» =

2( 1)+ 2 2

9 9 9 719 $2 (0,5)2

"~ 003(999719+19 6 0,52

_ 96088
T 2501

» =383

Técnica: Encuesta

Cobertura: 99,979 habitantes
Ciudad de

Latacunga

Diciembre 2013
m 383 encuestas



TABULACIONES PRINCIPALES
ACEPTACION A LOS DISENOS FLORALES

NS
acumulado

“ 377 98,4 98.4

“ 6 1,6 100

1,57%

Andlisis: Los disenos florales son aceptados en los encuestados en un 98,43% y no lo son

en un 1,57%. Es decir si existe un futuro prometedor en el mercado de flores.




TABULACIONES PRINCIPALES
FRECUENCIA DE NUMERO DE COMPRAS

) J
acumulado E Sy
23 6 6 6,01%]
68 17,8 23,8
44 11,5 353
61 15,9 51,2
58 15,1 66,3

Mds de 6 129 337 100

Frecuencia
compra anual

Total 383 100

Andlisis: Los posibles compradores de la microempresa compran mads de seis veces al
ano disenos florales en un 33,68%, seguidos por los que adquieren dos veces al ano en

un 17,75% y los que adqguieren cuatro veces al ano en un 15,14%.




TABULACIONES PRINCIPALES

PRESENCIA EN EL MERCADO DE JARDINES
DEL NORTE i

Andlisis: Segun los encuestados a Jardines del Norte le conocen dentro del mercado
de las flores en un 72,58% y mientras que un 27,42% no la conocen. Se recalca que este

porcentaje se considera como clientes de la microempresa.




RESUMEN DEMOGRAFICO Y
DESCRIPTIVO

» Como resultados demograficos obtenidos en la investigacion de
mercados muestran que la poblacion femenina la realizan en
mayor proporcion las encuestas con un 65,80%.

» | 0s futuros potenciales clientes de Jardines del Norte pueden ser
los estudiantes con un 34,5%, debido a que la zona es muy
comercial y destacada por las instituciones educativas cercanas
a la microempresa; dentro de los estudiantes se enfatizan los de
nivel de Educacion Superior en un 71%.

®» | os clientes con estado civil Solteros son los que frecuentan en
mayor cantidad en un 51,7% debido a que este segmento
tienen el detalle de obsequiar flores y similares en ocasiones
propias y no.




COMPROBACION DE LA HIPOTESIS
Chi Cuadrado

= Planteamiento de las hipotesis

El 50% de los clientes de la ciudad de Latacunga no
perciben la presencia de la microempresa Jardines del Norte

1 EI 50% de los clientes de la ciudad de Latacunga perciben la

esencia de la microempresa Jardines del Norte
- >
O.

1w <

» Para comprobar o no la hipodtesis planteada al inicio de la
investigacion se empleard el resultado de la Tabla 3.17
acerca de la presencia en el mercado de Jardines del Norte
el cual se obtiene como resultado que es conocida la
microempresa en un 72,6% mientras que no en un 27,4% por
lo que se procede;




Nivel de Significancia

oc= 50p

/ 95% \_’

-1,96  Zonade aceptacion 1,96 Zonade rechazo

Andlisis estadistico
105
_ 383%
\/0,5(1 - 05)
383

=-8839

Comprobacion de la hipoétesis
-8839196

/ona de rechazo, se acepta

Conclusion

e puede concluir que si es percibida de forma positiva la marca Jardines del Norte por sus
elementos del Marketing Mix (Producto, Precio, Plaza, y Promocion) que han influido en los clientes
n la ciudad de Latacunga;m como tambien por obtener favorables respuestas en las encuestas
Mo aprobar que tienen muy buenos disenos, precios hormales y obtener altas expectativas en
disenos florales
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Filosofia Corporativa

Marketing Operativo

Posicionamiento

Presupuestos

Evaluacion y control

Producto/Servicio

Promocion




MISION

» “Jardines del Norte es una microempresa artesanal
dedicada al diseno y comercializacion de disenos
florales a nivel cantonal, a través recurso humano
calificado y materia prima de calidad, mediante la

preparacion eficaz en su innovacion, precios y atencion

cliente realzando todo fipo de eventos sociales.”

