ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

CAPITULO |

1.1 TEMA

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA
FLORICOLA “NATIVE BLOOMS” ROSAS DEL

N 6 tivé COTOPAXI
Rlooms

Rosas del Cotopaxi

ALY Siadanled & EXRGRTIRS

1.2: GIRO DEL NEGOCIO

“‘Native Blooms” Rosas del Cotopaxi fue fundada en 1996 por
inversionistas ecuatorianos y extranjeros, con el objetivo de producir y
comercializar en el mundo entero rosas de excelente calidad y frescura.
Posee dos plantaciones ubicadas en Cayambe y Cotopaxi, dos de las
regiones mas importantes del Ecuador donde se producen las mejores

rosas.

Su principal mercado directo es el de EEUU. Su porcentaje de ventas
anual en el 2007 alcanzé los 2'715206 ddlares con un promedio de
produccion de 9697166 tallos a un precio promedio de 0.28 centavos
cada uno.

Las fincas producen una amplia gama de variedades de rosas con tallos
desde los 30 cm. hasta 110 cm. Gracias a la intensidad de su color,
tamafo de boton, grosor de tallos y duracion de la rosa en el florero, se

han podido posicionar en el mercado internacional exitosamente.

En cuanto a Tecnologia se refiere cuenta con invernaderos todo-metalicos

gue son instalados con plasticos importados de la Ultima tecnologia,
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plasticos que ha sido cuidadosamente seleccionados de acuerdo a cada
variedad, con el fin de obtener un mejor crecimiento de la flor. Los
sistemas de irrigacion y de fertilizacion son completamente
automatizados, proporcionando hidratacion y fertilizaciéon uniforme en
cada una de las areas de los invernaderos. Cuenta con su propia planta
de purificacion de agua, con el fin de obtener rosas con el agua mas pura
posible, factor que incide notablemente en el producto final, la Rosa. La
empresa cumple con todas las normas ecolégicas aprobadas con
asociaciones internacionales para las sustancias quimicas que utiliza en
el proceso productivo. Todos los procedimientos de fumigacion estan
basados en las normas estrictas de seguridad para salvaguardar tanto la
salud de los trabajadores como del medio ambiente.

Las oficinas de venta y comercializacion se
encuentran ubicadas en la ciudad de Quito,
en la Av. De los Shyris y el Telégrafo, lugar
en el cual trabajan alrededor de 15 personas
encargandose de los temas administrativos
de la empresa como son contabilidad, ventas,
adquisiciones, sistemas entre otros. En lo
referente a las finca trabajan alrededor de
140 personas en cada una; desempefandose
en areas como son Produccién, post

cosecha, transporte entre otras.

1.3: DEFINICION DEL PROBLEMA

Las ventas son administradas y dirigidas por

el Dpto. Técnico y Financiero de la empresa,
por lo que no existe un buen manejo del producto y del cliente en cuanto
a ventas y manejo adecuado de inconvenientes, ademas de otros
problemas como la verificacion del descenso en las ventas en la empresa,

debido a factores de calidad de la flor, problema suscitado por un
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deficiente control de calidad en el area de post cosecha, lo que genera
inconvenientes con los clientes que no estan de acuerdo con la calidad
del producto, generando dificultad en lo que incide directamente en los
ingresos de la empresa.

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General:

Elaborar un plan estratégico de marketing para establecer estrategias
gue permitan mejorar las ventas, incrementando la participacion en el

mercado.

1.4.2 Objetivos Especificos:

» Evaluar el entorno en el que se desenvuelve la empresa tanto

economico, politico, competitivo social y legal; factores por los
cuales puedan incidir directa o
indirectamente en las actividades
de la empresa, esto se realizara

mediante un analisis situacional.

» Realizar una investigacion de
mercado que nos muestre las
preferencias de los consumidores

en cuanto variedades se refiere.

» Determinar si existe demanda para
las rosas en el mercado actual y en qué grado se encuentran
posicionado las misma s, ademas identificar la competencia

existente.
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> ldentificar que estrategias seran aplicadas para la obtencion de
mejores resultados en cada uno de los componentes del marketing
mix, a través de los cuales se llegard a captar la atencién y

preferencia de los clientes.

» Evaluar los posibles beneficios a obtenerse con la realizacion del
presente estudio.

1.5 IMPORTANCIA Y JUSTIFICACION

1.5.1 DESDE EL PUNTO DE VISTA DEL MERCADO

La realizacion de un plan estratégico de marketing para la floricola Native
Blooms Rosas del Cotopaxi es importante ya que este
mercado es bastante exigente en cuanto a calidad del
producto se refiere y ademas posee una competencia
considerable no solo a nivel nacional sino internacional, por

lo que ademas de mejorar los procesos de calidad de las

rosas, e€s necesario contar con estrategias especificas que
permita obtener una ventaja competitiva que posicione al producto y a la
empresa de mejor manera en el mercado tanto nacional como

internacional.

1.5.2 DESDE EL PUNTO DE VISTA DE LA EMPRESA

La razon de ser de la empresa es la produccion y comercializacion de
rosas, por lo cual el desarrollo del plan estratégico de marketing es
importante ya que la empresa debe incrementar sus ventas, mejorando su
control de calidad y por ende expandiendo mercados que a largo plazo le

generarian mayores ingresos econémicos.
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Ademas la implantacién del plan de marketing ayudard a mejorar el trato
con el cliente y la solucion oportuna a problemas que se pueden presentar
en el transcurso de la negociacion, con estrategias adecuadas que

permitan mejorar el proceso de ventas e incremento del mercado.

1.5.3 DESDE EL PUNTO DE VISTA DEL ESTUDIANTE

El desarrollo de un plan de marketing es importante ya que en él se podra
aplicar los conocimientos obtenidos a lo largo de la carrera universitaria,
desarrollando adecuadamente la tesis que permitira obtener el Titulo de

Ingenieria en Mercadotecnia.

1.5.4 DESDE EL PUNTO DE VISTA DE LA ESPE

El presente estudio es importante para La Escuela Politécnica del Ejército
ya que por medio del mismo podra verificar que entrega a la sociedad a
profesionales capacitados y comprometidos que aumentaran el prestigio
de la institucion, los mismos que estaran en capacidad de desempafiarse
laboralmente tanto en el mercado nacional como el extranjero, ya que

cuentan con las herramientas necesarias para lograrlo.

1.6 HIPOTESIS

e El plan estratégico de marketing para la empresa
“‘Native Blooms” Rosas del Cotopaxi, identificara
los segmentos de mercado internacionales mas
atractivos para la empresa y su producto “La
rosa”, mediante la aplicacion de las estrategias

mas adecuadas para alcanzar los objetivos

planteados.
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1.7 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO ACTUAL

1.7.1 ESTRUCTURA ORGANICA

Constitucion: La empresa floricola Native Blooms, se encuentra

legalmente constituida como compafiia de sociedad anonima, dentro de
los estatutos regulatorios de la Superintendencia de Compafias, la cual
ejerce actividades de produccion y comercializacion de Rosas Para
Exportacién, cuenta con el aporte econdmico de Socios nacionales y

extranjeros que han solventado la legal constitucion de la misma.

Estructura: Para que una estructura organica sea efectiva requiere un
ordenamiento jerarquico que especifique en la organizacion lo que cada
uno debe ejecutar en la misma. Por ello la funcionalidad de ésta, recae en
la buena estructuracion del organigrama, el cual indica la linea de
autoridad y responsabilidad, asi como también los canales de
comunicacion y supervision que acoplan las diversas partes de un

componente organizacional.

Sobre su concepto, existen diferentes opiniones, pero todas muy
coincidentes. Estas definiciones, arrancan de las concepciones de Henri
Fayol. Por ejemplo, un autor define el organigrama de la manera

siguiente:

“‘Un organigrama es un cuadro sintético que indica los aspectos
importantes de una estructura de organizacion, incluyendo las principales
funciones y sus relaciones, los canales de supervision y la autoridad

relativa de cada empleado encargado de su funcién respectiva.”

! TERRY, George, PRINCIPIOS DE ADMINISTRACION, México, 1961, Pag. 385
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Segun el concepto de organigrama, este muestra®:

- Un elemento (figuras)

- La estructura de la fundacion

- Los aspectos mas importantes de la fundacién

- Las funciones

- Las relaciones entre las unidades estructurales

- Los puestos de mayor y aun los de menor importancia
- Las comunicaciones y sus vias

- Las vias de supervision

- Los niveles y los estratos jerarquicos

- Los niveles de autoridad y su relatividad dentro de la fundacion

Finalidad Del Organigrama

Un organigrama posee diversas funciones y finalidades como:

1. Representa las diferentes unidades que constituyen la empresa con
Sus respectivos niveles jerarquicos.

2. Refleja los diversos tipos de trabajo, que se realizan en la empresa
debidamente asignados por area de responsabilidad o funcién y
muestra una representacion de la division de trabajo, indicando:
= Los cargos existentes en la empresa
= Como estos cargos se agrupan en unidades administrativas.

» Como la autoridad se le asigna a los mismos?.

Funciones Del Organigrama

Para la ciencia de la administracion:

Sirve de asistencia y orientacion de todas las unidades administrativas de
la fundacién al reflejar la estructura organizativa y sus caracteristicas

graficas y actualizaciones.

2 LEENER, Georges de, Tratado de organizacion de empresas, Madrid, 1959

¥ MARCANO, Angel. El organigrama y la organizacion, tercera edicion
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Para el 4rea de organizacidén y sistema:

Sirve para reflejar la estructura asi como velar por su permanente revision
y actualizacién (en las empresas pequefias y medianas, generalmente la
unidad de personal asume esta funcion), la cual se da a conocer a toda la

compafiia a través de los manuales de organizacion.

Para el 4rea de administracion de personal:

El analista de personal requiere de este instrumento para los estudios de
descripcion y analisis de cargos, los planes de administracion de sueldos
y salarios, y en general como elemento de apoyo para la implementacion,
seguimiento y actualizacion de todos los sistemas de personal.

En forma general sirve para:

- Descubrir y eliminar defectos o fallas de la fundacion.

- Comunicar la estructura organizativa.

- Reflejar los cambios organizativos.

Importancia del Organigrama

Permite detectar las fallas estructurales, ya que representa graficamente
las unidades y relaciones, pudiendo observar en cualquier unidad o
relacion que corresponda con el tipo de actividad, funcién o autoridad que
desempeiia la unidad entre si, y detecta alguna falla de control de la

departa mentalizacion.

A través de andlisis periodicos de los organigramas actualizados se
puede detectar cuando el espacio de control de una unidad excede a su
capacidad o nivel y en cualquiera de estos casos recomendar la

modificacion de la estructura en sentido vertical u horizontal. A veces se
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crean unidades sin estudiar primero su ubicacion y en el momento de

actualizar los organigramas se descubren dobles lineas de mando.

Clases de organigramas®

1. Sequn laformacomo muestran la estructura son:

a) Analiticos: Suministran informacion detallada. Se destinan al uso de

los directores, expertos y personal del estado mayor.

b) Generales: Este tipo de organigramas se limita a las unidades de
mayor importancia. Se les denominan generales por ser los mas
comunes.

c) Suplementarios: Se utilizan para mostrar una unidad de la estructura

en forma analitica 0 mas detallada. Son complemento de los analiticos.

2. Sequn la forma v disposicién _geométrica de los organigramas,

estos pueden ser:

a) Verticales (tipo clasico): Representa con toda facilidad una piramide

jerarquica, ya que las unidades se desplazan, segun su jerarquia, de

arriba hacia abajo en una graduacion jerarquica descendente.

Ventajas:

Son las mas usadas y, por lo mismo, facilmente comprendidas.

Indican en forma objetiva las jerarquias del personal.

* http://www.monografias.com/trabajos16/estructura-organica/estructura-organica.shtml
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Desventajas:

Se produce el llamado “efecto de triangulacién”®

, ya que, después de dos
niveles, es muy dificil indicar los puestos inferiores, para lo que se

requeriria hacerse organigramas muy alargados.

b) Horizontales (De izquierda a derecha): Son una modalidad del

organigrama Vvertical, porque representan las estructuras con una
distribucién de izquierda a derecha. En este tipo de organigrama los
nombres de las figuras se colocan en el dibujo sin recuadros, aunque

pueden también colocarse las figuras geométricas.

Ventajas:

Siguen la forma normal en que acostumbramos leer.

Disminuyen en forma muy considerable el efecto de triangulacion.

Indican mejor la longitud de los niveles por donde pasa la autoridad
formal.

Desventajas:

Son pocos usados en la practica, y muchas veces, aun pudiendo hacerse
una sola carta de toda la fundacion, resultan los nombres de los jefes

demasiado apifiados y, por lo tanto, poco claros.

c)_Organigrama Escalar: Este tipo de organigramas no utiliza recuadros

para los nombres de las unidades de la estructura, sino lineas encima de

los cuales se colocan los nombres.

Cuando una linea sale en sentido vertical de una linea horizontal, muestra

la autoridad de esta ultima.

> http://www.monografias.com/trabajos16/estructura-organica/estructura-organica.shtml
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Ventajas:

Pueden usarse, para mayor claridad, distintos tipos de letras.

Desventajas:
Estos organigramas son poco usados todavia, y aunque resultan muy
sencillos, carecen de la fuerza objetiva de aquellos que encierran cada

nombre dentro de un cuadro, para destacarlo adecuadamente.

d) Organigrama circular o _conceéntrico: Los niveles jerarquicos se

muestran mediante circulos concéntricos en una distribucion de adentro
hacia a afuera. Este tipo de organigrama es recomendado por la practica
de las relaciones humanas, para disipar la imagen de subordinacion que

traducen los organigramas verticales.

Ventajas:

Sefialan muy bien, forzando a ello, la importancia de los niveles
jerarquicos.
Eliminan, o disminuyen al menos, la idea del status mas alto o mas bajo.

Permiten colocar mayor nimero de puestos en el mismo nivel.
Desventajas:
Resultan confusos y dificiles de leer; que no permiten colocar con

facilidad niveles donde hay un solo funcionario y que fuerzan demasiado

los niveles.
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e) Organigrama Mixto: En este tipo de organigramas se puede mezclar

los tres tipos de organigramas anteriores (Vertical, Horizontal, Circular) en
uno sélo, cada empresa, cada organizacién utiliza este tipo de
organigramas debido a su alto volumen y complejidad de puestos que
tienen bajo su administracion y con ello buscan la optimizacion del

espacio en el que se encuentran trabajando.

La empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi, se encuentra bien
estructurado, y las tareas asignadas corresponden a las actividades

realizadas en cada uno de los departamentos.

1.7.2 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA FLORICOLA “NATIVE
BLOOMS” Rosas del Cotopaxi”

GRAFICO No. 1

| JUNTA DIRECTIVA |

|GERENTE GEMERAL |

DPTO. LEGAL

ADMIMISTRATIVA TECMIC, FINAMCIERA SISTEMAS

[Frobuccion | [Venmes IIF‘RESLIF‘UESTD | [conTamitioan |

compras || Probuccion |[PosT cosecha |

FUENTE: EMPRESA FLORICOLA NATIVE BLOOMS ROSAS DEL COTOPAXI
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1.7.3 PRINCIPIOS

Importancia Maxima al Cliente

Fomentar una cultura de excelencia en servicio al cliente, respondiendo
de manera &gl y rapida a sus necesidades y expectativas. Las
actividades de la empresa estan orientadas hacia la satisfaccion de las
necesidades de los consumidores ofreciéndoles
productos de alta calidad y competitividad.

Libertad Individual y Comunicacion

Es importante el empleado como persona a quien se
respeta su dignidad, estimula su iniciativa y creatividad
y se reconocen los meéritos y aportes. La empresa

cuenta con lineas abiertas de comunicacion, las areas

trabajan y colaboran entre si, las diferencias se resuelven mediante el

didlogo abierto, directo y sincero.

Calidad

Se ofertan productos de alta calidad que permiten la permanencia y el
crecimiento de la empresa, logrando Optimos niveles de eficiencia y
eficacia alcanzando altos niveles de productividad que aseguran el
desarrollo y cumplimiento de las obligaciones con

el personal y los clientes.

Ambiente de trabajo

Se brinda un excelente ambiente de trabajo,
promoviendo el bienestar y desarrollo de todos los empleados, el respeto
por cada individuo, el trabajo en equipo y apoyo mutuo, logrando que

todos los empleados tengan un 6ptimo desempefio.
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1.7.4 VALORES

Valores: Los valores son los cimientos de toda cultura humana y por
tanto de toda cultura organizacional. Estos conforman los principios éticos
y el soporte filosofico del ser y quehacer de la empresa, mismos que
permitirAn de manera oOptima el logro de los objetivos de productividad,
calidad, compromiso y satisfaccion de su personal y de sus clientes.

Excelencia: Se busca desarrollar rosas con 6ptima calidad desde el
principio, para satisfacer y superar las expectativas de los clientes,

generando un ambiente de fidelidad y confianza mutua.

Compromiso: Todos los miembros se identifiquen con los principios y

filosofias de la empresa, entregando lo mejor de si mismos y asumiendo
enteramente las responsabilidades que les corresponden para con la

empresa, los clientes y con ellos mismos.

Confianza: Generar un sentimiento de credibilidad frente a los clientes,
proveedores y empleados, alcanzando una relacibn mas estrecha y

duradera, en un clima de confianza mutua y valores compartidos.
Honestidad: Desarrollar las actividades con transparencia, de tal manera
gue se generen relaciones mutuamente confiables con los clientes tanto

internos como externos.

Puntualidad: Los clientes se merecen una atencion rapida, amable y

personalizada, de tal manera que todos sus requerimientos seran

atendidos de manera oportuna.
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1.7.5 VISION

1.7.6 MISION

1.7.7 ANALISIS DEL DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO ACTUAL

De acuerdo a lo observado, la empresa se encuentra constituida dentro
de los marcos legales que rigen en el Ecuador, ademas, de acuerdo al
organigrama de la empresa es evidente notar la carencia de ciertos
departamentos en los cuales se deberia manejar temas concernientes a
las ventas y manejo del Recurso Humano, por lo que con el desarrollo de
la presente Tesis de grado se proporcionara estrategias para mejorar las

actividades normales de la organizacion.
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CAPITULO Il
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CAPITULO I

2.1 ANALISIS SITUACIONAL

2.1.1 CONCEPTO E IMPORTANCIA:

El Andlisis situacional se refiere al andlisis de datos pasados, presentes,
futuros ya que éstos proporcionan una base para seguir el proceso de la
planeacion estratégica.

Para que una empresa pueda funcionar adecuadamente es necesario que
tenga muy en cuenta lo que ocurrid, lo que ocurre y lo que aun puede ocurrir
dentro de la organizacion y estar al tanto para evitar hechos que nos lleven al

fracaso.

o Expectativas de elementos externos.- se refiere a todos aquellos

individuos o grupos que tienen un interés en comun relacionado con la
empresa, el cual servira para que la planeacion estratégica se lleve a

cabo adecuadamente.

o Expectativas de personal interno.- los intereses de las personas son

observadas por el duefio o director de la empresa, conforme la empresa
crece el director valora mas al personal. En ocasiones los empleados no
estan conformes con las actividades que realizan en la organizacién por
lo que es importante saber que ocurre dentro de la organizacién para

aplicar estrategias de mejora.

e Desempefio_pasado.- esto es importante considerarlo dentro de la

organizacion ya que a través de datos pasados se pueden determinar
posible situaciones futuras. De estos datos pueden aprender todas
aquellas personas que ingresen a la empresa o0 aquellas que no

conozcan mucho sobre la misma.
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o Situacidon actual.- en este aspecto se deben considerar todos los

recursos con los que cuenta la empresa (instalaciones, financieros,
productos nuevos, etc.), asi como todo lo referente a la competencia,
para poder mantenerse en ventaja con respecto a ésta. Otro punto a

considerar es el ambiente dentro del cual se desarrolla la organizacion.

e Prondéstico.- los prondsticos realizados para facilitar la planeacion
estratégica eran econémicos y por lo general se enfocaban a factores
ambientales que tuvieran relacion directa con la empresa como: ingreso
disponible del consumidor, indices de salarios, productividad de

empleados, condiciones econdémicas generales, etc.

o Identificaciobn de oportunidades, debilidades, fortalezas v

amenazas: para que la organizacion funcione adecuadamente es
necesario que tenga muy en cuenta los cuatro puntos anteriores y deben
tratar de evitar desviaciones que traigan consigo el fracaso de la

organizacion.