VISION

» “En el 2018 ser referentes en el mercado floral
competitivo, dentro de los niveles de aceptacion de los
clientes mediante flores de calidad a través de la ética
y profesionalismo de los miembros de organizacion,
generando un ambiente productivo, eficiente y rentable
en los eventos sociales”.




OBJETIVOS EMPRESARIALES

Infroducir nuevos
productos que
permitan el
incremento de las

Ampliar la gama de

Adquirir y recuperar oroductos en el

clientes mediante la
atencidn de clientes.

ventas para que la
microempresa tenga
una excelente
liquidez

punfo de venta
central




En el 2015
incrementar un
20% de las ventas

a travées de
productos,
disenos,
tendencias
nuevas mediante
la publicidad.

Incrementar la
calidad superior
al 50% mediante

la postventa en el
2016.

En el 2017
generar un 45%
nuevos femas
levando mas al
vanguardismo y
urbanismo,
fortaleciendo la
iInnovacion como
parte
fundamental de
los objetivos

Reducir un 10%
de mermas,
calculando

previomente el
numero de

INSUMOSs en cada
ano de
produccion en el
2018




PRODUCTO/SERVICIO

® [Es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan empaque,
color, precio, calidad y marca, ademas del servicio.

= MARCA “JARDINES DEL NORTE FLORERIA”

= Caracteristicas

» Creada para diferenciarse de la competencia
» Facilidad de impacto en la adquisicion del producto

» | o marca Jardines del Norte es Eufdnica

» Presenta la facilidad de pronunciar

» Atfributos
= Moderno
» Flegante
» Claro

= Diseno acorde al negocio




= LOGOTIPO

= Simbolo de marca o incluso el nombre de marca, en especial si éste se escribe
de forma distintiva

NI
FLORERIA
» | 0s colores corporativos que se usan en todos los productos incluso en el
logotipo son:
= Rojo: Un color emocional, tiene una visibilidad muy alta y significa alegria, amor y
sensibilidad.

» Verde: Es un color de la naturaleza, representa el crecimiento la fertilidad y la
frescura y se acoge a la jardineria, productos ecoldgicos y similares.




= ETIQUETA

» Para los disenos florales no es indispensable un empaque pero si una
etiqueta para que sea reconocido su origen de elaboracion.

» [Este puede contener informacion acerca de su cuidado o mantenimiento
y contactos de la microempresa.

» | g etiqueta contendrd la siguiente informacion:

LATACUNGA - ECUADOR

» E| material que se elaborard serd en papel couch de 10cm de largo por
3cm de ancho.




A » F| precio es la expresion de valor que tiene un producto o servicio,
An0||3|3 manifestado por lo general en términos monetarios.

Ocasion: Ocasiones

especiales

Unidades NUmero (insumo) Costo unitario  Costo total
“ Unidad 2 0,04 0,08
“ paqguete 2 0,07 0,14
paquete 2 0,07 0,14




| bwe | wmgases | 1| o2 | o2
m bloque 1 0,076 0,076
“ |[dmina (5x5¢cm) 1 0,035 0.035
Tiras(5cm) 4 0,026 0,104
metros(25x25cm) 1 0,175 0,175
COSTO 1,634
DIRECTO
COSTO 0,51
INDIRECTO
_ COSTO TOTAL 2,144
Interpretaciéon: Centros de mesa aptos para
eventos como matrimonios, bautizos, quince
anos, colores adecuados a la manteleria,
constan de bases con la opcidn de
ponérselos empaques.




PRECIO DE PRODUCTOS EXISTENTES
CALCULO Y DESCUENTOS

Descuento por volumen que se incentiva al cliente a compras en
grandes cantidades. Por ejemplo si el cliente adquiere 10 disenos
florales tendrd un descuento del 5% del total de la factura.

Descuento no acumulativo van de acuerdo a la frecuencia de
venta mienfras mdas compras realice el cliente obtendrd un mayor
descuento en sus compras al ano.

Descuento acumulativo se frata de un descuento obtenido al cabo
de un periodo dado, la microempresa generalmente realizard en
forma anual.



PRECIO PRODUCTOS NUEVOS

Es’rrqiegla Consiste en colocar un precio inicial relativamente alto  Se procederd a colocar precios altos
para un producto nuevo se le denomina asignacion de en los disenos los mismos que
descremado precios descremados en el mercado. tendrdn flores de calidad
precios acompanados con nuevos disenos
demostrando al cliente el porqué de

SU precio.
Es’rra’regias Consiste en fijar un precio inicial bajo para conseguir Se establecerd precio bajos pero

una penefracion de mercado rapida y eficaz, es decir, con los mismos disenos, pequenos

precios

para atraer rdpidamente a un gran nUmero de pero que no se pierda la calidad de

pene’rracién consumidores y conseguir una gran cuota de mercado. los productos y su diseno.




PLAZA
Analisis

®» [os disenos de Jardines del Norte se distribuyen directamente Al
consumidor por lo que el canal de distribucion es:

Jardines del Norte .

» Jardines del Norte no presenta intermediarios ni sucursales.

» | os clientes prefieren que sus disenos florales sean entregados en
lugares designados es decir que es una compra y enfregada
directa. Cabe recalcar que la microempresa realiza entregas dentro
y fuera de la ciudad de Latacunga y a nivel nacional.



PROMOCION

La Promocidon es un elemento o
herramienta del marketing que
tiene como objetivos especificos:
informar, persuadir y recordar al
publico objetivo acerca de los
productos que la empresa.

mecanismo de promocion que
surge es el de boca en boca
notable en la microempresa.

No fiene costo pero tiene Ila
desventaja de buenas y malas
recomendaciones.

Como informacién primaria de la
microempresa se muestra que hay
eventos anuales que se exponen a
confinuacion:

Fechas festivas Porcentaje de participacion de
Jardines del Norte mensual

Febrero: Dia del Amor y
amistad

Marzo-Abril: Dia de la mujer,
Semana Santaq,
Provincializacion de Cotopaxi
Junio-Agosto: Primeras

comuniones y confirmaciones

Septiembre: Fiestas de la Virgen

de las Mercedes

Noviembre: Dia de los Difuntos,

Fiestas de Latacunga

Diciembre: Navidad

20,74%

14,48%

20,28%
10,43%

5.79%

17.,96%

10,32%

100%



PRlMi\VERA 2014
PRODUCTOS Y SERVICIOS

P

Pongase en contacto
con nosotros

Jardines del Norte

Calle 2 de Mayo 8-127 y Feéli
élix Vi i
Latacunga - Ecuador 4 i

_(59:}) 32811-803
jardinesdelnorte_ltga@hotmail.com

Consglte nuestra web:
www jardinesdelnorthewind.com

JARD NES
st NORz,
FLORERIA

Péngase en contacto con nosotros

Jardines del Norte
Calle 2 de Mayo 8-1 27 y Félix Valencia

Latacunga - Ecuador

(593) 32811-803 _ H
jardinesdelnorte_ltga@hotman.com -

Consulte nuestra web:
www,jardinesdelnorthewmdAcom

xValencia

‘ARD NES
A NORZ,
VL ORERIA £

primavera 2014_ .
productos ¥ serviclos



POSICIONAMIENTO

» F| posicionamiento significa insertar los beneficios Unicos de la marca y su
diferenciacion en la mente de los clientes.

Mapa de posicionamiento

Para establecer la ubicacion de la microempresa “Jardines del Norte” y su competencia se
procede a identificar los segmentos potenciales en este caso el precio y la calidad. La

microemfpresa estd posicionada ya que se coloca con un precio y calidad constante y

al, informacion que se provee de las encuestas realizadas en el capitulo lll.

200

i * Jardines
250
i 200 *
'g El baraiso
T . 150 Superflores
©
© 100
50
-300 -200 -100 0 100 200 300 400 500

Frecuencia ¢ (posicionami.




ESTRATEGIA
BASADA EN UN
ATRIBUTO

e Jardines del Norte
pretende
diferenciarse del

resto con nuevos
atfributos como es la
seguridad.