El andlisis situacional tiene diversos propositos:

o Ayuda a los directivos a identificar y analizar las fuerzas mas

significativas en el medio ambiente.

o Ayuda a sistematizar el proceso de valuacién del medio ambiente

para tener mejores resultados.

o Proporcionan un foro para tratar los puntos de vista divergentes

acerca de él mismo.

o Estimula el pensamiento creativo y proporciona una base para

continuar con el proceso de planeacion.
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2.1.2 DEFINICION DE OPORTUNIDADES, AMENAZAS, FORTALEZAS Y
DEBILIDADES

La empresa debe estar al tanto de las fuerzas demogréficas, econdmicas,
tecnologicas, politicas, legales, etc. Que puedan afectar el negocio y considerar
al mismo tiempo clientes, competidores, canales de distribucion, que afecten la
capacidad para obtener utilidades en el mercado por lo que es importante
identificar debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que se presenten

en la empresa. (FODA).

Entorno externo:

Oportunidades: Area de necesidades en la que una compafiia puede alcanzar

un desempeiio rentable. Una empresa puede alcanzar su éxito dependiendo de
la aptitud que tenga hacia los negocios no solo se debe uno orientar hacia el
exito de operar en un mercado objetivo, siempre hay que ver hacia delante
identificar a la competencia para tratar de superarla. Para asi obtener la lealtad

de los clientes y mantenerlos mas tiempo con la empresa.

Amenazas: Reto planteado por una tendencia o desarrollo desfavorable en el
entorno que conducira en la ausencia de una accion de mercadotecnia al

deterioro de ventas de las utilidades*

Es importante tener en cuenta posibles amenazas, para elaborar un plan de

contingencia por anticipado y asi saber que modificaciones hacer al respecto.

Entorno Interno:

Debilidades: La empresa debe tomar en cuenta cuales son sus puntos débiles
para considerarlos y tomar medidas correctivas al respecto. Todo ello
considerando atributos del producto, beneficios que ofrece, precio, calidad en

comparacion con la competencia.

*(Kotler, 1996: pag. . 81)

TESIS DE GRADO Pagina 19




ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

Fortalezas: Aspectos en los cuales la empresa se encuentra bien posicionada,
pero los no debe dejar olvidados ya que se tiene que seguir trabajando en ellos
para que no lleguen a convertirse en debilidades.

2.2 ANALISIS DEL MACRO AMBIENTE

2.2.1 Escenario Econémico

PRODUCTO INTERNO BRUTO

Concepto: es el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos
por una economia en un periodo determinado. Producto se refiere a valor
agregado; interno se refiere a que es la produccion dentro de las fronteras de
una economia; y bruto se refiere a que no se contabilizan la variacion de

inventarios ni las depreciaciones o apreciaciones de capital

Se prevé que el Producto Interno Bruto para el 2008 crecera 4.2%, esto es 1.6
puntos mas que en el 2007. Este crecimiento se sustentaria en el impulso a
produccion y exportacion petrolera, asi como en la recuperacion de la inversion
privada y publica, lo que representa al pais una oportunidad valedera para

mejorar su desarrollo.

El poco crecimiento del PIB en el 2007 que fue del 2.6%, se atribuye a la falta

de eficiencia en la inversion estatal y la poca inversion para las empresas.

En relacion al PIB no petrolero, se prevé que el sector de la agricultura y pesca
crecera 3.8%, siendo inferior 1 punto al alcanzado en el 2007; El sector
manufacturero crecera 4.5% esto es casi igual que en el 2007 y el sector del la
construccion crecera 7%, una significativa recuperacion en comparacion con el
2007, que creci6 4.5%.
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GRAFICO No.2
FUENTE: Banco Central del Ecuador
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CONNOTACIONES GERENCIALES

Para la empresa representa también una oportunidad pero de bajo impacto,
pues el PIB se encarga de medir la actividad econdmica dentro de un pais, la
empresa floricola “Native Blooms” Rosas del Cotopaxi se dedica a la
produccion y comercializacion de rosas de exportacion, por lo cual su negocio
se realiza en el ambito internacional, la variacion del indicador afecta en menor

grado al comercio Exterior.

BALANZA DE PAGOS

Concepto: Es un documento contable en el que se registran las operaciones
comerciales, de servicios y de movimientos de capitales llevadas a cabo por los

residentes en un pais con el resto del mundo, durante un periodo de tiempo
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determinado. La balanza de pagos suministra informacion detallada sobre

todas las transacciones financieras.

Podemos mencionar que en nuestro pais vivimos de las exportaciones
petroleras, como podemos apreciar existe un SUPERAVIT es cual se
encuentra marcado en la diferencia entre las Importaciones y exportaciones

realizadas por el pais.

Se puede claramente notar el incremento de las ventas de petrdleo en el ultimo
afio, mas es preocupante el poco incremento de los bienes no petroleros, al
momento estamos consumiendo un recurso NO renovable para el pais, por lo
gue cuando este recurso se agote el pais se sumird en una crisis econémica
notable, sin embargo al momento representa buenos ingresos para el pais,
ingresos que deben ser destinados a los diferentes sectores en los cuales

necesitan mayor atencion.

GRAFICO No.3
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FUENTE: Banco Central del Ecuador
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GRAFICO No.4
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FUENTE: Banco Central del Ecuador

GRAFICO No.5

Exportaciones de Petréleo Crudo: Petroecuador y Compaiiias Privadas
Enero 2006 — Febrero 2008
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FUENTE: Banco Central del Ecuador
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GRAFICO No. 6

Importaciones Totales: Segun Clasificacién Econémica
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FUENTE: Banco Central del Ecuador

CONNOTACIONES GERENCIALES

Para la empresa “Native Blooms” Rosas del Cotopaxi la balanza comercial
representa una amenaza de ALTO IMPACTO debido a que en ella podemos
observar que las exportaciones NO petroleras no han tenido mayor incremento
en el ultimo afio gracias al poco apoyo recibido por parte del estado y de sus
diferentes organismos, como la empresa se dedica a la exportaciones de flores
también ha vivenciado la gran dificultad que cada dia se hace mas evidente el

momento de vender el producto.
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TASAS DE INTERES

La tasa de interés es el precio del dinero en el mercado financiero. Al igual que
el precio de cualquier producto, cuando hay mas dinero la tasa baja y cuando
hay escasez sube. Existen dos tipos de tasas de interés: la tasa pasiva o de
captacion, es la que pagan los intermediarios financieros a los oferentes de
recursos por el dinero captado; la tasa activa o de colocacién, es la que reciben
los intermediarios financieros de los demandantes por los préstamos
otorgados. Esta Ultima siempre es mayor, porque la diferencia con la tasa de
captacion es la que permite al intermediario financiero cubrir los costos

administrativos, dejando ademas una utilidad. La

diferencia entre la tasa activa y la pasiva se llama | Fecha Valor
margen de intermediacion. Mayo 05- 2008 10.14%
Abril 03- 2008 10.17%

GRAFICO No. 7 TASA ACTIVA (Fuente:BCE)
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Para el Ecuador las tasas de interés se les consideran como amenaza de alto
impacto para el pais y sus sectores econdmicos pues evitan notablemente su
crecimiento. Ademas la poca credibilidad del sistema Financiero del pais ha

provocado fuga de capitales al extranjero en un porcentaje considerable.

CONNOTACIONES GERENCIALES

Para la empresa floricola “Native Blooms” Rosas del Cotopaxi representa una
AMENAZA de bajo impacto pues la Floricola cuenta con capital propio con el

cual puede sustentar sus necesidades casi sin mayor inconveniente.

INFLACION

Concepto: La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de
Precios al Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de
bienes y servicios demandados por los consumidores de estratos medios y
bajos, establecida a través de una encuesta de hogares.

GRAFICO No. 9
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FUENTE: Banco Central del Ecuador
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Podemos decir que en nuestro pais uno de los principales factores para el
incremento de la inflacion es la subida del precio del petréleo porque altera el
valor de las maquinarias, repuestos y materias primas importadas que son
requeridas para la produccion, pero esta subida es temporal, al igual que el
caso de la entrega de los fondos de reserva y los aumentos de las remesas de
los inmigrantes, pues estos incrementos ocurren en un momento del tiempo y

por lo tanto no son inflacionarios.

Estos acontecimientos o fendmenos producen fluctuaciones temporales de la
tasa de inflacion, pero sus efectos seran duraderos en tanto en cuanto afecten
a la tasa de crecimiento monetario. El Estado ecuatoriano en cambio, si juega
un papel preponderante en la subida inflacionaria por causa de sus ineficientes

servicios publicos y por no tener un manejo fiscal prudente.

El mayor gasto publico ha elevado la cantidad de dinero en circulacion,
afectando el mercado interno. Todo esto representa una amenaza de Alto
impacto para el Pais pues una excesiva inflacion afectaria enormemente a la

economica de las familias Ecuatorianas

CONNOTACIONES GERENCIALES

La variacion de la inflacion es una amenaza de alto impacto para la empresa
“‘Native Blooms” Rosas del Cotopaxi, pues se incrementan los costos de

produccion lo que genera mayor gasto para la empresa.

RIESGO PAIS

El Riesgo Pais es la medida del riesgo de realizar un préstamo a ciertos
paises, comprende la capacidad o incapacidad de cumplir con los pagos del

capital o de los intereses al momento de su vencimiento.
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Su importancia estd dada a partir de que los paises dejan de endeudarse
directamente con la banca y buscan organismos internacionales para adquirir
préstamos que propicien el cumplimiento de sus metas, por lo que actualmente
deben buscar que los agentes no consideren que el riesgo de pérdida en su

inversion sea alto, para tener la posibilidad de adquirir dichos créditos.

GRAFICO No. 10
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FUENTE: Banco Central del Ecuador

En otras palabras, el Estado sélo podra recibir fondos si puede convencer a los
inversores de que es un pais confiable y de que en el futuro se encontrara en
condiciones de pagar los servicios de la deuda adquirida. De esta manera, el
Riesgo Pais se ha convertido en un elemento fundamental para la economia
ecuatoriana, dado que ésta depende de las inversiones para permitirle crecer y
desarrollarse, y que sélo llegaran a nuestro pais en la medida en que el

indicador sea bajo; cuanto menor sea, mayor sera la entrada de inversiones
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CONNOTACIONES GERENCIALES

Para la empresa “Native Blooms” Rosas del Cotopaxi este factor es una
amenaza de ALTO IMPACTO para la empresa, debido a que la inversién
extranjera disminuye, en nuestro caso, la asociacion con nuevos inversionistas
es primordial pues nos permite incrementar niveles de produccion, es decir la
creacion de nuevas fincas para la produccion de rosas con las que la empresa
incremente sus ventas, esta inversion es bastante costosa por lo que se acude
a inversionistas extranjeros, con un riesgo pais elevado esta inversion se hace
cada vez menor lo que genera a la empresa limitaciones que repercuten en sus

ingresos econdémicos y de crecimiento en general.

2.2.2 ESCENARIO POLITICO

Nuestro pais se ha caracterizado por una constante inestabilidad politica
durante los Ultimos afos, debido a diferentes factores que han afectado
directamente a los sectores mas sensibles de la sociedad ecuatoriana. Al
momento, a pesar de mantener una aparente tranquilidad, continuamos con los
problemas de siempre, en especial factores econémicos que son el punto

neuralgico de los problemas del pais.

Nuestro presidente Rafael Correa durante su mandato se ha caracterizado por
sSu constante campafa electoral, lo cual lo ha beneficiado enormemente, lo que
se puede evidenciar en la eleccion de los Asambleistas en donde quedo

claramente identificado el apoyo de hacia su partido.

Se puede considerar que su mandato ha tenido momentos histéricos en los
cuales por ejemplo ha recibido gran apoyo de la ciudadania como es el caso
de la disolucion del Congreso Nacional, actividad que acrecent6 la aceptacion
de los ciudadanos a nivel nacional. Se caracteriza principalmente por su
constante pugna con los medios de comunicacion y prensa en general, o que

incrementa la oposicién a su gobierno.
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Hasta el momento se mantiene un gobierno estable y sumamente involucrado
con la aparente defensa del pais, y demas ambitos internacionales que de una

u otra manera benefician en algo a la imagen del Ecuador.

Si Analizamos a la Asamblea Constituyente podemos decir que en su gran
mayoria los temas tratados han Sido muy poco trascendentales y en su gran
mayoria se han hecho notar por las diferentes oposiciones suscitadas. La
asamblea se ha distorsionado con temas no relevantes para el pais, por
ejemplo el cambio de los emblemas patrios, tema que fue duramente discutido
por la opinidn publica pues existen verdaderos temas urgentes que el pais
necesita tratar. Otro punto que podemos realizar de la asamblea fue la Ultima
reforma sobre la eliminacion de las tercerizadoras, reforma por la cual se vieron
afectados miles de ecuatorianos que se quedaron sin empleos de forma
abrupta. Dentro de los poderes del estado, EL sector Judicial, electoral y de
partidos politicos, todos ellos se centran en las decisiones que tome la
asamblea pues como esta es el sector del estado que cuenta con Plenos
poderes, Unicamente se limitan a aceptar los mandatos que esta disponga, en
cuanto a partidos politicos se refiere el que en la actualidad se hace escuchar
es el partido de gobierno pues cuenta con la mayoria de puestos en la
Asamblea, destronando a quien por afios se le considero el partido politico mas
fuerte “ EL SOCIAL CRISTIANO”.

CONNOTACIONES GERENCIALES

En resumen podemos mencionar que las decisiones tomadas tanto por el
Gobierno Central como las dictaminadas por la Asamblea Constituyente
afectan directamente a las actividades de la empresa por las que se las
considera como una AMENAZA DE ALTO IMPACTO, pues en su gran mayoria
son reformas regulatorias que incrementan los controles en diferentes areas de
las empresas, en especial en el area financiera y humana, que son los ejes

fundamentales en toda organizacion.
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2.2.3 Escenario Social

DEMOGRAFIA

El crecimiento poblacional de una nacién, representa para el pais mayor
movimiento econdmico, en especial cuando esta poblacion es econdmicamente
activa pues empieza a generar mayor movimiento comercial, que es un punto

trascendental en el éxito de las empresas.

Poblaciéon Ecuatoriana; 13.755.680

GRAFICO No. 11
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Afio |Poblaciéon |Posicion|Cambio Porcentual Fecha de la Informacion
2003|13.710.234 |63 July 2003 est.
2004|13.363.593| 65 -2,53 % July 2005 est.
2005|13.363.593 | 64 0,00 % July 2005 est.
2006|13.547.510| 64 1,38 % July 2006 est.
2007|13.755.680| 64 1,54 % July 2007 est.
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FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS
Distribucion por edad:

R

% 0-14 afos: 32,6% (hombres 2.282.319/mujeres 2.196.685)

R

% 15-64 afos: 62,3% (hombres 4.271.848/mujeres 4.301.149)

R

% 65 afios y mas: 5,1% (hombres 330.302/mujeres 373.377) (2007 est.)
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Proyecciones de la poblacion ecuatoriana, por afios calendario, segun regiones y provincias

CUADRO No.1
Afios Calendario

Regiones y

provincias 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Total pais 12.479.92400| 12.660.728,00| 12.842.578,00| 13.026.891,00| 13.215.089,00| 13.408.270,00| 13.605.485,00| 13.805.095,00| 14.005.449,00| 14.204.900,00
REGION SIERRA | 5.603.123,00| 5.682.621,00| 5.764.735,00| 5.848.390,00| 5.933.680,00| 6.021.236,00| 6.111.542,00| 6.202.753,00| 6.294.076,00 | 6.384.594,00
AZUAY 612.565,00 620.385,00 631.644,00 643.281,00 654.684,00 666.085,00 678.746,00 691.054,00 702.994,00 714.341,00
BOLIVAR 173.840,00 176.172,00 176.621,00 177.145,00 178.089,00 179.358,00 180.293,00 181.607,00 183.193,00 185.049,00
CANAR 212.050,00 214.839,00 216.745,00 218.760,00 221.045,00 223.566,00 226.021,00 228.702,00 231.528,00 234.467,00
CARCHI 156.747,00 158.817,00 160.012,00 161.286,00 162.797,00 164.507,00 166.116,00 167.928,00 169.877,00 171.943,00
COTOPAXI 356.804,00 361.314,00 368.766,00 376.917,00 384.499,00 391.947,00 400.411,00 408.473,00 416.167,00 423.336,00
CHIMBORAZO 413.328,00 418.736,00 423.112,00 427.706,00 432.711,00 438.097,00 443522,00 449.271,00 455.212,00 461.268,00
IMBABURA 350.946,00 355.346,00 363.766,00 372.425,00 380.602,00 388.544,00 397.704,00 406.317,00 414.451,00 421.930,00
LOJA 415.310,00 420.851,00 422.656,00 424.653,00 427.520,00 431.077,00 434.020,00 437.742,00 442.011,00 446.809,00
PICHINCHA 2.461.07100] 2.499.969,00 2536.19500| 2572.154,00| 2.608.856,00| 2.646.42600( 2.683.272,00| 2.720.764,00| 2.758.629,00( 2.796.838,00
TUNGURAHUA 450.462,00 456.192,00 464.985,00 474.063,00 482.877,00 491.629,00 501.437,00 510.895,00 520.014,00 528.613,00

FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
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Periodo 2001 - 2010 Poblacion Total del area urbana

CUADRO No.2
Regiones y Aflos Calendario
provincias
2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Total pais 7.633.850,00 | 7.817.018,00 | 8.001.231,00| 8.187.908,00| 8.378.469,00 | 8.580.089,00 | 8.785.744,00| 8.993.795,00| 9.202.590,00 [ 9.410.481,00

REGION SIERRA | 3.094.258,00 | 3.174.318,00 | 3.257.587,00| 3.342.398,00| 3.428.748,00| 3519.957,00| 3.614.058,00| 3.708.968,00| 3.803.911,00 | 3.897.956,00

AZUAY 318.656,00 | 330.353,00| 345.558,00| 361.141,00| 376.47800| 392.060,00( 408.917,00| 425410,00| 441.527,00( 457.041,00
BOLIVAR 44.681,00 48.232,00 49.929,00 51.702,00 53.890,00 56.568,00 58.920,00 61.645,00 64.639,00 67.898,00
CANAR 77.354,00 81.968,00 85.732,00 89.604,00 93.741,00 98.220,00 | 102.640,00 107.282,00) 112.064,00| 116.955,00
CARCHI 74.001,00 77.158,00 79.460,00 81.840,00 84.454,00 87.337,00 90.123,00 93.110,00 96.230,00 99.466,00
COTOPAXI 94.634,00 99.386,00( 107.376,00| 115598,00) 12347500 131.698,00| 140.951,00( 149.79200) 158.257,00| 166.188,00

CHIMBORAZO 161.516,00( 170.091,00) 177.69200| 18551100 19373200 20256500 211.450,00| 220.650,00 230.03500| 239.527,00

IMBABURA 174.49000( 17892200| 187.41600| 196.149,00( 20439300 212.72800| 22229100 231.301,00 239.826,00| 247.689,00

LOJA 188.029,00( 195.940,00) 200.168,00| 204.589,00( 209.870,00( 216.109,00| 221.746,00| 228.15400( 235.102,00| 242.571,00

PICHINCHA | 1.769.268,00| 1.794.681,00| 1.817.586,00 | 1.840.227,00| 1.863.584,00| 1.888.035,00 | 1.911.806,00 | 1.936.194,00| 1.960.931,00| 1.985.981,00

TUNGURAHUA 191.629,00( 197.587,00| 206.670,00| 216.037,00( 225.131,00( 234.637,00| 24521400 255430,00 265.300,00| 274.640,00

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS
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CUADRO No. 3

Poblacién Total del area rural

Afios Calendario
Regiones y
provincias 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Total pais 4.846.074,00 | 4.843.710,00 | 4.841.347,00 | 4.838.983,00 | 4.836.620,00 | 4.828.180,00 | 4.819.740,00 | 4.811.299,00 | 4.802.859,00 | 4.794.419,00
REGION SIERRA | 2.508.865,00 | 2.508.303,00 | 2.507.148,00 | 2.505.992,00 | 2.504.932,00 | 2.501.278,00 | 2.497.483,00 | 2.493.784,00 | 2.490.165,00 | 2.486.638,00
AZUAY 293.909,00 290.032,00 286.086,00 282.140,00 278.206,00 274.025,00 269.829,00 265.644,00 261.467,00 257.300,00
BOLIVAR 129.159,00 127.940,00 126.692,00 125.443,00 124.199,00 122.790,00 121.373,00 119.962,00 118.554,00 117.151,00
CANAR 134.696,00 132.871,00 131.013,00 129.156,00 127.304,00 125.346,00 123.381,00 121.420,00 119.464,00 117.512,00
CARCHI 82.746,00 81.659,00 80.552,00 79.446,00 78.343,00 77.170,00 75.993,00 74.818,00 73.647,00 72.477,00
COTOPAXI 262.170,00 261.928,00 261.623,00 261.319,00 261.024,00 260.249,00 259.460,00 258.681,00 257.910,00 257.148,00
CHIMBORAZO 251.812,00 248.645,00 245.420,00 242.195,00 238.979,00 235.532,00 232.072,00 228.621,00 225.177,00 221.741,00
IMBABURA 176.456,00 176.424,00 176.350,00 176.276,00 176.209,00 175.816,00 175.413,00 175.016,00 174.625,00 174.241,00
LOJA 227.281,00 224.911,00 222.488,00 220.064,00 217.650,00 214.968,00 212.274,00 209.588,00 206.909,00 204.238,00
PICHINCHA 691.803,00 705.288,00 718.609,00 731.927,00 745.272,00 758.390,00 771.465,00 784.569,00 797.698,00 810.857,00
TUNGURAHUA 258.833,00 258.605,00 258.315,00 258.026,00 257.746,00 256.182,00 256.223,00 255.465,00 254.714,00 253.973,00
FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS
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Proyecciones de la poblacion ecuatoriana, por afios calendario,
Segun sexo y areas.
Periodo 2004 — 2008

Poblacion masculinay femenina de la provincia
De Pichincha

CUADRO No.4

Poblacién | Poblacion

Masculina | Femenina

Periodo 2004 | 1276645 1295509
Periodo 2005 | 1295404 | 1313452
Periodo 2006 | 1314514 | 1331912
Periodo 2007 | 1333235 | 1350037
Periodo 2008 | 1352278 | 1368486

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS

Poblacién masculinay femenina de la provincia de Pichincha
Por areas urbanay rural.
CUADRO No.5

5 _ | Poblacion urbana Poblacion rural
Afos calendario

Masculina | Femenina | Masculina | FeEmenina

Periodo 2004 905975 934252 370670 361257
Periodo 2005 918226 934252 377178 368094
Periodo 2006 930956 945358 383558 374832
Periodo 2007 943325 957080 389910 381555
Periodo 2008 955999 968482 396279 388290
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FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS
Proyeccion de la poblacion de la provincia de Pichincha

Segun grupos de edad

Afio 2008
CUADRO No. 6

Grupos de edad | Provincia de Pichincha
Total 2720764
<1 afio 51795
1-4 208092
5-9 261810
10-14 258197
15-19 269660
20-24 271425
25-29 248300
30-34 216768
35-39 193490
40 — 44 170469
45 - 49 142906
50 -54 118757
55 - 59 93901
60 — 64 66133
65 — 69 51643
70-74 41272
75-79 29459
80 y mas 26487

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS

Podemos mencionar que la poblacién Econdmicamente activa en la Provincia
de Pichincha tiene un crecimiento anual del 2%, lo que representa mayor

movimiento econdmico en este sector del pais.
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CONNOTACIONES GERENCIALES

Podemos decir que para la empresa “Native Blooms” Rosas del Cotopaxi, el
crecimiento poblacional es una oportunidad de bajo impacto ya que la mayoria

de las operaciones comerciales son en el exterior.

2.2.4 Escenario Ecolégico

El Ecuador cuenta con 4 regiones naturales bien identificadas y en cada uno de
ellas tenemos escenarios ecoldgicos inigualables que hacen del Ecuador un
atractivo turistico para

propios y extrafnos.

Lamentablemente por el

Tema del Calentamiento

Global el pais ha
enfrentado cambios climaticos sumamente fuertes.

Tanto en la costa como en la sierra se ha visto afectado por grandes
inundaciones, derrumbes, deslaves que han caotizado al pais por su gran nivel

de destruccion.

La culpa de todo esto lo tenemos evidentemente el hombre y el poco cuidado
gue se por preservar el ambiente. En el pais la tala indiscriminada de arboles
ha incrementado el nivel de destruccion de nuestros bosques, actividades que

por parte del Gobierno del pais no han sido tomadas en cuenta.

Por parte de las empresas Petroleras hemos sufrido también grandes dafios
ecolégicos en la Selva Amazdnica, por problemas con el oleoducto, que han

afectado gravemente a la ecologia de la zona.
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Lastimosamente poco se ha hecho por tratar de evitar la destruccion de nuestro
ecosistema, aun sabiendo que este es uno de los recursos poco explotados por
el pais, ya que con los hermosos parajes que tenemos en el pais, este
resultaria aun mas atractivo para el publico extranjero si se le brindara la
debida atencion y promocion lo cual nos ayudaria al ingreso de mas recursos

para el pais.

A pesar de todos estos inconvenientes para la empresa nuestra ubicacién
geogréfica es una de sus mayores fortalezas, pues gracias a la misma
contamos con los recursos naturales necesarios para la produccién de las

mejores rosas del mundo.

En cuanto a la empresa podemos decir que cuenta con el reconocimiento
internacional sobre el cuidado del medio ambiente pues debido a su actividad
laboral hace uso de insecticidas y pesticidas dentro de sus plantaciones para el

normal proceso de produccién de la flor.

CONNOTACIONES GERENCIALES

Por parte de la empresa esta es una oportunidad de ALTO IMPACTO debido al

reconocimiento Ambiental obtenido por la preservacién del medio ambiente, ya|

lque a nivel internacional dicho reconocimiento mejora la imagen de la empresal

y la hace mas atractiva. Ademas por su ubicacién geogréfica la empresal

lproduce una flor con un alto grado de calidad tamafio y duracion lo que es un|

gran atractivo para el cliente|
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2.2.5 ESCENARIO TECNOLOGICO

Nuestro pais lamentablemente, no es un pais desarrollador de tecnologia, a
pesar de contar con profesionales altamente capacitados.

Muchas de las empresas residentes en el Ecuador como son las de telefonia
celular utilizan dentro del pais a muchos de nuestros profesionales en
diferentes ramas como son las de Comunicaciones, informatica, electrénica

entre otras, para realizar sus actividades.

El gobierno también desarrolla proyectos de importancia para el pais en donde

hace uso de personal altamente calificado para el desarrollo de los mismos.

Dentro de la organizacién se hace uso de tecnologia de ultima generacion para
facilitar las labores tanto productivas como de post cosecha dentro de las
plantaciones, lo que representa un gran esfuerzo tanto tecnoldégico como
economico por parte de la empresa para mejorar los procesos dentro de la

misma.

Para el cultivo de flores contamos con ingenieros en Agronomia que utilizan
diversas mezclas de fertilizantes para hacer que las plantas que producen las
rosas sean las mejores.

A nivel de finca los procesos son estrictamente controlados con el fin de evitar

errores que pueden repercutir con el producto final.

A nivel de oficina se utilizan programas que ayudan a verificar el humero de
tallos que pueden ser vendido por parte del departamento de comercializacion,
informacion que es almacenada desde la finca, programa que permite clasificar
el tamafio de la flor, variedad, color etc. Con dicha informacion los

profesionales en ventas realizan la labor de comercializacion de la flor.

TESIS DE GRADO Pagina 40




ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

CONNOTACIONES GERENCIALES

Para le empresa contar este tipo de tecnologia le representa una
OPORTUNIDAD de alto impacto, pues gracias a los mismos pueden tanto la
finca como el departamento de comercializacion simplificar sus procesos, por
ende la comercializacién se lo realiza de una manera mas exacta y con mayor

precision.

2.3 MICRO AMBIENTE

Con el andlisis del Micro ambiente se pretende obtener una evaluacion actual
de la situacion de la empresa, permite reconocer las oportunidades y amenaza
que posee la empresa floricola “Native Blooms” Rosas del Cotopaxi dentro de
su entorno, las mismas que permitirdn emprender las acciones para mejorar la

situacion.

Como la actividad comercial que lleva la empresa se enfoca al ambito
internacional debemos tomar en cuenta los comportamientos de compra de los
consumidores de cada una de las areas en donde se comercialice, ademas sus
tendencias, religion costumbres y demas factores que puedan afectar directa o

indirectamente a la comercializacion del producto.

Las variables del Microambiente a evaluar son las siguientes:
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ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

GRAFICO No. 12
VARIABLES DEL MICRO AMBIENTE

MICROAMBIENTE

|

CLIENTES

|

COMPETENCIA

r

PROVEEDORES

j

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

2.3.1 CLIENTES

En la actualidad la empresa se maneja con una base de datos de alrededor de
480 clientes de diversas partes del mundo en especial del mercado EEUU. La
mayoria de ellos se dedica principalmente a la comercializacién minorista de
flores y arreglos, productos que al menos en el mercado norteamericano es

muy bien pagado y muy cotizado.

La mayor parte de las negociaciones se hacen via comercio electronico
utilizando herramientas como son el chat y el mail, ademas de herramientas

tradicionales como son el teléfono y las visitas personales.
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Como caracteristicas principales de los clientes tenemos:

% Seguridad en las negociaciones
% Pagos cumplidos
% Exigencia alta en cuestiones de normas de calidad

Con el pasar de los dias, se incrementan mas clientes a la empresa gracias a
los buenos comentarios emitidos por parte de clientes antiguos que han
adquirido el producto en reiteradas ocasiones, y que han quedado satisfechos
tanto con el producto como con el trato dado por parte de la empresa, lo que

hace que la imagen de la misma crezca y trascienda fronteras.

A continuacion se especifican los clientes regulares de la empresa:
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CLIENTES REGULARES "NATIVE BLOOMS" ROSAS DEL COTOPAXI

AL SAFWA

EVELYN PEREIRA

LAS VEGAS FLORAL

SOLE FARMS

ACTION FLORAL

EXOTIC GARDEN

MARGARITA VASILITA

SPECTRUM

AMERICANA

FANTASIA BLUMEN

MARSOLAIS

STAALDUINEN

ANGELA ESPINOZA

FLORAL WORKS

MATERN WHOLESALE

D ITLIVIO

WHOLESALE

MNOOUCUIMTLLY U

FLOWER FLORIAD CANADA METZ STEVEN & SON
BFR MIAMI FLORICULTURA MEXYCAN TORONTO é;l-:illlj\;(\‘(,)-‘VA
BLOOMLAND FLORIMEX MONTGOMERI BOSTON |US FLORA.
BLUETEN PRACHT FLORIS SUPPLY MR. BLOOMS VALUFLOR
\7.,_“‘“““”-“ T FLORUS N. BELIK lv?vOUSr\ELSU oo
CAROL ARIAS FLOWER MARKET NATALIA DE SOLIS

CHOICE FLOWERS

FLOWER PACK

PACIFIC TRADING

CONTRANSFLOR FOUR SEASNS POTOMAC FLORAL W.
WHOLESALE FRANKLIN PIEDRA |PREMIUM FLOWERS
DIEBLUMEN FRESH & FROST PUNTO CERO

DUCH PETALS

G. VAN DIJK

QUALITY FARMS

ECUAROSE

HELEN FLOWERS

QUALITY WHOLESALE

EDEN FLORAL

HOLLAND FLOWER

RABYA NURSERIES/ AL

EMARA

EL ALI

ICHIVAN CORP.

RAINBOW FLOWERS

EMERALD FARM

JANAL WHOLESALE

RFI

ESPRIT

KING FLOWERS

SHIBATA FLORAL

FUENTE: NATIVE BLOOMS ROSAS DEL COTOPAXI

La cantidad anual producida y entregada por parte de la empresa es alrededor

de 107344148 tallos que en valor monetario supera los $3459.649 de délares.

La mayoria de las ventas realizadas son hechas bajo palabra, es decir bajo

consignacion, por lo cual obliga a la empresa a contar con los servicios de una

carguera responsable que garantice la conservacion adecuada de la flor, con el

fin de evitar devoluciones.
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CONNOTACIONES GERENCIALES

Como hemos mencionado anteriormente la calidad de la flor Ecuatoriana es
considerada como una FORTALEZA para la empresa, pues sus caracteristicas
son bien vistas en el mercado internacional.

Para la empresa, al verse obligados a vender su flor a consignacion representa
una DEBILIDAD de bajo impacto pues incurre en riesgos de que ciertas
personas inescrupulosas dejen de cumplir con su obligacion monetaria por el

producto recibido.

Ademas al no contar con una carguera propia, genera también riesgos, pues el
mal manejo del producto puede producir rechazo por parte del cliente
generando perdidas para la empresa, por lo que se considera como una
DEBILIDAD DE BAJO IMPACTO.

2.3.2 PROVEEDORES

Los proveedores constituyen una fuerza fundamental en el analisis estructural

del comportamiento de un sector industrial.

En efecto, ellos definen en parte el posicionamiento de una empresa en un
mercado, de acuerdo a su poder de negociacion con quienes les suministran
los insumos para la produccion de sus bienes, en nuestro caso en especifico

para la produccion de las rosas.

La empresa cuenta con un gran numero de proveedores alrededor de 150,
para la mayoria de los insumos necesitados en la produccién de las rosas, en
el mercado existen varias opciones en donde se pueden adquirir dichos
insumos, por lo cual es posible obtener variedad de precios y productos sin
tener que limitarse a una sola firma, por lo cual se le considera una
FORTALEZA DE ALTO IMPACTO, pues tiene la capacidad de negociar y

obtener asi un mejor precio y producto.
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Ademas cabe mencionar que por la trayectoria y seriedad de la empresa la
mayoria de las empresas proveedoras otorgan créditos financieros a la floricola
por lo que se considera como una FORTALEZA ALTO IMPACTO para la

misma, debido a la magnitud en cantidad de los pedidos realizados.

Podemos mencionar que la empresa cuenta con una aparente organizacion en
lo referente a adquisiciones pues sus volimenes de compra estan dentro del
margen de la competencia, es decir sus compras son al por mayor con una
rango de tiempo aproximado de 6 meses a excepcién de los quimicos y
fertilizantes que son ocupados de acuerdo a la necesidad especifica de la flor y
especificaciones de produccién en cuanto a tamafio, variedad y color. Esta
organizacion se la considera como una FORTALEZA DE MEDIO IMPACTO

Ademas, el ciclo de vida de ciertos insumos, como son los plasticos de los
invernaderos , los cuales se encuentran expuestos diariamente al aire libre,
también incurren en gastos continuos para la empresa, tomando en cuenta de
gue estos plasticos son importados, por lo que se le considera también como
una DEBILIDAD DE BAJO IMPACTO.

Cabe mencionar que los altos costos de inversion referentes a insumos crea un
gasto considerable en la organizacion por lo que este factor se lo considera
como una DEBILIDAD DE MEDIO Impacto.

Podemos mencionar a los principales proveedores de la empresa

e GRUPASA: DISTRIBUIDOR DE CAJAS DE CARTON CON EL LOGO
DE LA EMPRESA.
e INDUSTRIAS OMEGA: Distribuidores de

laminas
e FLORALPACK CIA.LTDA: Distribuidor de
apoyand ros CAPUCHONES.

e AM REPRESENTACIONES: Distribuidores de
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QUIMICOS, fertilizantes y demas insumos para el normal crecimiento de
la Flor.
e AMC ECUADOR: Comercializadora de empaques, productos de

seguridad industrial y herramientas agricolas.

2.3.3 COMPETENCIA

El mercado floricola tiene una gran extension tanto a nivel nacional como
internacional, nuestro pais gracias a su ubicacion geografica es privilegiado al
contar con gran variedad de flores dentro de su territorio, las mismas que son
sumamente cotizadas en el mercado exterior, por su gran belleza, tamafo y

peculiaridad.

La empresa “Native Blooms Rosas del Cotopaxi, como se menciono
anteriormente se dedica a la produccion de rosas de exportacion, en gran
numero de variedades, tamafos y colores, por lo cual su posicionamiento en el
mercado es bueno en relacion a otras floricolas del pais, pero cabe mencionar
gue Unicamente aquellas que se dedican a la produccion de rosas

eminentemente.