ESTRATEGIA EN
BASE AL
BENEFICIO

e La microempresa
busca incorporar el
servicio a domicilio

gratuito, para ello
buscard medios
para disminuir costos
en el transporte bajo
el slogan:

e “Usted lo solicita 'y
nosotros le

entregamos

ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

ESTRATEGIA
FRENTE A LA
COMPETENCIA

e En esta estrategia se
aspira unir todas las
estrategias
anteriores donde la
calidad, seguridad y
los beneficios
marcaran la
diferencia frente a la
competencia.




PRESUPUESTOS

= Un presupuesto es un plan operaciones y recursos de una empresa, que
se formula para lograr en un cierto periodo los objetivos propuestos y se
expresa en tférminos monetarios.

Precios propuestos para el producto $780

Precios propuestos para la plaza $170

Precios propuestos para la publicidad $2534,20

Total 3.484,20




EVALUACION Y CONTROL

» Finalmente es primordial llevar un cronograma acerca de las actividades desde su
inicio hasta su culminacion. Este proceso forma parte del plan de marketing ya
que se evalua su procedimiento y su realizacion de esta manera se confirma si es
viable o no.

2 01/03/2014 31/12/2015
Incrementar |a liquidez a través de diversificacion de
productos
Emplear estrategias como atencion al cliente en la
toma de pedidos 3 01/03/2014 31/12/2016
) ) y 3 01/03/2014 31/12/2017
Incrementar el vanguardismo e innovacién modelos
de Ikebana
Capacitaciones para los colaboradores Constante 01/03/2014 31/12/2018
Estrategias de productos 1 01/03/2015 31/12/2015
Estrategias de diferenciacion 1 01/03/2014 31/12/2014
Estrategias de especialidad 1 01/01/2015 31/12/2015
Promociones de descuentos Temporadas 01/03/2014 31/12/2016
Estrategias de precios Temporadas 01/03/2014 31/12/2016
Estrategias de distribucion 3 01/03/2014 31/12/2016
1 01/03/2014 31/12/2018
Estrategias de Promocion




Conclusiones Recomendaciones




CONCLUSIONES

» Jardines del Norte al ser analizada infernamente fomenta negociaciones con clientes
y posibles clientes que permiten mejorar el rendimiento sobre los productos que han
invertido a fravés de una mejor calidad, mayor cantidad y excelente servicio.

® |os proveedores de la microempresa Jardines del Norte tienen la capacidad de
elevar su precio o disminuir la calidad imponiendo condiciones de precios, cobros vy
montos de pedidos debido a las caracteristicas oligopdlicas del mercado.

e relevo el plan de marketing mediante la creacion de matrices y dentro de ellas
estd la Boston Consulting Group determinando como producto estrella los centros de
mesa y perro a las ofrendas florales de acuerdo a la parficipacion de Jardines del
Norte con respecto al mercado floral de la ciudad de Latacunga.

» Mas del 50% de los clientes de |la ciudad de Latacunga perciben de forma positiva la
presencia de la microempresa Jardines del Norte segun la encuesta realizada en la
presente investigacion y previo la comprobacion de la hipodtesis mediante la prueba
estadistica Chi cuadrado.

» Al proponer el presupuesto del plan de marketing la microempresa tiene la
capacidad de cubrir sus gastos de publicidad y propaganda que es de $3.484,20
USD como una inversion para que la microempresa recupere denfro de 1os proximos
CinCoO anos.



RECOMENDACIONES

®» Al momento de establecer negociaciones con los posibles clientes, establecer las
estrategias y tacticas de precio al infroducir dichos productos demostrando |as
nuevas y mejoradas caracteristicas como la calidad, cantidad y el servicio.

» Al establecer convenios con los proveedores, evitar el excesivo incremento de los
precios y mejorar la calidad del producto permitiendo la reposicion del producto si
fuese el caso.

La microempresa cuenta con una participacion en el mercado la misma que debe
tener datos reales para poderlos comparar con la competencia lider y determinar
adecuadamente la ubicacion en el portafolio de productos.

Aprovechar la presencia en el mercado meta para renovar nuevos productos en
base al posicionamiento que tiene para determinar nuevas e innovadores
estrategias mediante las sugeridas en la presente investigacion.

Llevar un correcto registro contable que permita manejar de mejor manera el centro
de costos y a su vez planear las propuestas del plan de marketing establecidas en
esta investigacion.
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