En los siguientes cuadros podremos observar datos de los diversos tipos de
flores que el pais produce, su capacidad instalada, numero de tallos entre

otros:
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Flores permanentes y transitorias

CUADRO No.7

Flores Permanentes (detalle anual)

Superficie NGmero totalNl]mero
Flor Plantada de plantas total de

Has tallos
Rosas 594 34.035.708 [316.372.371
Hypericum 75 7.520.000 11.280.000
Claveles(+) 52 8.177.212 45.093.621
Astromelias 8 222.443 5.496.144
Heliconias 6 15.000 17.000
Ginger 4 10.000 12.200
Miniclavel 4 960.000 5.320.000
Statice 3 315.000 6.300.000
Otras Flores Permanentes2 22.000 265.000
Anturio 1 48.000 112.200
Delfinium 0 10.833 0
Total general 750 51.336.196 [390.268.536

FUENTE: Il Censo Nacional Agropecuario

CUADRO No.8

Flores Permanentes (detalle anual)

Elor Superficie  [NUmero totalNGmero total
Plantada Has|de plantas |de tallos
Gysophila 19 4.661.370 [15.232.588
Limonium 17 452.000 7.900.000
Otras Flores Transitorias8 292.000 6.700.000
Girasoles 2 338.400 338.400
Lilium 2 133.333 1.999.995
Total general 48 5.877.103  [32.170.983

FUENTE: lll Censo Nacional Agropecuario
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Flores permanentes y transitorias

Superficie Plantada - Flores permanentes
(Participacién en hectareas)

GRAFICO No.13

Otras Flares

Claveles
Fermanentes 0,8% Astromelias
_ 0,8% 0,5%
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Delfinium

Solidago
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Hypericum
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FUENTE: Ill Censo Nacional Agropecuario :

CUADRO No.9

Flores Permanentes (detalle anual)

Superficie (Superficie [Namero |[NUmero
Flor Plantada Cosechadaltotal deltotal de

Has Has plantas tallos
Rosas 537 521 25.021.130|214.021.181
Hypericum 57 56 4.017.876 (16.236.177
Aster 35 34 2.811.952 |27.492.055
Miniclavel 12 11 1.708.072 |7.259.301
Delfinium 6 4 292.229 1.023.554
Statice 6 3 349.492 |2.836.976
Otras Flores Permanentes 6 6 174.554 1.869.735
Claveles 5 3 975.904 |3.795.181
Astromelias 3 3 97.481 2.262.439
Solidaster 2 1 81.928 2.024.096
Solidago 2 1 135.547 |755.102
Pompones 1 1 3.614 14.458
Total General 672 643 35.669.779|279.590.255

FUENTE: lll Censo Nacional Agropecuario
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GRAFICO No.14

Flores transitorias

Iris  Lackpur

FUENTE: Il Molucela 0.8%  0.8%
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Nacional Gi?ﬁ?}ées \/ Venmargga
.,g‘ml-y Gerberas
Cartucho ‘
4,0%
Transitorias |
Lyatris
8,5%
Litmanium
2.6%
Crisantemos
17,0%
Agropecuario
CUADRO No.10
Flores Transitorias (detalle anual)
Superficie |Superficie [NOmero  |[NUmero
Flor Plantada Cosechadaltotal deftotal de
Has Has plantas tallos
Gysophila 213 205 9.699.958 [100.445.876
Crisantemos 78 78 25.687.462 |25.687.462
Limonium 39 39 1.880.829 (24.027.056
Lyatris 39 39 13.186.143(19.076.896
Otras Flores Transitorias 26 26 4.705.596 |33.859.926
Cartucho 19 12 416.710 2.577.362
Amy 14 14 3.058.233 |23.313.246
Girasoles 12 12 3.996.702 |4.724.020
Molucela 5 5 1.724.699 (2.041.072
Lilium 4 4 2.042.952 |2.289.675
Iris 4 4 1.987.952 [5.421.687
Lackpur 3 3 1.007.693 (3.173.059
Lirios 1 1 662.651 2.253.012
Veronica 1 1 387.952 1.394.880
Gerberas 0 0 17.013 182.689
Total general 457 444 70.462.543 |250.467.918

FUENTE: lll Censo Nacional Agropecuario ELABORACION:
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En la actualidad existen alrededor de 450 empresas floricolas ubicadas en
varios sectores del pais, a pesar del desarrollo constante y significativo del
sector, existe mucha informalidad en lo referente a informacion por lo que no

resulta factible determinar la participacion de las empresas en el mercado.

La dura competencia mundial y la constante necesidad de mejoramiento en
cuanto a ganancias han impulsado al sector a abrir mercados mas atractivos
para el sector, por ejemple mencionaremos al mercado Europeo, en el cual a
pesar que el flete resulta ser el doble en cuestiones de costos en comparacion
con el de Miami, nuestra flor, especificamente la rosa se cotiza a mejores

precios.

Los principales competidores a nivel Nacional de la empresa son personas
naturales y juridicas dedicadas a la produccion de flores en el Ecuador,
Colombia, Centroamérica y varios paises de Europa y Medio Oriente.

A nivel Internacional podemos decir que nuestro principal competidor es
Colombia, ocupando el segundo lugar a nivel mundial en exportaciones en el
area floricola, cuya participacion el mercado en hectareas cultivadas supera las
5000 Ha A comparacion del Ecuador que cuenta con alrededor de 4000 Ha
cultivadas. La industria floricola Colombiana factura anualmente alrededor de
700 millones de dolares, cabe mencionar como punto importante que los
floricultores de este pais cuentan con un subsidio de 75 millones de délares el
cual representa $0,10 centavos por cada dolar de producto exportado, lo que

constituye una ventaja enorme sobre los floricultores de nuestro pais.

Entre los principales competidores dentro del Pais podemos mencionar los

siguientes:
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CUADRO No. 11

DETALLE EMPRESAS COMPETIDORAS

NOMBRE DE LA EMPRESA TIPO DE CULTIVO

AAASACORPORATION SA. ROSAS

AGRICOLA CUESTA MINO FLORES DE VERANO

AGRICOLA LANDWORK CIA LTDA. |[CLAVELES

AGRIEXOTICA SA. (TROPICAL

SCENT -TM) FLORES TROPICALES

AGRIFEG SA " ANNE FLOWERS" ROSAS

ASTROFLORES CIA. LTDA ALSTROMELIAS

BIOGARDEN LA PAMPA ROSAS

CLAVELES DE LA MONTARNA SA. CLAVELES

COSMOAGRO SA. FLORES TROPICALES Y FOLLAJE

CHARLESFLOWERS SA. ROSAS

ECOROSES CIA. LTDA ROSAS

ECUANROS SA. ROSAS

EL ROSEDAL SA. ROSAS

EMPAGRI CIA. LTDA ROSAS Y MINI CLAVEL

EXFLODEC SA. ROSAS

FLORAL WORLD SA ROSAS

FLORECAL SA. ROSAS

FLOR RIVER SA. ROSAS

FLOLASA SA. ROSAS

GOLDEN ROSES CORP. ROSAS

GYPSO sSA. GYPSO, LIATRIS,GIRASOL

GYPSOPHILIA DE LA MONTAKNA GYPSOPHILIA

HOJA VERDE SA. ROSAS , HYPERICUM

ILINIZA FLOWERS. CLAVELES, Y MINICLAVELES
ROSAS, MINIROSAS,
LISIANTHUS , MINICLAVEL, LIRIOS,

INFLOREX GROUP. IRIS

CATINFLOR SA. GYPSOPHILIA

JUMBO ROSES CIA.LTDA ROSAS

LEE& BONITA FLOWERS CIA.

LTDA ROSAS

SALINOPOLIS SA. FLORES Y FOLLAJES TROPICALES.

PANORAMA ROSES ROSAS

PYNGANFLOR SA. ROSAS

PREMIUN QUALITY ROSES SA. ROSAS

QUEEN FLOWERS CIA. LTDA ROSAS

ROMAVERDE ROSAS

TAMBOROSES SA. ROSAS

VEGAFLOR ROSAS, ASTROMELIAS

VERDILLANO ROSAS

Elaborado por: MFRA.

Fuente: Expoflores
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CONNOTACIONES GERENCIALES

De acuerdo a lo analizado podemos concluir que en el mercado existen un gran
namero de competidores dedicados a las mismas actividades que la empresa
“‘NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi; por lo que su nivel de competencia
resulta ALTO, lo cual se lo considera como una DEBILIDAD DE ALTO
IMPACTO. La dificultad para obtener informacion sobre la competencia no
permite identificar el porcentaje de participacion de cada una de las empresas
dedicadas a esta actividad, lo que también se le considera una DEBILIDAD DE
ALTO IMPACTO , pues no se puede identificar su nivel de participacion del

mercado y su grado de aceptacion

2.3.4 PRODUCTOS SUSTITUTOS

Dentro del campo floricola, podemos encontrar varios productos sustitutos para

las Rosas que la empresa comercializa y produce:

Flores permanentes y transitorias
Superficie Plantada

Flores permanentes
(Participacion en hectareas)
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GRAFICO No.15
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FUENTE: Il Censo Nacional Agropecuario

ELABORACION: Camara de Agricultura de la Primera Zona
Dentro de este campo las rosas constituyen el 80 % de la produccion del pais,

siendo sus principales productos sustitutos los siguientes:

HYPERICUM: con una participacion del 8,5%

ASTER: Con una participacion del 5,2%
MINICLAVEL.: Con una participacion del 1,8%
DELFINIUM: Con una participacion del 0,9%
STATICE: También con una participacion del 0,9 %
CLAVELES: Con una participacion del 0,8 %

ALSTROMELIAS: Con una participacion del 0,5%
SOLIDASTER: Con una participacién del 0,3%
POMPONES: Con una participacion del 0,1 %

Este tipo de flores son comercializadas en especial al mercado Europeo en
donde han obtenido una gran aceptacién, por su peculiaridad y belleza, por lo
gue poco a poco se ha ido incrementando las exportaciones de este tipo de

flores en el pais.
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Cabe mencionar que en muchos de los casos de estos sustitutos, su costo de
produccién es mucho mas bajo que el de las rosas, ya que se producen bajo
condiciones sumamente naturales lo que incrementa el riesgo para las

floricolas dedicadas especificamente a la produccién de rosas.

CONNOTACIONES GERENCIALES

Podemos decir que los productos sustitutos para las rosas que produce la
empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi, son todas aquellas flores
producidas en el mercado ecuatoriano, las cuales por su bajo costo de
produccion representan una DEBILIDAD DE ALTO IMPACTO para la empresa
pues los costos de produccion de rosas al momento continua siendo elevado.
Ademas, la gran aceptacion a nivel Europeo de este tipo de flores quita
mercado a las rosas, por lo que también representa una DEBILIDAD DE
MEDIO IMPACTO, pues atiende a sectores diferentes.

2.3 ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

GRAFICO No. 16
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2.4.1 AMENAZA DE NUEVOS INGRESOS: Podemos mencionar que el
mercado floricola, al ser un mercado altamente competitivo, este factor no
representa una gran amenaza para la misma como en otros sectores en los
cuales los margenes de beneficio son superiores. Al observar el gran
crecimiento del sector, se puede acotar que este crecimiento va acompafado
con el crecimiento del mercado. La inversion necesaria para emprender
actividades floricolas es ALTA en el pais, aproximadamente $350.000 dolares
por hectérea para cultivar, sin tomar en cuenta la tecnificacién necesaria para

la produccion de rosas que supera los $900.000 délares por hectarea.

Para que la Tasa Interna de Retorno de la inversion sea recuperable en un

corto plazo, se hace necesario al menos poder cultivar 8 hectareas.

La Amenaza de Nuevos Ingresos para la empresa “NATIVE BLOOMS, Rosas
del Cotopaxi, representa una amenaza de medio impacto, debido a los altos

costos de inversion necesarios para emprender actividades floricolas.

2.4.2 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Como hemos mencionado, el sector floricultor es bastante amplio, satisfaciendo
necesidades de varios sectores y gustos especificos, por lo que la amenaza de
productos sustitutos es ALTA y su nivel de impacto es medio, ya que no
dependen Unicamente de la cultura de compra y gustos especificos de tipos de
flores y diferentes utilizaciones de las mismas, sino también de aquellas flores

ornamentales y artificiales como son las tan conocidas Flores secas.

2.4.3 PROVEEDORES: La empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi,
cuenta con aproximadamente con 150 proveedores de diferentes insumos para
la produccion y comercializacion de rosas, podemos acotar que en el mercado

contamos con un gran numero de proveedores que ofertan diferentes
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productos para este tipo de actividad, por lo que la empresa cuenta con la
capacidad de negociacion para encontrar los mejores productos a un precio
adecuado para la empresa, por lo que se le considera a este factor como una
OPORTUNIDAD DE ALTO IMPACTO para la empresa.

2.4.5 COMPRADORES: El mercado al cual se dirige la empresa, es un
mercado altamente exigente en cuestiones de calidad del producto, por ende
como se ha mencionado anteriormente la flor ecuatoriana es altamente
reconocida a nivel internacional, por lo que su principal atributo es su calidad,

antes que su precio.

“‘NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi trabaja con clientes industriales que al
recibir la flor, la entregan a tiendas y supermercados para su comercializacion,
cabe mencionar que son los importadores los que tienen la capacidad de
negociacion con la empresa, ya que son ellos los que establecen la frecuencia
de compra, variedades, cantidad etc., por lo que representa una AMENAZA de
ALTO IMPACTO para la empresa.

2.4.5 INTENSIVA RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES: Se ha
ratificado que existe una gran competencia dentro del sector floricola,
actualmente existe una gran rivalidad entre los mismos pues toso buscan
incrementar su mercado, en especial acceder a mercados en donde las rosas
son su principal atractivo, por lo que este factor se lo considera como de ALTO
IMPACTO.
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2.5 ANALISIS INTERNO
2.5.1 ANALISIS DEL AREA ADMINISTRATIVA:

La empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi fue creada en el afio
1996, por inversionistas nacionales y extranjeros, cuenta con dos fincas

ubicadas en Cotopaxi y Cayambe respectivamente.

Las aportaciones por parte de los socios son repartidas igualitariamente, las
cuales deben ser otorgadas de acuerdo al porcentaje de inversion hecho por

cada uno de ellos.

Un organigrama representa la estructura organica interna de una institucion
formal, en el cual se incluyen sus relaciones, niveles de jerarquia y las

principales funciones que la misma desarrolla.

La empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi, se encuentra bien
estructurado, y las tareas asignadas corresponden a las actividades realizadas

en cada uno de los departamentos.

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA FLORICOLA “NATIVE BLOOMS” Rosas

del Cotopaxi”
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GRAFICO No.17
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FUENTE: NATIVE BLOOMS

CONNOTACIONES GERENCIALES

e La empresa floricola “NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi cuenta con
una personeria juridica claramente establecida, por lo cual opera dentro
de las normas establecidas para cada tipo de empresa, lo cual
representa una FORTALEZA DE BAJO IMPACTO.

e El organigrama de la empresa se encuentra establecido bajo las
necesidades surgidas en la empresa, a pesar de ello no cuenta con un
departamento de marketing, por lo que la comercializaciéon de la flor se
lo realiza eminentemente desde el area técnica de la empresa, por lo
gue en muchos casos se deja de realizar actividades que ayudarian a

mejorar la comercializacién de la flor, atencion al cliente y demas
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factores, por lo que se lo considera como una debilidad de medio
impacto. Ademas también podemos mencionar que tampoco cuenta con
un departamento de RRHH, por lo cual las funciones de este
departamento lo cumple eminentemente la administracion, por lo que se

considera una debilidad de medio impacto.

2.5.2 IMPLEMENTACION:

Podemos decir que la implementacién es el uso eficiente de los recursos y
comprende el establecimiento de una estructura formalizada, y una correcta
asignacion de roles para quienes conforman la empresa. Su propésito principal
es reunir arménicamente los recursos institucionales con los cuales la
realizacion de tareas y diferentes actividades sean correctas y se eliminen
tiempos muertos que pueden ser ocupados en otras actividades, y los cuellos

de botella que puedan surgir dentro del proceso productivo.

CONNOTACION GERENCIAL

e La implementacion en la empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas del
Cotopaxi es considerada como una FORTALEZA DE ALTO IMPACTO”,
ya que la misma cuenta con los departamentos necesarios y recursos
especificos para la normal realizacion de sus actividades, siempre

respaldados por la gran tecnologia utilizada.
2.5.3 DIRECCION:

Esta etapa se centra en mantener el correcto orden dentro de la empresa, la
verificacion del cumplimiento de las tareas asignadas a cada area mediante el
ejercicio de la autoridad. Para esto se deben aplicar las diversas formas de
liderazgo dentro de una organizacion, con el fin de crear un ambiente optimo

para el trabajo y generar asi mejores niveles de cumplimiento.

CONNOTACION GERENCIAL
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Podemos decir que la empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi, presta
gran atencion al bienestar de su cuerpo de trabajo, en especial en el area de
produccién, a pesar de ello la empresa cuenta con un nivel de rotacion de
personal del 8%, considerado alto a comparacion de otras empresas, por lo
cual se considera como una DEBILIDAD DE ALTO IMPACTO, ya que
posiblemente existe un grado de insatisfaccion por parte del personal, en
especial del sector de la Finca.

2.5.4 CONTROL:

Las actividades de control se relacionan con la medicion de logros, algunos
medios de control, presupuestos de egresos, expedientes de inspeccion por
ejemplo como el de horas trabajadas por persona.

Este aspecto ejerce referencia a los planes mediante la comparacion regular y

sistematica de las previsiones encontradas respecto a los objetivos planteados.

CONNOTACION GERENCIAL:

La empresa realiza controles exigentes en las diversas aéreas de la
organizacion, con el fin de corregir errores y erradicar actividades que puedan
representar un gasto de tiempo innecesario para la empresa, por lo que este
factor se lo puede considerar como una FORTALEZA DE ALTO IMPACTO.

2.5.5 COORDINACION:

La coordinacidon comprende la armonizacion de las diferentes actividades
dentro de la organizacion, comprende el establecimientos de normas que
involucren los diversos sectores de la empresa que permitan la fluidez de las
actividades cuando pasan de una area a otra, sin que este paso sea

considerado como un cuello de botella.
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CONNOTACION GERENCIAL

En este aspecto podemos decir que la empresa cuenta con una coordinacion
aceptable dentro del medio, por lo que es considerado como una fortaleza de
bajo impacto, ya que por diversos factores pueden ocurrir sucesos fuera de las

manos de la empresa.

2.5.6 EVALUACION:

La evaluacién consiste en determinar los logros obtenidos por parte de cada
uno de los departamentos de una empresa, con el fin de establecer un
diagnostico de beneficios y posibles inconvenientes en cada area para asi
tomar las acciones correctivas de manera eficiente. Dentro de la empresa”
NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi, las evaluaciones de rendimiento y de

satisfaccion se realizan anualmente.
CONNOTACIONES GERENCIALES

Este factor es considerado por parte de la empresa como una FORTALEZA
DE ALTO IMPACTO, pues como se menciono anteriormente, mediante ella
obtenemos datos relevantes que permiten a la empresa identificar posibles

errores y tomar las acciones necesarias para corregirlos.

2.6 UNIDADES ESTRATEGICAS DE NEGOCIO
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2.6.1 RECURSOS HUMANOS

Cabe Sefialar que la organizacion no cuenta con departamento de
RRHH pre establecido, todas las actividades concernientes al mismo

lo realizan el area Administrativa.

Podemos mencionar que en la empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas del
Cotopaxi cuenta con alrededor de 300 empleados, los cuales se encuentran
distribuidos entre las é&reas de produccién, post cosecha y el é&rea

administrativa.

La mayor concentracion de trabajadores se encuentra en la finca, es decir son
aquellos que realizan las labores de cultivo y post cosecha, su nivel de

formacion va de acuerdo a las actividades artesanales que cumplen.

Los niveles administrativos, como son directores, mandos medios y técnicos,
cuentan con una instruccion formal adecuada para la realizacion de las
diferentes actividades administrativas, ya que son personal profesional y
capacitado para ejercer este tipo de actividades con responsabilidad y

compromiso.
CONNOTACIONES GERENCIALES

Para la empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi, el contar con
personal calificado para cada area es una FORTALEZA DE MEDIO IMPACTO,
pues estan en la capacidad de desarrollar sus funciones con una alta ética

profesional y un alto compromiso con la organizacion .

2.6.2 AREA DE MARKETING:

TESIS DE GRADO Pagina 63




ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

Como se ha mencionado anteriormente, la empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas
del Cotopaxi no cuenta con un departamento de marketing, por lo que no se
cuenta con una planificacion dentro de este aspecto en especifico.

El area de ventas se encuentra ubicada dentro del &rea Técnica de la empresa

conjuntamente con el area de produccion.

Todo lo referente a presupuestos, se encuentran totalmente manejados por el

area financiera

CONNOTACION GERENCIAL

Podemos decir que el no contar con un departamento encargado de Marketing
de la empresa es considerado como una DEBILIDAD de ALTO IMPACTO para
la empresa, pues las actividades de esta area se encuentra repartido en otras

dependencias que no las manejan de manera adecuada.

2.6.3 AREA FINANCIERA

Dentro del area financiera encontramos ademas el Area de Presupuestos, la
misma que es la encargada directa de planificar y verificar el cumplimiento del

mismo.

Se encuentran ademas el area contable, quien es la encargada de llevar el
control contable de la empresa mediante las transacciones realizadas,
elaborando balances que son los indicadores de la situacién econdémica de la

empresa, eje fundamental para su normal desempefio.
CONNOTACION GERENCIAL

Podemos decir que dentro de la empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas del
Cotopaxi, el correcto control y manejo del area financiera por parte de la

empresa y sus departamentos asignados a estas actividades representa una
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FORTALEZA DE ALTO IMPACTO para la misma, ya que se lleva un control

detallado de sus actividades y el cumplimiento del mismo.
2.6.4 AREA DE SISTEMAS

La empresa cuenta con un sistema que permite mantener una estrecha
relacién con el &rea de post cosecha y el area de ventas, el mismo provee
informacion diaria sobre variedades, tamafios, tipo de flor y cantidades, lo que
ayuda eficientemente al proceso de ventas pues, los vendedores cuentan con
la informacién precisa para realizar de mejor manera su actividad, su hombre
es VANNITY.

Cuenta con profesionales en el sector informatico que ayudan a que las

actividades de la empresa fluyan de mejor manera en este ambito.
CONNOTACIONES GERENCIALES:

El contar con personal calificado en esta rama, y ademas el establecimiento de
programas que permitan mejorar el desempefio entre areas ahorrando tiempo
es considerado para la empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi, como
una FORTALEZA DE MEDIO IMPACTO.

2.6.5 AREA DE PRODUCCION

El area de produccion constituye una de las principales areas de la empresa,
pues es aqui donde obtenemos el producto final para su comercializacién. Este
departamento se encuentra a cargo del departamento técnico, quien es el
encargado de verificar el cumplimiento de las actividades de produccion con el

fin de obtener un producto final satisfactorio.

Previamente el area de produccién cuenta con una planificacién proyectada en
periodos semanales, con el fin de obtener los datos mas exactos para la venta
de la misma, con el fin de que dentro del departamento de ventas se pueda

pronosticar las mismas en periodos de corto, mediano y de hasta largo plazo.
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El area de produccion cumple con un sinndmero de actividades, las cuales

explicamos detalladamente a continuacion:

2.6.6 PROCESO PRODUCTIVO EMPRESA FLORICOLA “NATIVE
BLOOMS” Rosas del Cotopaxi.

Pre siembra

La preparacion del suelo para el cultivo de la rosa debe ser muy cuidadosa y
particular ya que tomando en cuenta que es un cultivo que puede durara hasta
8 afios en produccion. Las rosas requieren un suelo preparado y suelto a una
profundidad de 50 cm o0 mas, el pH de 5,5 a 7, excelentes drenajes y el nivel de
sales solubles entre 0,8 y 1,2 mmhos/cm2.

Andlisis de suelo por lotes.

Es necesario tomar muestras de suelo para saber cuales son las carencias,
excesos Y disponibilidades de elementos nutritivos para las plantas y asi poder

realizar la enmienda adecuada.

Para tomar las muestras de suelo se procede a coger un numero
representativo de submuestras que debe ser minimo de 10 en una éarea
aproximada de 5000 m2, dependiendo del area a ser tratada, luego se procede
con un barreno a sacar tierra a una profundidad de 40 cm sin considerar los
primeros 10 cm para abajo se recoge aproximadamente unos 800 gr. de
material y de las 10 submuestras igual en un saquillo se mezcla bien para
luego proceder a mezclar y se saca una muestra final con un peso de 800 gr. .
A continuacion de receptar las muestras se procede a identificar dichas

muestras de la siguiente manera:
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Finca:

Bloque:
Variedad:

Tipo de Anélisis:
Fecha:

NUmero de muestra:

Se debe hacer una solicitud de cheque para cuando son los analisis en INIAP y

se envia por valija.

Aproximadamente en 15 dias se reciben los resultados de los analisis, los
mismos que son estudiados y analizados para proceder a dar las

recomendaciones del caso.

Construccion de drenajes.

A lo largo de la produccion, el rosal puede requerir lavado de sales, también
requiere aportes substanciales de agua en la incorporacion de carbonato o

sulfato de calcio o incluso algun insecticida de suelo, nematicida, etc.

Es necesario realizar un estudio para determinar la necesidad de drenajes en
nuestro caso es indispensable ya que el nivel freatico en ocasiones es de 30

cm.

El estudio de drenajes es muy importante ya que se debe conocer la direccidon
del flujo de las escorrentias y asi poder direccionar dichos drenajes.

Los drenajes pueden consistir en tuberias enterradas, las mismas que son
perforadas, o en algunos casos son zanjas empedradas. La tuberia enterrada
consiste en una red de tuberia perforada dispuesta en el suelo para facilitar
aireado y evacuar excesos de agua. Los pequefios drenajes comprenden en
lineas paralelas de aproximadamente 1,50 cm de profundidad rellenos de
piedra con cascajo para facilitar el drenado, es necesario elaborarlos con

pendientes para que el flujo de agua sea normal y no se empoce.
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Preparacién del suelo.

Es importante saber que la rosa es un cultivo de raices profundas que llegan a
50 cm. de profundidad, el suelo debe ser suelto y debe permanecer estable su
estructura para lograr una condicion 6ptima de aire y agua. Se debe tomar en
cuenta el tipo de suelo, el uso anterior, la profundidad de la capa arable, el pH,

el nivel freatico, capacidad de disponibilidad de nutrientes.

Es necesario iniciar con una labor de limpieza y arranque del terreno; luego se
procede a la preparacidon y acondicionamiento. Es necesario hacer una

subsolada mejoradora de las propiedades fisicas a una profundidad de 50 cm.

Después de la subsolada se realiza la incorporacion de las enmiendas
correctivas, de acuerdo al tipo de suelo y a los resultados de los analisis de
laboratorio.

Una labor indispensable es incorporar algun tipo de materia organica, alguna
fuente de calcio como de fosforo. Después de aplicar al suelo lo que necesita
para mejorar se incorpora dichos materiales con unas dos pasadas de arado,
profundizando por lo menos unos 40 cm, luego se pasa la rastra 1 o0 2 veces

segun el tipo de suelo.

Trazado de camas.

Dentro de un invernadero es importante tomar en cuenta el balance entre el
area de siembra con el area de caminos. De esta manera se puede lograr la
maxima eficiencia de los trabajadores en las labores culturales y ademas la

suficiente movilizacién del aire dentro del invernadero.
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Una vez preparado y desinfectado el suelo es necesario nivelar y trazar las
camas para armarlas e iniciar las siembras respectivas.

Las camas tienen una longitud de 31 m por 0,8 m de ancho y una altura de 0,4
m,

una nave tiene 6,7 m de ancho en la misma se encuentran dispuestas un total

de 10 camas.

2. Siembra

Es una labor fundamental y de estricto control pre siembra y postsiembra ya
gue las plantas pueden venir con algun tipo de dafio e incluso contaminacion

gue es necesario revisar y desechar.

Es necesario tomar una muestra del material recibido para que antes de la
siembra enviar a un laboratorio para detectar algun problema o enfermedad.
Para hacer oportunamente el respectivo reclamo al distribuidor.

El método de siembra depende también del tipo de planta con las que se

cuente para trabajar.

Procedimientos de siembra:

1. El suelo debe estar previamente mojado a capacidad de campo, es decir,
gue al coger con la mano un poco de tierra y hacer pufio no gotee agua

2. Se extraen los plasticos de cubricion de las plantas si el caso fuera mini
plantas, o si son patrones o shifies Unicamente se las saca de las bandejas

3. Se sacan con todo cuidado las plantas de las cajas o de el sustrato, en
ocasiones llegan a raiz desnuda
Se separan las plantas y se colocan en las camas un total de 300
Se podan las raices necroticas e incluso los tocones si fuera el caso de
arbustos

6. Se poda las terminales de la parte aérea solo si estuvieran contaminadas de
botrytis

7. Se hace una inmersion de las plantas en una solucién de Captan a 2gr/It

para desinfectar o Vitavax 2gr/It
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8. Se inicia a colocar las plantas sobre los orificios pre marcados

9. Se procede a la siembra, por lo general se ha estado sembrando
intercalado para facilidad de agobio

10. Se rectifica siembra o tierra que en algunos casos se tapa mucho hasta el
punto de injerto y se procede a contar el nUmero de plantas por cama

11.Se debe cubrir de preferencia en época muy soleada con un mulch para
mantener la humedad relativa y facilitar la brotacibn de yemas,
generalmente es paja; se coloca un techo de saran para evitar la luz directa

12.Se riega mediante micro aspersion por lapsos de 15 minutos cada media
hora para evitar deshidratacién

13.Durante las primeras semanas el cuidado es especial hasta lograr su
prendimiento, se recomienda realizar un drench con raizal a lcc/lt para
activar crecimiento radicular

14.Se coloca las mangueras de riego la segunda semana y se empieza a
mandar solamente agua.

15.A los 15 dias se fertiliza en minimas cantidades y se inicia con las

aplicaciones de foliares y de un fungicida preventivo de botrytis.

Formacion de plantas

La formacion es uno de los procesos decisivos ya que consiste en formar la
estructura o chasis de las futuras producciones, la produccién de rosas y su
respectiva exportacion y comercializacion representa una alta inversion que
requiere de rendimientos altos y ademas mayor y mejor tecnologia basada en

el manejo del cultivo para obtener mejores resultados.

Las rosas requieren de muchos factores esenciales para la produccion y el
principal es el de formacién, puesto que es la construccion de la estructura de
la planta con la cual se iniciara la produccion y comercializacion, sin descuidar
factores como: el manejo, nutricién, condiciones climaticas, suelo, sanidad

vegetal, etc.
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El manejo tradicional para arbustos y mini plantas ha sido descabezar para
lograr tener basales y poder a los seis meses meterlo en produccién a
diferencia de patrones a las ocho semanas de sembrados se debe injertar
secando el agua totalmente, el momento de ver el prendimiento a los 21 dias
eliminamos el plastico del injerto y a las seis semanas se inicia con los paso
normales de formacion mediante el deshooting hasta llegar a un piso de corte y
dejar crecer el brote unos 15 cm. y pinchar, todos los basales y entrepiernas
gruesas se pinchan a dos tijeras, los basales menores al didmetro de un lapiz
se pinchan a tijera y media.

Ha continuacion se detalla cada uno de los tratamiento para lograr formar
plantas que ya se han implementado en finca y se ha logrado obtener manejos

mixtos con los tratamientos y las diferentes variedades.

Agobio.-

Consiste en interrumpir la dominancia apical mediante el despunte de los
brotes y se procede a doblar el tallo a unos 10 cm de la corona y se lo coloca
en una posicion horizontal bajo el nivel del punto de agobio para evitar que
exista algun tipo de dominancia y perdamos fuerza en las futuras brotaciones.

Al realizar los agobios se consigue tener un doble colchon de follaje

fotosintético que favorece a los basales en cuanto a vigor y calidad.

De-shooting.-

Consiste en eliminar el botdbn cuando empieza a pintar color (descabece),
igualmente rompemos dominancia apical y se estimula la brotacién de yemas
axilares y basales, por eso si se quiere evitar el consumo de reservas es
necesario semanalmente llevar a cabo el desyemado axilar hasta llegar al piso

de corte que le corresponde a cada variedad.
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Despetales.-

Consiste en dejar que la flor se habra completamente en la planta. Cuando la
flor esta pasada o madura se procede a eliminar los pétalos, dejando
solamente los érganos sexuales de la flor, este procedimiento tiene ventajas
sobre el descabezado de la flor principalmente pasada, ya que no se pierde la

dominancia apical y se consigue engrosar y madurar los tallos.

Israelita o Soft Pinch.-

Consiste en eliminar la parte apical del tallo de forma manual, haciendo un
movimiento suave para evitar que se rompa, cuando el botén se encuentra del
tamafno garbanzo; después de esta labor se permite que broten las yemas y se
desarrollen, dejandola vegetativa, obteniéndose rapidamente una capa de
hojas jovenes y activas.

Al interrumpir de manera brusca el crecimiento normal del tallo, se obliga a la
planta a reiniciar el proceso por los excesos de energia que tiene la planta e

inicia a basalear.

Después de todos estos tratamientos de formacion dependiendo de la variedad
se establece el mejor manejo para obtener mejor produccién y calidad que es
un factor que se toma muy en cuenta y asi se procede ha realizar los pisos de

corte para cada variedad.

Sistema de riego y fertilizacion

Todo el sistema de riego y fertilizaciéon de las dos fincas esta conectado a

computadoras a través de valvulas automatizadas por solenoides.
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En las dos fincas se encuentra instalado un sistema de micro aspersién area, a
utilizarse en caso de heladas y en ocasiones para subir la humedad relativa de
temperatura y computadoras, el caudal de cada aspersor es de 50 Its/hora.

En todo el cultivo se encuentra sistemas de conduccién de agua normal,

tratada y sistemas para fumigacion.

Para todo el sistema de riego, fertilizacion y aspersion existe casetas de

bombas vy filtracion de agua e inyeccién de fertilizantes.

LABORES DE CAMPO

Des boton

Se debe remover los brotes de las yemas inferiores al boton que se van
activando durante el crecimiento de cada tallo productivo. Este brote debe ser
removido lo mas temprano posible con el fin de dejar una minima cicatriz en el

tallo ya que crea un aspecto no deseado en el tallo al momento de la cosecha.

Esta tarea se la realiza los dias lunes y martes y debe ser terminada en esos
dos dias. Hay ocasiones que por alta produccion en fechas especiales esta
labor toma un poco mas de tiempo pero no puede pasar de la semana en

Curso.

Tutoreo

Se refiere en colocar o introducir en los alambres o piolas de tutoreo de las

camas los tallos que van creciendo y saliendo al camino. Esto se realiza para
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evitar que con las labores de fumigacion, cosecha y monitoreo, los tallos en

crecimiento sean dafiados o rotos al circular entre las camas.

Se debe peinar los tallos Unicamente que se encuentren en un punto de botén
arveja porque en ese punto el tallo tiene la madurez para que no se tuerza al
introducirlo en la cama de nuevo. Esta labor se la realiza en conjunto con el des

botén y lleva el mismo tiempo.

Descabezar

Es retirar el boton de un tallo que se encuentra defectuoso para luego ser
pinchado de acuerdo a las necesidades.

Los parametros de que es lo que se va a descabezar son determinados con
anterioridad y cada persona tiene conocimiento de estos. Lo que se descabeza

son tallos torcidos, cloroticos, cortos (menos de 40 cm) y enfermos.

Esta labor se la hace al mismo tiempo con el des boton una vez a la semana.
Se realiza una vez a la semana para evitar que la gente durante la cosecha

descabece tallos buenos por equivocacion u otras causas.

Deschuponado

Consiste en retirar los brotes del patron que ha sido injertada la variedad que
emergen con cierta regularidad aunque el patron se encuentre cubierto de

tierra.

Este brote no sélo causa un mal aspecto sino como su hombre lo dice compite

por alimento, agua y luz con la variedad deseada.
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Poda

Consiste en cortar a una altura determinada los tallos que se encuentren
descabezados, torcidos, cortos menos de 40 cm, cloréticos, ciegos y enfermos
a buena yema. Este se lo realiza para abrir produccién en cantidades
determinadas semanalmente o simplemente se guardan tallos en ese estado y

se los poda para una determinada época en especial.

Todos estos cortes son contabilizados y enviados a la direccion de produccion

para determinar futuras producciones.

Desinfeccion

Para hacer estos cortes las tijeras son desinfectadas en cada corte con una
solucion desinfectante que cada supervisor tiene en los bloques. Cada persona
tiene un vaso con una esponja en el que se encuentra la solucion

desinfectante.

Esta solucion es cambiada todos los dias y se utiliza los siguientes

desinfectantes: Timsen a 1cc/Lit, Nitrodesinfect 1cc/Lit 6 Captan 1g/Lit.

Aplicacion de hormonas

En el mercado existen hormonas que nos ayudan a mejorar ciertas
caracteristicas de los tallos como por ejemplo: emisién de basales y boton mas

grande.

Para emitir basales se ocupa un producto llamado PROYEM que se lo aplica
con una cierra sanflex bafiada en el producto. Se realiza un pequefio corte
longitudinal en un basal de la planta a 2 a 4 cm de la corona de la planta. Es un

corte muy superficial que Unicamente compromete la corteza.
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Para agrandar el botdn se utiliza un producto llamado EXTREME. Se lo aplica
con una esponja pequefia de 1 x 2 cm en el pedanculo del botdén cuando este
se encuentra en punto garbanzo. La hormona agranda el boton en algunos

casos hasta 2 cm.

Esta labor debe ser realizada a temperatura menor de 24 grados celcius para
evitar una toxicidad del producto por altas temperaturas. Como los dos

productos son hormonas se requiere manejarlos con cuidado.

Colocacion de capuchones

También hay una manera mecanica de agrandar el boton. Se debe colocar una
malla elastica plastica cuando el botdon se encuentre en punto arveja y esta

permanece ahi hasta la cosecha.

Esta malla presiona al botén retardando su crecimiento y provocando un
alargamiento en el botdn ganando hasta 1 cm en algunos casos. La malla

dependiendo de la calidad puede ser reutilizada hasta cuatro veces.

Proyecciones

Consiste en contar los tallos que se espera producir en la semana siguiente y
en algunas ocasiones en varias semanas después. Esta labor se la realiza
contando los botones de un determinado nimero de camas por nave en un

punto preestablecido.

Al momento se obtiene una variacion alta entre lo proyectado y lo producido,
pero a pesar de todos los esfuerzos no logramos bajar esta diferencia ya que

con las variaciones climaticas el conteo es muy subjetivo.
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Cosecha

Es una labor que se ejecuta todos los dias. Consiste en cortar las rosas que se

encuentren un determinado punto de corte.

Primero, para cada variedad se determina un punto de corte, y se le capacita al
personal para que coseche segun el punto determinado. Como ayuda tenemos
unas fotos de cada variedad en el punto de corte fijado.

La cosecha se lleva a cabo sin agua, pero cada una vez que se completa una
caja con 20 o 25 tallos esta es llevada a una tina que contiene una solucion de
hidratacion (agua con cloro a 70 ppm). Luego viene el cochero y lleva las cajas
a la postcosecha, siempre con la solucion de hidratacion. Cada cosechadora o
cosechador pone en todas las cajas un ticket que lleva la siguiente

observacion: fecha, bloque y variedad.

En ciertas variedades es necesario retirar la hoja inmediata inferior para inducir

a la brotacion de esa yema. Esta practica se llama desnuque.

Los coches de cosecha tienen dos pisos que sirven para diferenciar los tallos
largos (60 a 80 cm ) y los cortos ( 40 a 60cm ). Esto se lo hace para evitar que
las espinas de los tallos largos dafien al boton del tallo corto. También para
evitar el maltrato del boton en algunas variedades se coloca una hoja del papel

periddico recubriendo los botones para su proteccion.

Labores culturales

Limpieza dentro de bloques

Todos los bloques son limpiados los dias jueves y viernes. La limpieza se la
realiza para mantener una estética y lo mas importante por sanidad ya que se

retira todo el material vegetal muerto o enfermo que ha caido en el suelo. Asi
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removemos un foco de infeccibn que en lo posterior nos pueda causar

problemas.

Al hacer la limpieza primero se bajan hojas muertas o secas de la planta, luego
se retiran las hojas que se encuentran entre las plantas. Todo este trabajo se lo
realiza manualmente por lo que lleva tiempo y mucha paciencia. Al igual todos
los dias se barre los caminos principales dentro de los bloques como los entre

bloques luego del corte.

Limpieza fuera de los bloques

Fuera de los bloques se corta los filos del césped una vez al mes y se recoge la
hierba que corta la moto guadafa. El corte de la moto guadafa depende de la

lluvia ya que mientras mas llueve mas seguido de debe cortar.

Raleos

Durante ciertas épocas del afio, en especial en la época lluviosa, aparece un
hongo llamado velloso (Peronospora spp) y nos vemos forzados a realizar

controles mecanicos llamados Raleos para poder combatir esta enfermedad.

El ralear significa remover las partes afectadas de la planta para evitar su
diseminacion. Las partes afectadas no son siempre tallos completos, son
también, hojas y tallos ciegos. Esto lo debemos hacer para mejorar la
ventilacion y evitar la diseminacion que ayuda en el control de esta

enfermedad.

Al igual los Raleos se los realiza para combatir otras enfermedades y como un

método de prevencion.
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Escarificar

Es remover una costra verde que se forma en las camas mediante unas ufias
metalicas. Las costras se forman debido a que una vez formada la cama
después de una incorporacion de materia organica o cualquier enmienda la
tierra queda suave y suelta y conforme se va dando riego con ducha o goteo
esto va compactando la tierra formando una capa semidura en la cual se

desarrollan hongos y liquenes que crecen gracias a la solucion fertilizante.

Estos hongos y liguenes no compiten por alimento con la planta ya que sus
raices se encuentran muy superficialmente, pero lo que ocasionan es que

debido a la costra formada el goteo resbale de la cama al camino.

Aireacion

Esto se debe hacer cuando el suelo se encuentra compactado por el pisoteo
continuo del personal por las camas. Para hacerlo se requiere trinches de
dientes largos de aproximadamente 30 a 40 cm que son introducidos en el

lomo de la cama a 30 cm de distancia entre trinche y trinche.

Esta labor permite que el oxigeno ingrese en el suelo evitando una falta de este
y llegando a provocar la muerte de raices y por consecuencia un

amarillamiento en la planta.

Enmiendas

Es incorporar al suelo sustancias que nos ayudan a mejorarlo tanto fisicamente
como quimicamente. Estas enmiendas se las realizan segln un programa
determinado o segun analisis de suelo previamente hechos. Las enmiendas
pueden ser de materia organica ( compost, tierra negra, cascarilla de arroz o

café, cascajo, yeso agricola, etc...).
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Para incorporarlas al suelo con un rastrillo se desbarata la cama y se incorpora
cualquiera de los elementos mencionados, luego ingresa un azadén mecanico
gue los mezcla e incorpora al suelo para después con palas rehacer las camas.
El trabajo es manual en su gran parte y hay que realizarlo rpido para que los

resultados sean inmediatos.

2.6.6 Labores de Post cosecha

Se recibe la flor procedente de los invernaderos al 4rea de Post cosecha en
donde se procede a un lavado previo para eliminar residuos de quimicos
aplicados. Seguidamente se procede a hidratar la flor, pues como es un
producto perecible, de la hidratacién dependera la duracion de la misma.

Se procede a enviar la flor a un cuarto de pre- enfriamiento a una temperatura
aproximada de 4 grados centigrados y una humedad del 80% por un tiempo

aproximado de 3 horas.

Seguidamente se procede al proceso de seleccion de la misma tomando en

cuenta factores como grosor, tamafio, color, follaje, etc.

Seguidamente, se procede a realizar el atado de flores con un nidmero exacto
de 25 rosas promedio, dependiendo de los requerimientos de cada cliente y
mercado especifico. Luego se procede nuevamente a otro proceso de
hidratacion por un tiempo aproximado de 12 horas, para de ahi pasar al cuarto

de enfriamiento.

2.6.7 COMERCIALIZACION Y VENTAS

Después de la ardua labor realizada en finca, el area de ventas procede a
revisar los estimados de cada una de las fincas con el fin de conocer a
exactitud con cuanto producto contamos, es decir cantidad, variedades,
tamafos, etc. Informacion necesaria para asi poder empezar a ofertar el

producto.
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La mayoria de las negociaciones se realizan via Telefénica, Correo Electronico
y Messenger, en los cuales se informan sobre las variedades, tipos y demas

informacion valedera para el cliente.

Llegando a un acuerdo con el cliente verbal, se procede a enviar un acuerdo
por escrito via correo electronico, con el fin de concretar formalmente la

cantidad, tipo y precio convenido en las negociaciones verbales.

Enseguida se procede a informar a la finca el pedido realizado para que este lo
despache hacia la carguera, donde se procedera a una ultima verificacion, y asi

proceder al envid.

Los pagos se realizan después de recibido el producto, si no ha presentado
novedades se hace un deposito a la cuenta de la empresa por el valor

acordado, cerrando asi el proceso de la venta.

Si se dieran novedades el cliente pagara unicamente el valor de la flor,
incurriendo en una perdida para la empresa, por lo cual el proceso previo a la

venta es fundamental.

2.7 EVALUACION INTERNA — EXTERNA

CUADRO No.12

CUADRO No.13
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MATRIZ DE EVALUACION EXTERNA

FACTOR NIVEL DE | % RELATIVO|CALIFICACION| RESULTADO
— IMPACTO PONDERADO
1|Crecimiento del PIB 1 0,011 3 0,032
2|Crecimiento Poblacional 1 0,011 3 0,032
3|Escenario Ecologico Optimo para las actividades Floricolas 5 0,053 4 0,213
4|Tecnologia de ultima generacion 5 0,053 4 0,213
5[Posicionamiento de la Flor Ecuatoriana en el exterios es privilegiado 5 0,053 4 0,213
6|Pertenecer a la Asociacion de Exportadores floricolas del Ecuador 3 0,032 3 0,096
7|Participacion de Ferias Internacionales 5 0,053 4 0,213
8|Amplia gama de variedades de rosas 5 0,053 4 0,213
9|Acuerdos comerciales por parte del Gobierno a nivel internacional 3 0,032 3 0,096
10|Mercados aun no saturados en paises Europeos y Asiaticos 3 0,032 3 0,096
11|Recuperacion de la Inversion en un tiempo aproximado de 6 meses 3 0,032 4 0,128
12|Contar con el reconociemito Ambiental a nivel mundial otorgado a la empresa 3 0,032 4 0,128
13]la implementacion del Sistemas de calidad 1 0,011 3 0,032
14|Contar con una planta de Purificacion del Agua propia 1 0,011 3 0,032
15|Aceso a profesionales capacitados para cada area dentro del pais. 1 0,011 3 0,032
1|Bajo crecimiento de la balanza comercial 5 0,053 1 0,053
2|Alza de las tasas de Interes 1 0,011 2 0,021
3{Incremento de la Inflacion 5 0,053 1 0,053
4|Riesgo pais Elevado 5 0,053 1 0,053
5[Desiciones Politicas extremas 5 0,053 1 0,053
6|Violencia Incrementada En el ambito Internacional 3 0,032 2 0,064
7|Incremento de exigencias de calidad en el Mercado Europeo 5 0,053 1 0,053
8|Informalidad del sector floricola, no permite conocer la participacion del mercado 1 0,011 2 0,021
9{Mercado mundial con precios que disminuyen constantemente 5 0,053 1 0,053
10|Disminucion de las ventas en tiempos de Verano, lo que obliga a bajar precios 1 0,011 2 0,021
11|El incremento de impuestos, genera menos ganacia para las empresas 3 0,032 2 0,064
12|La resecion en mercados internacionales hacen que los precios varien 1 0,011 2 0,021
13|Efectos climaticos no controlables en el pais 3 0,032 2 0,064
14|Oferta incrementada en el ambito floricola a comparacion de su demanda 3 0,032 2 0,064
TOTAL 94 1,00 2,489
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MATRIZ DE EVALUACION INTERNA

FACTOR NIVEL DE % RELATIVO [ CALIFICACION| RESULTADO

— TIVIPACTO PONDERADO |
1|Variedad de proveedores de insumos floricolas 5 0,048 4 0,190
2|Mayor Capacidad de negociacion con Proveedores por su gran amplitud 5 0,048 4 0,190
3|Otorgamiento de Credito Financiero por parte de los proveedores 5 0,048 4 0,190
4]Compras al por mayor, reduciendo costos 3 0,029 3 0,086
5{La empresa cuenta con personeria juridica claramente establecida 1 0,010 3 0,029
6{Implementacion Adecuada de los departamentos de la empresa 5 0,048 4 0,190
7|Exigente Control en procesos 5 0,048 4 0,190
8|Buena coordinacion entre dapartamentos 1 0,010 2 0,019
9|Evaluaciones constantes de rendimiento y satisfaccion del personal 5 0,048 4 0,190
10|Personal altamente capacitado en cada area de trabajo 3 0,029 3 0,086
11|Adecuado Manejo financiero 5 0,048 4 0,190
12|Cuenta con un programa informatico para el manejo efciciente de la informacion 3 0,029 3 0,086
13|Procesos de produccion adecuados 3 0,029 3 0,086
14|Cuenta con una gran variedad de rosas 5 0,048 4 0,190

1|La empresa no cuenta con una carguera propia para la transportacion de la flor 1 0,010 2 0,019
2|Negocio Considerado informal, porque sus ventas se realzan a consignacion 1 0,010 2 0,019
3|La vida util de ciertos insumos es menor por su exposicion total ambiente 1 0,010 2 0,019
4|Gasto considerable en la compra de insumos 3 0,029 2 0,057
5|Alta competencia en el ambito floricola 5 0,048 1 0,048
6|Poca informacion sobre la Competencia 5 0,048 1 0,048
7|Bajo Costo de produccion de los productos sustitutos 5 0,048 1 0,048
8|Aceptacion de flores nuevas en el mercado 3 0,029 2 0,057
9|No cuenta con deparamento de Marketing ni de RRHH 3 0,029 2 0,057
10]Alto nivel de Rotacion en la Finca 5 0,048 1 0,048
11|No cuenta con el poder de negociacion con Importadores 3 0,029 2 0,057
12|Departamento de ventas manejado eminentemente por el area tecnica 5 0,048 1 0,048
13|Poca capacitacion e incentivos al area de ventas 3 0,029 3 0,086
14|Capacidad productiva limitada, no existe mas espacio para expansion 5 0,048 1 0,048
15|No se ha introducido variedades nuevas 3 0,029 3 0,086
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2.7.1 GRAFICO NO. 18

EVALUACION INTERNA Y EXTERNA

Y
3
2
1
X
X=2,65
Y= 2,49
Crecer y

desarrollarse
Insistir y Perseverar
Cosechar o enajenar

NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi, se encuentra en el cuadrante No. 3, lo
gue nos indica que se encuentra atravesando una etapa en la cual debe
orientar sus esfuerzos a Insistir y Perseverar, con el fin de alcanzar los

objetivos individuales y aquellos que organizacion desee cumplir.

La empresa cuenta con fortalezas muy importantes como son, procesos,
variedades, recursos ambientales 6ptimos para las actividades floricolas, entre
otras, con las cuales puede afrontar los aspectos negativos convirtiéndolos a

corto plazo en oportunidades dentro del mercado.
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FORTALEZAS No. DEBILIDADES
1 |Poder de negociacion sobre los proveedores 1 |No existe departamento de Marketing
2.8 MATRIZ DE 2 (Se cuenta con credito financiero por parte de los proveedores 2 |Ventas a consignacion
ESTRATEGIAS 3 |Variedades competitivas de rosas. 3 |Departamento de ventas manejado por el area tecnica
4 [Reconocimietno Internacional sobre cuidado del medio ambiente [ 4 |Alta competencia en el ambito floricola
5 |Cuenta con personal altamente calificado para las labores . 5 |Bajo costos de produccion de los productos sustitutos.
6 (Trabaja con capital propio 6 |Poca o nula informacion sobre la competencia
No. OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO(OFENSIVAS) ESTRATEGIAS DO (REORIENTACION)
1 |Escenario Ecologico Optimo para la siembra Floricola F601 | Incrementar la capacidad instalada para ampliar el area D101 (Impulsar actividades de marketing para mejorar el
2 |Posicionamiento Privilegiado en el mercado internacional de la Flor Ecuatoriana. productiva de la empresa. servicio al cliente.
3 |Amplia Gama de Variedades de rosas F202 | Mejorar el proceso productivo con insumos de alta calidad D202 [Promover las ventas con una reservacion del 50% para
4 |Participacion en Ferias Internacionales para obtener un producto de excelencia que incremente la seguridad tanto del cliente, como de la empresa
5 |Mercados aun no saturados en Europa y Asia, imagen de la flor Ecuatoriana D303 [Reorientar al Dpto. de ventas con la creacion del Dpto de
F303 | Planificar la introduccion de variedades de rosas nuevas, Marketing en la empresa.
para abrir nuevos mercados. D404 |Impulsar las ventas, dando a conocer al cliente las
f404 | Fomentar la participacion de la empresa en eventos variedades que posee la empresa, mediante folletos
internacionales que ratifiquen las certificaciones obtenidas presentaciones, foros, etc
f505 | incentivar y promover al personal a abrir mercados en paises | D505 |Entablar contacto con clientes potenciales en mercados
Europeos y Asiaticos no saturados, entregando muestras del producto, para
AMENAZAS que el cliente palpe la calidad del mismo.
1 [Mayor Oferta, menos demanda para la empresa ESTRATEGIAS FA (DEFENSIVAS) ESTRATEGIA DA (SUPEERVIVENCIA)
2 |Incremento de la violencia a nivel Internacional FIAL [Obtener insumos de alta calidad para mejorar asi tambien D1A1 |Mejorar los procesos de Oferta de productos impulsando
3 [Incremente de exigencias de calidad para ingresar el producto al mercado la calidad del producto final, para superar a la competencia las variedades de rosas de la empresa dandole un valor
4 |Disminucion de ventas en la epoca de Verano F4A3 | Promover los reconociemientos obtenidos por parte de la agregado, por ejemplo el empague del mismo.
5 [Incremento de Impuestos en el pais y fuera de el reduce la ganancia para la empresa empresa,en temporada baja, para impulsar asi las ventas. D4A3 [Mantener procesos continuos de control de calidad en
F5A4 [ Incentivar tanto al dpto. de ventas como a los clientes, con la finca para romper barreras internacionales.
bonificaciones para el personal de ventas e incentivos paralos | D6A4 [Realizar una investigacion de mercados que nos permita
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2.9 DIAGNOSTICO SITUACIONAL

La matriz del BCG muestra en forma grafica las diferencias
existentes entre las divisiones, en términos de la parte relativa
del mercado que estan ocupando y de la tasa de crecimiento
de la industria. Permitiendo a una organizacién administrar de

mejor manera su cartera de negocios.

Native Blooms “Rosas del Cotopaxi” cuenta con un solo

producto, que es en si su razén de negocio, La Rosa, pero

dentro de la misma existen muchas variedades en las cuales

se diversifica: 60 aproximadamente.

Estas variedades también cuentan con distintos tipos de aceptacion del
mercado, las cuales varian de acuerdo a cada pais, 0 regidn especifica,
temporadas, feriados, fiestas nacionales, etc.

PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO
alta baja

afke

Rentabilidad | Inversion

ot (T alta
i

Alta Baja

bajo

CRECIMIENTO DE LA DEMAHNDA

70 |Nula, Negativa| Muy Alta

N 3 : : .
CU: Contribucién a la utilidad % Baja, Negativa | Desinvertir
CC: Contribucion al crecimiento
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Incdédgnitas o dilemas, son aquellos productos que cuentan con una baja
participacion dentro del mercado pero con un potencial
de crecimiento elevado. Constituyen productos
recientemente ingresados al mercado o aquellos que
ingresaron ya hace algun tiempo que no han logrado
mantenerse Optimamente en el mercado.

Se intenta convertir dichos productos en productos
estrellas, a corto plazo ya que su cuota de inversion es
elevada, en el caso de la Empresa Floricola “NATIVE
BLOOMS” Rosas del Cotopaxi, la variedad Freedom ha
tenido buena aceptacion y tiene proyecciones de

Incrementarse en el futuro, por lo que se pretende darle mayor movimiento
dentro del mercado para lo cual es necesario invertir en nuevas siembras de

esta variedad.

Estrellas, Podemos decir que estos productos son aquellos de alto
crecimiento, con alta participacion en el mercado, los
mismos que contribuyen al crecimiento de la
empresa y se auto financian:

Para la empresa “NATIVE BLOOMS” La Variedad
Estrella de rosa es FOREVER YOUNG, la cual ha
presentado una notable aceptacion manteniéndose

como lider en ventas, lastimosamente le cuesta

mantener su posicion debido a la introduccién de
nuevas variedades por parte de la competencia. Mas esta variedad es la que
mejor proyeccion tiene de mantenerse en el mercado, y que puede invertirse en

su produccion.

Vacas lecheras, Son los productos que han logrado alcanzar una posicién

relativa y estable en el mercado: Para la empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas
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del Cotopaxi las vacas lecheras de la empresa lo representan las siguientes
variedades:

e Latina

e Cheero
e OBoodu
e Tibet

Siendo estas las variedades que mas utilidades generan a la empresa y su
costo de produccion es considerablemente menor que en otras variedades.

Dicho beneficio ayuda a impulsar a las variedades del sector Incognita.

Perros, Estos productos son aquellos que tienen una baja
participacion del mercado y ademas poco crecimiento,
debido a varios factores como falta de promocion, poco

liderazgo entre otras.

Para la empresa “NATIVE BLOOMS” Rosas del Cotopaxi la

variedad que entra dentro de este factor es: VANNITY

Esta Variedad fue introducida hace ya algun tiempo, no se
ha logrado desarrollar dentro del mercado, y sus proyecciones de crecimiento

son demasiado bajas.
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2.10 Estrategias Matriz BCG

Estrategias de integracion hacia delante, atras y horizontal,
penetracion en el mercado, desarrollo del mercado, desarrollo de ﬁ'
-
~
L4

producto, riesgo compartido)

Estrategias de desarrollo de producto, diversificacion

Estrategias Intensivas (penetracion en el mercado, desarrollo del
mercado o desarrollo del producto)

Antricheramiento, liquidar, descartar o recortar los negocios o 3

Las estrategias variaran de acuerdo a la época y productos, pues el mercado
floricola es cambiante a corto plazo, esto dependeréa tanto de factores sociales,

politicos, culturales e incluso factores ecoldgicos de cada pais.

2.11 Conclusiones Capitulo Il

El sector agropecuario es el rubro mas dinamico, aumenta ingresos, para la
economia del pais, por ende la EMPRESA que se encuentra dentro de este
giro de negocio, tiene mayores posibilidades para la concesion de créditos por
parte de las instituciones financieras que ayuda a incrementar su produccion y

asi formar parte de la reactivacion econémica del pais.

Es necesario tomar en cuenta el FODA para asi analizar cuéles son los puntos
mas criticos que interfieren en la 6ptima operacion de la EMPRESA y minimizar

los mismos.

Asi mismo es indispensable que la EMPRESA produzca rosas mas
competitivas y esto puede ser con mayor capacitacion del recurso humano o
mayor tecnologia incorporada, ya que existe una cultura de consumo que

demanda mayor calidad.
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CAPITULO Il
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CAPITULO Il

3. INVESTIGACION DE MERCADOS
3.1 Marco Teérico

En una época de globalizacion y de alta competitividad de productos o
servicios, como lo es en el cambiante mundo del marketing es necesario
estar alerta a las exigencias y expectativas del mercado, para ello es de
vital importancia para asegurar el éxito de las empresas hacer uso de
técnicas y herramientas, una de ellas es llevar a cabo un estudio de
mercado, en conjunto con una serie de investigaciones como lo son,
competencia, los canales de distribucion, lugares de venta del producto,
gue tanta publicidad existe en el mercado, precios, etc.

La frase clave es conocer el mercado. Las necesidades del mercado, es
decir, de los consumidores son las que dan la pauta para poder definir
mejor que es lo que vamos a vender y a quienes asi como donde y cOmo

lo haremos.

La empresa “Native Blooms” Rosas del Cotopaxi debe profundizar en el
conocimiento de su mercado con el objeto de adaptar su oferta y su

estrategia de marketing a los requerimientos de éste.

Asi pues, la segmentacion implica un proceso de diferenciacion de las

necesidades dentro de un mercado.

Segmentacion

La Segmentacion de Mercados se define como aquella que trata de
ampliar y profundizar el conocimiento de los mercados y sus segmentos
con el objeto de adaptar su oferta de productos y su estrategia de

marketing a las necesidades y preferencias de cada uno de ellos.
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Importancia de la Segmentacion

La segmentacion toma como punto de partida el reconocimiento que el
mercado es heterogéneo y pretende dividirlo en grupos homogéneos. Asi
pues, en el caso de la Segmentacién del Mercado, todo este estudio
implica un proceso de diferenciacion de un mercado global en funcion de

multiples variables y factores propios de cada industria y negocio.

Este estudio le permitira identificar las necesidades y el comportamiento
de los diferentes segmentos del mercado y de sus consumidores para
satisfacer en mejor forma sus necesidades de acuerdo a sus preferencias,

logrando ventajas competitivas en los segmentos objetivos.

Las flores son consideradas como un producto “suntuario” para la mayoria
de los consumidores a nivel mundial, siendo demandadas en ocasiones
especiales y su consumo asociado con el nivel de ingresos.

En los paises desarrollados el crecimiento del consumo de flores no solo
esta relacionado a los niveles de ingreso, sino también a la existencia de
mayores puntos de venta (shoppings, supermercados, tiendas de
regalos), canales no tradicionales (Internet, compras telefonicas) y las
tendencias innovadoras de packaging que favorecen la compra por

impulso, incrementando el consumo per capita.

Al mencionar la segmentacién del mercado sobre los productos floricolas,
es importante tener en cuenta la frecuencia de compra ya que ésta
impacta directamente sobre el volumen de ventas. La frecuencia de
compra, se relaciona directamente con el nivel socioecondémico del
adquirente. Esto se relaciona a los cambios de pautas de consumo de la
poblacién con altos ingresos, que integran este producto a sus habitos de
compra.

A mayor poder adquisitivo, mayor frecuencia de compra, y alta calidad en
las flores adquiridas.

Asimismo, el nivel socioeconémico se relaciona con el grado de

conocimiento del consumidor respecto al producto consumido (especies,
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variedades e innovaciones). Al mismo tiempo determina el consumo de

productos mas elaborados.

Es por estos y muchos factores mas que la segmentacion de mercados,
permitird a la empresa identificar los factores de compra de las empresas
importadoras con el fin de atacar dichos mercados de una manera mas
completa satisfaciendo las necesidades de cada segmento
especificamente, logrando asi obtener ventajas sobre los multiples
competidores existentes.

Clases de Segmentacion

Segmentacion Geografica: Los mercados se dividen en diferentes
unidades geograficas, como paises, regiones, departamentos, municipios,
ciudades, comunas, barrios. Debe tenerse en cuenta que algunos

productos son sensibles a la cultura de una nacion, pueblo o region.

Segmentacion Psicografica: El mercado se divide en diferentes grupos
con base en caracteristicas de los compradores tales como clase social,
estilo de vida, tipos de personalidad, actitudes de la persona hacia si
misma, hacia su trabajo, la familia, creencias y valores. La segmentacion
por actitudes se la conoce como segmentacion conductual y es
considerada por algunos mercadologos como la mejor opcién para iniciar

la segmentacion de un mercado.

Segmentacion Demogréafica: El mercado se divide en grupos de acuerdo
con variables tales como sexo, edad, ingresos, educacion, etnias, religion
y nacionalidad.

Lo mas comun es segmentar un mercado combinando dos o mas

variables demograficas.

Segmentacion basada en criterios de comportamiento del producto:

Se refiere a la forma en que los compradores utilizan el producto y la
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forma en que éste encaja en sus procesos de percepcion de sus

necesidades y deseos.

Métodos para segmentacién de mercados

ESTRATEGIA INDIFERENCIADA

Misma estrategia de producto, precio, distribucién y promocion, para
todos los segmentos de manera que considera satisfacer necesidades
distintas de cada uno de los segmentos con una Unica oferta comercial.

Para ello se basa en las caracteristicas comunes de los segmentos.

ESTRATEGIA DIFERENCIADA

Desarrollar un marketing-mix distinto para cada uno de los segmentos
objetivo detectado, y ofrecer un producto adaptado a las necesidades de

cada uno de estos segmentos.

ESTRATEGIA CONCENTRADA

Es la estrategia del especialista, que busca una cuota de mercado
elevada en un nicho bien diferenciado. Los esfuerzos se dirigen a uno o

pocos segmentos en los que se posea una ventaja comparativa.

Existen muchas maneras de segmentar un mercado, pero no todas las
segmentaciones son eficaces, por ello los segmentos del mercado para

gue resulten utiles deben tener las siguientes caracteristicas:

. MENSURABILIDAD: El tamafio, el poder adquisitivo y los perfiles
de los segmentos se pueden medir. Ciertas variables de la
segmentacion son dificiles de medir. Por ejemplo: En Estados Unidos

existen 24 millones de zurdos, cifra casi igual a toda la poblacion de
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Canadéa. Sin embargo, hay pocos productos dirigidos al segmento de

los zurdos.

. ACCESIBILIDAD: Los segmentos del mercado se pueden alcanzar

y atender de manera eficaz.
. SUSTANCIABILIDAD:

Los segmentos del mercado son lo

bastante grandes o rentables como para atenderlos.

. ACCIONAMIENTO: Se pueden disefiar programas efectivos para

atraer y atender los segmentos.

Seleccion de variables de segmentacion

Para el presente estudio se hard uso de las siguientes variables de

segmentacion que ayudaran a identificar factores relevantes que

otorgaran informacién que permita tomar decisiones oportunas para la

empresa:

Ubicacion Geografica: En
términos de pais de procedencia de
los potenciales compradores.
Tipo de Organizacion:
Refiriéndose a la actual actividad
en la que se desarrolla dichas
empresas.

resas.

Volumen de Ventas anuales: En
términos de numero de tallos
importados por dichas empresas.
Tiempo en el Mercado: El
términos de afios de actividad
comercial.

Forma de Pago: Modalidad de

pagos de la empresa.

Frecuencia de Compra: En
términos de tiempo.

Periodos de demanda del
Producto: Fechas especificas del
afno

Identificacién de procedencia de
Contactos actuales: Como
obtuvieron sus actuales contactos.
Requerimientos del Producto en
términos de Tamafios, Colores:
Inclinaciones diversas, gustos en
términos fisicos del producto.
Atributos adicionales para el
Producto: Condiciones adicionales
gue el cliente quisiera obtener del

producto en la actualidad
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3.2 Definicién del Problema

3.2.1 Objetivo de la Investigacion:

Identificar ~ caracteristicas relevantes del
importador de rosas de acuerdo a su
Ubicacion, para  establecer relaciones
comerciales con los mismos, e ingresar con

Rosas ecuatorianas a su mercado.

3.2.2 Tipoy tamafo de muestra

Una muestra es una
parte representativa

de la poblacién.

Las distintas maneras de elegir una muestra de una poblacion se

denominan muestreos. Basicamente hay dos tipos de muestreos:
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Muestreo probabilistico:

Cuando la muestra se elige al

azar. En este caso podemos
distinguir varios tipos:

!

Muestreo aleatorio simple:
Aquel en el que cada individuo de
la poblacion tiene las mismas
posibilidades de salr en la

muestra.

Muestreo sistematico
En el que se elige un individuo al
azar y a partir de él, a intervalos
constantes, se eligen los demas

hasta completar la muestra.

Muestreo Estratificado:
En este muestreo se divide la poblacion
en clases o0 estratos y se escoge,
aleatoriamente, un ndamero de
individuos de cada estrato proporcional

al namero de componentes de cada

|

Muestreo por conglomerados:

estrato.

En lugar de elegir individuos directamente,
se eligen unidades mas amplias donde se
clasifican los elementos de la poblacién,
llamados conglomerados. En cada etapa
del muestreo en lugar de seleccionar
elementos al azar seleccionamos

conglomerados.

Muestreo no probabilistico:
El investigador no elige la muestra
al azar, sino mediante

determinados criterios subjetivos.

Muestreo por cuotas:
Se asienta generalmente sobre la base de un
buen conocimiento de los estratos de la
poblacion y/o de los individuos mas
"representativos” o "adecuados” para los fines
de la investigacion.

Bola de nieve:

Se localiza a algunos individuopg, los cuales
conducen a otros, y estos a otros, y asi
hasta conseguir una muestra suficiente.
Este tipo se emplea muy frecuentemente
cuando se hacen estudios con poblaciones
"marginales”, delincuentes, sectas,

determinados tipos de enfermos, etc.

l

Muestreo por conveniencia:

Este procedimiento consiste en
seleccionar las unidades muestrales mas
convenientes para el estudio, o en permitir
que la participacion de la muestra sea

totalmente voluntaria.
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3.2.3 Muestreo Utilizado

Eleccién de instrumentos de investigacion

Muestreo Utilizado

Muestreo Por Conveniencia

Este procedimiento consiste en seleccionar las unidades muestrales mas
convenientes para el estudio, o en permitir que la participacién de la

muestra sea totalmente voluntaria.

Tamafo del Universo

Para la muestra se analizara el nimero de potenciales clientes con los
gue cuenta la Empresa 175 en total, para lo cual se harad uso de la
totalidad de los mismos para la realizacion del Estudio.

3.3 Investigacion

Empresa: “Native Blooms” Rosas del Cotopaxi

Nombre de la investigacion: Apertura de mercados Floricolas (Rosas
Ecuatorianas)

Fecha inicio y terminacion: Julio -7-2008 hasta Julio-28-2008
Justificacion: La investigacion es importante para conocer las
verdaderas posibilidades que puede tener la empresa Native Blooms
Rosas del Cotopaxi al ingresar en el mercado obijetivo.

3.3.1 Técnicas de Medicion

Las herramientas que se utilizaran son las encuestas enfocadas a la
poblacién objeto estudio, es una técnica destinada a obtener datos de
varias personas cuyas opiniones impersonales es de interés para este

proyecto.
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3.3.2 Laencuesta

Es necesario que conozca, directamente, lo que el cliente desea, como
por ejemplo, su opinion sobre el producto, su frecuencia de compra y, en
general, las expectativas que éste tiene. Para conocer lo anterior, se
formul6 preguntas relacionadas para aplicar en la encuesta en la que es
muy importante que los datos que se desean conocer, sean cuestionados

breve y claramente para que obtenga la informacion que se desea.

3.3.3 Aplicacion de la encuesta

La aplicacion de la encuesta se realizo via correo electronico solicitando
al encuestado que contestara de la manera mas sincera posible, con el fin
de obtener resultados mas reales. Las encuestas se aplicaron a
potenciales clientes dentro de una base de datos de 175 personas en
diversos destinos mundiales.

3.3.4 Prueba piloto

Se realizaron cuestionarios con el fin de determinar que fallas pueden
tener y cuan entendible resultan las preguntas.

Esta prueba se realizo a 10 personas, los cuales arrojaron los siguientes

resultados:

ENCUESTA PILOTO
OBJETIVO:

Identificar caracteristicas relevantes del importador de rosas de acuerdo a
su Ubicacion, para establecer relaciones comerciales con los mismos, e
ingresar con Rosas ecuatorianas a su mercado

INTRODUCCION

Por medio de la presente, varios promotores ecuatorianos se encuentran
investigando las posibilidades de intercambio comercial en el ambito
floricola con diversos paises mundiales, motivo por el cual se ha
preparado la siguiente encuesta, la misma que se encuentra dirigida a
organizaciones relacionadas con la comercializacién de Rosas.
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1. Sefiale a continuacion el pais de procedencia de su empresa

RUSIA
ALEMANIA
CANADA
ESPANA
HOLANDA
EEUU
OTROS

2. De las siguientes opciones, indique que actividad cumple su empresa
en el mercado:

Actividad de Produccién

Actividad de Comercializacion Mayorista
Actividad de Comercializacion Minorista
Actividad de Elaboracion de Bouquets

3. Indique el tiempo en el que su empresa se encuentra en el mercado

1 a 2 afos
2 a 4 afos
4 en adelante

4. En base a los rangos establecidos, indique el volumen anual de las
rosas importadas por su empresa (Numero de Tallos)

Menor a 1000.000 Tallos
Entre 1000.001 y 1500.000 Tallos
Entre 2000.000 y 2500.000 Tallos
Mas de 25000.001 Tallos
5. La frecuencia de compra de su empresa lo realiza:

DIARIA SEMANAL MENSUAL

6. Usted cree que el Ecuador produce las mejores rosas a nivel Mundial?

Sl NO
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7. Estaria usted interesado en adquirir Rosas provenientes del Ecuador?

Sl NO

8. La forma de Pago usual utilizada por su empresa, para la importaciéon
se lo realiza mediante:

CHEQUE  TRANSFERENCIAS CREDITO
OTROS: ............

9. Sefale las fechas especificas del afio, en las cuales se incrementa
significativamente el volumen de compra de rosas en su pais

SAN VALENTIN

DIA DE LAS MADRES
DIA DE LA MUJER
NAVIDAD

OTROS

10. Como obtuvo su empresa el contacto con sus actuales proveedores
de rosas? Mediante:

FERIAS MUNDIALES

INTERNET

VISITAS DE SU EMPRESA A PAISES PRODUCTORES
VISITA DE PROVEEDORES A SU EMPRESA

11. Sefiale a continuacion cuales considera usted que son los requisitos
basicos del producto para adquirir Rosas provenientes de Ecuador.

LONGITUD DEL TALLO TAMANO DEL BOTON COLOR
DE ROSAS

Menor a 40 cm. Inferiora 5 cm.

Unicolor

Entre 41y 60 cm. Entre 5y 5.5 cm. Bicolor

Entre 61 y 80 cm. Superior a 5.5 cm. De acuerdo a
Temporada

Entre 81y 90 cm.
Superior a 91 cm.
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12. Califique de 1 a 3, siendo 1 el mas importante ,2 menos importante y 3
poco importante, los factores valorados por su empresa para satisfacer
las necesidades y las de su mercado.

AROMA

PUNTUALIDAD DE ENTREGA

CANTIDAD Y ESPECIFICACIONES EXACTAS
PRECIOS COMPETITIVOS

CALIDAD

MANIPULACION ADECUADA

13. Que Atributos adicionales le gustaria usted que el producto contenga
para hacerlo mas llamativo a su mercado.

MUCHAS GRACIAS

e En la pregunta 1 se identifico en la base de datos de la empresa
gue existen paises especificados en la pregunta que no existen en
los datos proporcionados por la empresa, por lo cual se cambiaron
los paises a los siguientes: EEUU, FRANCIA, RUSIA, HOLANDA,
ESPANA, ALEMANIA Y OTROS.

e En la pregunta 12, de los 10 encuestados 8 no respondieron
correctamente a la pregunta por lo que se reduce los factores a 3
principales, con el fin de calificar de mejor manera la importancia
de los mismos: CALIDAD, PRECIO, PUNTUALIDAD.

Con estas modificaciones el cuestionario de la encuesta definitiva queda

de la siguiente manera:

3.3.5 Disefio del instrumento elegido

TESIS DE GRADO Pagina 102




ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

ENCUESTA DEFINITIVA
OBJETIVO:

Identificar caracteristicas relevantes del importador de rosas de acuerdo a
su Ubicacion, para establecer relaciones comerciales con los mismos, e
ingresar con Rosas ecuatorianas a su mercado

INTRODUCCION

Por medio de la presente, varios promotores ecuatorianos se encuentran
investigando las posibilidades de intercambio comercial en el ambito
floricola con diversos paises mundiales, motivo por el cual se ha
preparado la siguiente encuesta, la misma que se encuentra dirigida a
organizaciones relacionadas con la comercializacion de Rosas.

1. Sefiale a continuacion el pais de procedencia de su empresa

EEUU
FRANCIA
RUSIA
HOLANDA
ESPANA
ALEMANIA
OTROS.

2. De las siguientes opciones, indique que actividad cumple su empresa
en el mercado:

Actividad de Produccion

Actividad de Comercializacion Mayorista
Actividad de Comercializacion Minorista
Actividad de Elaboracion de Bouquets

3. Indique el tiempo en el que su empresa se encuentra en el mercado

1 a 2 afios
2 a 4 afos
4 en adelante

4. En base a los rangos establecidos, indique el volumen anual de las
rosas importadas por su empresa (Numero de Tallos)

Menor a 1000.000 Tallos
Entre 1000.001 y 1500.000 Tallos
Entre 2000.000 y 2500.000 Tallos
Més de 25000.001 Tallos
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5. La frecuencia de compra de su empresa lo realiza:

DIARIA SEMANAL MENSUAL
6. Usted cree que el Ecuador produce las mejores rosas a nivel Mundial?

SI NO
7. Estaria usted interesado en adquirir Rosas provenientes del Ecuador?

SI NO
8. La forma de Pago usual utilizada por su empresa, para la importacién
se lo realiza mediante:

CHEQUE TRANSFERENCIAS CREDITO
OTROS: ............

9. Senale las fechas especificas del afio, en las cuales se incrementa
significativamente el volumen de compra de rosas en su pais

SAN VALENTIN

DIA DE LAS MADRES
DIiA DE LA MUJER
NAVIDAD

OTROS

10. Como obtuvo su empresa el contacto con sus actuales proveedores
de rosas?
Mediante:

FERIAS MUNDIALES

INTERNET

VISITAS DE SU EMPRESA A PAISES PRODUCTORES
VISITA DE PROVEEDORES A SU EMPRESA

11. Sefiale a continuacion cuales considera usted que son los requisitos
basicos del producto para adquirir Rosas provenientes de Ecuador.

LONGITUD DEL TALLO TAMANO DEL BOTON
COLOR DE ROSAS

Menor a 40 cm. Inferiora 5 cm.
Unicolor
Entre 41y 60 cm. Entre 5y 5.5cm. Bicolor
Entre 61 y 80 cm. Superior a 5.5 cm. De acuerdo a
temporada
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Entre 81 y 90 cm.
Superior a 91 cm.

12. Califique de 1 a 3, siendo 1 el mas importante ,2 menos importante y 3
poco importante, los factores valorados por su empresa para satisfacer
las necesidades y las de su mercado.

PUNTUALIDAD DE ENTREGA
PRECIOS COMPETITIVOS
CALIDAD

13. Que Atributos adicionales le gustaria usted que el producto contenga
para hacerlo mas llamativo a su mercado. .......................

MUCHAS GRACIAS
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3.4 Plan de trabajo de campo
Como se menciono anteriormente, el nUmero de encuestas enviadas
es de 175, a potenciales clientes de la base de datos proporcionada
por la empresa “Native Blooms” Rosas del Cotopaxi, las cuales seran
enviadas por medio de correo electronico, debido a que el 100% de los
encuestados se encuentran en paises del exterior
3.4.1 Procesamiento de datos
Tabulacion y Analisis
La tabulacién consiste en organizar la informacién recolectada para su
analisis posterior; dicha fundacion exige la seleccion, ordenamiento y
consolidacion de todos los datos encontrados.
Para efectos de la investigacion se realizara con ayuda del programa
SPSS.

3.5 Presentacién de resultados globales de investigacion

RESULTADOS ENCUESTAS
A continuacion, se detalla los resultados obtenidos por medio de la
investigacion:

1. Sefale a continuacion el pais de procedencia de su empresa
Pais Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid EEUU 21 1533 15,3 15,33
FRANCIA 15 10,95 10,9 26,28
RUSIA 35 25,55 25,55 51,82
HOLANDA 14 10,22 10,2 62,04
ESPANA 19 1387 13,9 75,91
ALEMANIA 8 5,84 58 81,75
OTROS 25 18,25 18,25 100,00
Total 137 100 100
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W EEUU
B FRANCIA

= RUSIA

B HOLANDA
m ESPANA

= ALEMANIA

OTROS

Connotacion Gerencial: De acuerdo al estudio realizado podemos decir
gue se presentan porcentajes importantes, en cuanto al pais de
procedencia de las empresas encuestadas, Entre los tres principales
podemos observar que Rusia cuenta con un porcentaje significativo en
comparacion con los demas paises encuestados con un 26% de
participacion, un 18 % corresponde a otros paises no especificados de
los cuales se puede acotar como significativos paises como el Libano, y
Japon, y por ultimo con un 15 % de participacion EEUU. Para la empresa
floricola Native Blooms, los porcentajes mostrados estan representados
como posibles clientes potenciales, con los cuales se puede entablar

relaciones comerciales.

2. De las siguientes opciones, indique que actividad cumple su empresa en el mercado:

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid COMERCIALIZACION MAYORISTA 67 4891 48,91 48,91
COMERCIALIZACION MINORISTA 21 15,33 15,33 64,23
ELABORACION DE BOUQUETS 49 35,77 35,77 100
Total 137 100 100

B COMERCIALIZACION
MAYORISTA

B COMERCIALIZACION
MINORISTA

ELABORACION DE
BOUQUETS

Connotacion Gerencial: Dentro del estudio podemos mencionar que en

las empresas encuestadas el 49% de ellas se dedican a actividades de
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Comercializaciébn mayorista, seguido con un 35 % de empresas que se
dedican a actividades de Elaboracion de Bouquets, y con un 15 %
empresas dedicadas a la comercializacion Minorista, por lo que para la
empresa Native Blooms cuenta con un porcentaje significativo de posibles
compradores, pues cuenta con un mercado amplio para la

comercializaciéon de rosas a nivel internacional.

3. Indique el tiempo en el que su empresa se encuentra en el mercado

Valid 1A 2 ANOS 32 23,36 23,36
2.1A4ANOS 51 37,23 37,23
DE 4.1 EN ADELANTE 54 39,42 39,42
Total 137 100 100

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

23,36
60,58
100,00

m1A2ANOS

m2.1A4ANOS

DE4.1EN
ADELANTE

Connotacion Gerencial: Del estudio realizado podemos decir que con un
porcentaje del 40% las empresas cuentan con una trayectoria de 2.1 a 4
afios en el mercado, por lo que son empresas ya establecidas en
busqueda de expansién, con un 37 % empresas con mayor trayectoria en
el mercado con un tiempo de 4.1 en adelante, y con un 23 % empresas
con reciente ingreso al negocio con un tiempo del 1 a dos afios, para la
empresa Native Blooms, las posibles negociaciones que se puedan
entablar con los clientes potenciales seran realizadas con mayor
confiabilidad, pues son empresas que cuentan ya con una experiencia
adecuada en el negocio, lo cual minimiza los riesgos comunes del

negocio.
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4, De acuerdo a los siguientes rangos, seiiale el volumen anual de las rosas importadas por su empresa (Numero de Tallos)
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Menor a 1000.000 Tallos 38 27,74 27,74 27,74
Entre 1000.001 y 1500.000 Tallos 22 16,06 16,06 43,80
Entre 2000000 y 2500.000 Tallos 65 47,45 47,45 91,24
Mas de 2500.000 Tallos 12 8,76 8,76 100,00
Total 137 100 100
B Menor a

1000.000 Tallos

9%
M Entre 1000.001
‘ y1500.000
Tallos
47% Entre 2000000
y2500.000
Tallos
H Mas de

2500.000Tallos

Connotacion Gerencial: De las empresas encuestadas, su rango de
compra de rosas anuales se define con un 47 % para aquellas que
importan entre 2000000 y 2500.000 tallos , para la empresa Native
Blooms representa un claro panorama de que existe demanda del

producto, por lo cual se cuenta con mercado al cual abarcar.

5. La frecuencia de compra de su empresa lo realiza:
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid DIARIA 29 21,17 21,17 21,17
SEMANAL 72 52,55 52,55 13,72
MENSUAL 36 26,28 26,28 100,00
Total 137 100 100

N DIARIA
B SEMANAL
MENSUAL
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Connotacion Gerencial: De acuerdo a las encuestas realizadas la
frecuencia de compra se ve reflejada con un 53% aquellas que realizan
sus adquisiciones semanalmente, con un 26% aquellas que lo realizan
mensualmente, y con un 21% aquellas que lo realizan diariamente, para
la empresa Native Blooms ratifica que existe demanda para el producto, lo

gue representa una oportunidad rentable para la empresa.

6. Usted cree que el Ecuador produce las mejores rosas a nivel Mundial?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid Sl 75 54,74 54,74 54,74
NO 62 45,26 45,26 100,00
Total 137 100 100

m S|
mNO

Connotacion Gerencial: De acuerdo a lo expresado en las encuestas
realizadas un 55 % cree que las flores provenientes del Ecuador son
consideradas como las mejores a nivel mundial y un 45% piensa que no
es asi, estos resultados demuestran que el concepto de las flores
ecuatorianas a nivel mundial es ampliamente aceptado, lo que beneficia al
sector pues contamos con un producto agradable a los ojos de los

potenciales y actuales clientes.

7. Estaria usted interesado en adquirir Rosas provenientes del Ecuador?

Valid S| 110 80,29 80,29
NO 27 19,71 19,71
Total 137 100 100

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

80,29
100,00

msi
mNO
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Connotacion Gerencial: Con una amplia aceptacion del 80%, las
empresas encuestadas estarian dispuestas a adquirir rosas provenientes
de Ecuador, lo que representa una latente oportunidad de abarcar dicho
mercado con productos de la empresa.

8. Laforma de Pago usual utilizada por su empresa, para la importacion se lo realiza mediante

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid CREDITO 49 3577 35,77 35,77
TRANSFERENCIA 80 5839 58,39 94,16
CHEQUE 8 5,84 5,84 100,00
Total 137 100 100

B CREDITO

B TRANSFERENCIA

CHEQUE

Connotacion Gerencial: De acuerdo al estudio realizado, la forma mas
usual de pago que tienen las empresas es con un 58% mediante
transferencias bancarias, seguida con un 36% que lo realizan mediante

crédito pre establecido con la empresa abastecedora, y con un 6%

9. Sefiale las fechas especificas del afio, en las cuales se incrementa significativamente el volumen de compra de rosas en su pais
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid VALENTIN 66 48,18 48,18 48,18
MADRES 21533 15,33 63,50
NAVIDAD 46 33,58 3358 97,08
MUJER 4 29 29 100,00
Total 137 100 100
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B VALENTIN
B MADRES

NAVIDAD
u MUJER

Connotacion Gerencial: Mediante el presente estudio se ha podido
determinar las fechas en que mayor demanda de rosas se presenta en el
mercado: con un 48% las empresas coinciden que Valentin es la fecha en
la que mayor movimiento de importacion tienen las empresas
encuestadas, seguida de un 34% representado por Navidad, un 15% el
dia de las Madres y con un 3% con el dia de la Mujer. Evidentemente
estas son las fechas en que mayor demanda se produce en especial en
San Valentin, por lo que son estas fechas en las cuales se debe
incrementar las ventas en la empresa Native Blooms, pues representa

mayor movimiento comercial.

10. Como obtuvo su empresa el contacto con sus actuales proveedores de rosas? Mediante
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid FERIAS 65 47,45 47,45 47,45
INTERNET 52 37,96 37,96 85,40
VISITA DE PROVEEDORES A SU EMPRESA 20 14,60 14,60 100,00
Total 137 100 100
W FERIAS

B INTERNET

VISITA DE
PROVEEDORES A SU
EMPRESA
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Connotacion Gerencial: Por medio del Estudio se identifico que las
empresas obtienen sus contactos en un 47% por medio de ferias
Internacionales a las cuales acuden y participan, con un 38% por medio
del Internet, y con un 15% mediante visita de empresas productoras a las
empresas, por lo que se ratifica que la participacion en las Ferias
Internacionales es una gran oportunidad para empresas que desean

buscar contactos y opciones de compra.

11. Sefiale a continuacion cuales considera usted que son los requisitos basicos del producto para adquirir Rosas provenientes de Ecuador

Longitud del Tallo Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid Entre 41y 60 ¢m. 26 1898 18,98 18,98
Entre 61y 80 cm. 36 2628 26,28 45,26
Entre 81y 90 cm. 45 32,85 32,85 78,10
Superiora 91 cm. 30 21,90 21,90 100,00
Total 137 100 100

W Entre 41y 60 cm.

W Entre 61y 80 cm.

Entre 81y 90 cm.

M Superiora 91 cm.

Connotacion Gerencial: Refiriéendose a la Longitud del tallo, las
empresas encuestadas respondieron en un 33% que la medida de
preferencia se encuentra entre los 81 y 90 cm, seguido por un 26% que
opina que la medida mas aceptada es entre 61 y 80 cm, con un 22%
opina que a medida de preferencia oscila en un rango superior a los 91

cmy con un 19 % entre 41 y 60 cm respectivamente.
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11, 1 Sefiale a continuacion cuales considera usted que son los requisitos basicos del producto para adquirir Rosas provenientes de Ecuador
Tamafio del Boton Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid Entre 5y5.5¢cm 67 4891 4891 48,91
Superior a 5.5 cm. 70 51,09 51,09 100,00
Total 137 100 100

W Entre5y5.5cm

M Superiora 5.5
cm.

Connotacion Gerencial: En cuanto al tamafio del Boton de la rosa, los
rangos mas aceptados fueron los siguientes: con el 51 % el botén con un
tamafo superior a 5.5 cm, y con un 49% con un rango aproximado entre 5
y 5.5 cm, datos que revelan las inclinaciones de las empresas que se

debe tomar en cuenta para la comercializacion del producto.

11.2 Sefiale a continuacion cuales considera usted que son los requisitos bésicos del producto para adquirir Rosas provenientes de Ecuador

Color Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Unicolor 14 102 10,22 10,22

Bicolor 10 730 730 1752

De acuerdo a temporada 113 8248 82,48 100,00

Total 137 100 100

10%
D}’% H Unicolor
| . M Bicolor
83%

De acuerdo a
temporada

Connotacion Gerencial: Se puede evidenciar de acuerdo al estudio
realizado que con un 83% las empresas encuestadas opinan que el color

de las rosas es escogido de acuerdo a la temporada especifica, lo que
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demuestra que en el mercado existe diversidad de gustos y colores en
fechas especificas del afo, con un 10% se presentan aquellos que opinan
gue las rosas Unicolores son las mas aceptadas en el mercado y con un

7% aquellas de dos colores.

12, Calfique de 123, siendo 1 ¢l mas importante 2 menos importante y 3 poco importante, losfactares valorados por su empresa para saisfacer as necesidades y as de su mercado,
Puntualidad Frequency Percent Valid Percent  Cumulative Percent
Valid ~ IMPORTANTE 118 08 08
ALGO IMPORTANTE 0 %50 350 59,12
POCO IMPORTANTE % 4% 08 100,00
Total 3w 100

B IMPORTANTE

41% |

Vg

ALGOIMPORTANTE

POCOIMPORTANTE

Connotacion Gerencial: De acuerdo al estudio se puede evidenciar que
dentro de los factores que las empresas encuestadas toman mas en
cuenta como atrubutos adicionales que quisieran obtener resultaron: con
un 41% aquellos que lo consideran como Poco importante al factor de la
Puntualidad de entrega, con un 36 % que lo considera como algo
importante y que con un 23% lo considera Importante el mencionado
Factor. Esto demuestra que la gran parte de las empresas esta conciente
gue este es un factor que se ve dependiente de variables en momentos
poco controlables por lo que sin dejar de ser importante lo consideran en

Su gran mayoria de poca trascendencia.

1.1 Caliique de 123, siendo 1 el mas importante 2 menos importantey 3 poco importante,los factores valorados por su empresa para satisfacer as necesidades y as de su mercado.
Precio Frequency Percent Valid Percent - Cumulative Percent
Valid IMPORTANTE 0 73 130 130
ALGO IMPORTANTE { RV N1 66,42
POCO IMPORTANTE o 3% 358 100,00
Total B 100 100
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7%

B IMPORTANTE
34%

HALGO
IMPORTANTE

POCO
IMPORTANTE

Connotacion Gerencial: Para el factor Precio, las empresas encuestadas
ratifican que cuenta con Algo de importancia en los atributos adicionales
del producto con un 59% , con un 34 % de las empresas encuestadas
consideran que dicho factor es de Poca importancia al momento de
adquirir el producto, y con un 7% consideran al factor como importante al
adquirir el producto, con lo que se resume que las empresas toman en
cuenta al factor con algo de importancia en su gran mayoria lo que indica
gue debe ser complementado con algun atributo adicional para que el

condicionante del precio varie.

12.2Calique de 1 23, siendo 1 el mas importante 2 menos importante y 3 poco importante, los factores valorados por s empresa para saistace as necesidadesy asde su mercado.
Calidad Frequency Percent Valid Percent  Cumulative Percent

Vald IMPORTANTE % 700 1007 0o
ALGO IMPORTANTE nons 8% 100,00
Total B m 100

B IMPORTANTE

B ALGO
IMPORTANTE

Connotacion Gerencial: Para el factor de Calidad del producto, las

empresas encuestadas realizadas demuestran que las empresas con un
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70% consideran al factor como de gran Importancia al momento de
adquirir el producto y con un 30% que lo consideran algo importante, cabe
acotar que ninguna de las empresas encuestadas considera al factor de
poca importancia, lo que se resume en que las empresas La calidad del

producto es tomada muy en cuenta al momento de adquirir la flor.

ANALISIS BI-VARIADO

1. Lafrecuencia de compra de su empresalo realiza: * 9. Sefiale las
fechas especificas del afio, en las cuales se incrementa
significativamente el volumen de compra de rosas en su pais
Crosstabulation

Count
9. Senale las fechas especificas del
afo, en las cuales se incrementa
significativamente el volumen de
compra de rosas en su pais
VALENT | MADRE | NAVIDA
iN S D MUJER @ Total
5. La frecuencia de ]DIARIA 16 4 13 2 35
compra de su - SEMAN 29 13 29 5 66
empresa lo realiza: AL
MENSU
AL 21 4 11 0 36
Total 66 21 46 4 137
30 -
25 -
20 -
® DIARIA
157 m SEMANAL
10 - MENSUAL
5 -
0 1 T T T 1
VALENTIN MADRES NAVIDAD  MUJER

CONNOTACION GERENCIAL:
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Podemos decir que en el presente estudio se ha identificado las fechas en
gue se incremente notablemente las compras de rosas, de un total de 137
encuestados en época de Valentin, 29 empresas respondieron que lo
realizan semanalmente ,21 que lo realiza mensualmente y 16 empresas lo
realizan diariamente, lo que identifica claramente que esta época del afio
es la mas significativa para la venta de rosas al exterior. Seguida de
épocas también significativas pero menor en volumen de ventas
NAVIDAD, y el dia de las MADRES.

2. Sefale a continuacion el pais de procedencia de su empresa * 5.
La frecuencia de compra de su empresa lo realiza: Crosstabulation

Count
5. La frecuencia de compra
de su empresa lo realiza:
SEMAN | MENSU
]DIARIA AL AL Total
1. Sefialea EEUU 5 12 4 21
contlr,1uaC|on FRANCI 5 7 3 15
el pais de A
procedencia RUSIA 911 5 25
de su HOLAN 4 6 4 14
empresa DA
oA 7 7 5 19
ALEMA
NIA 0 6 2 8
OTROS 5 17 13 35
Total 35 66 36 137
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18
16
14
12
10

= ]DIARIA

mSEMANAL
MENSUAL

O N B O

CONNOTACION GERENCIAL: Podemos observar que de las empresas
ubicadas en los paises mencionados anteriormente tienen una frecuencia
de compra variada siendo el mas representativo la Opcion Otros paises
gue corresponden a 17 encuestados los cuales realizan las mismas de

manera semanal.

3. Sefale a continuacion el pais de procedencia de su empresa * 4.
En base a los rangos establecidos, indique el volumen anual de las
rosas importadas por su empresa (Numero de Tallos)
Crosstabulation

4. En base a los rangos establecidos,
indique el volumen anual de las rosas
importadas por su empresa (Numero de
Tallos)
Entre
Entre 2000.00 MAS
Menor a | 1000.001y Oy DE
1000.000 | 1500.000 | 2500.00 | 2500.00
tallos tallos 0 Tallos 0 Total
1. Seflalea EEUU 7 2 10 2 21
contlpua0|on FRANCI 7 3 5 0 15
el pais de A
procedencia RUSIA 5 4 13 3 25
de su HOLAN 4 5 6 5 14
empresa DA
iSPAN 3 2 11 3 19
ALEMA
NIA 2 2 4 0 8
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OTROS 10 7 16 2 35
Total 38 22 65 12 137
18
16 —
14 -
12 — B Menor a 1000.000 tallos
10
8 H Entre 1000.0001y
6 1500.000 tallos
4
Entre 2000.000 y
2 2500.000 Tallos
0]
B Mas de 2500.000

CONNOTACION GERENCIAL: Como podemos observar el rubro mas
representativo esta dado por los paises Europeos que importan entre
101.000 y 150.000 tallos, lo que nos comprueba que existe demanda para

el producto en cuestion:

3.6 POSICIONAMIENTO Y VENTAJA DIFERENCIADORA
Cuando una empresa ofrece comercialmente un producto una decision
critica para el éxito de largo plazo es su posicionamiento® en el mercado

al lanzarlo.

El término posicionamiento del producto se refiere al sitio que el producto
ofrecido ocupa en la mente de los consumidores, en relacion con atributos
importantes contra el ofrecimiento de la competencia.

La metodologia del posicionamiento se resume en 4 puntos:

= |dentificar el mejor atributo de nuestro producto.

= Conocer la posicion de los competidores en funcion a ese atributo.

® Marketing 7 edicion, Kevin Berkowitz Hartley, pag. 287
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= Decidir nuestra estrategia en funcion de las ventajas competitivas.

= Comunicar el posicionamiento al mercado a través de la publicidad.

Hay que tomar en cuenta que el posicionamiento exige que todos los
aspectos tangibles de producto, plaza, precio y promocién apoyen la
estrategia de posicionamiento que se escoja. Para competir a través del

posicionamiento existen 3 alternativas estratégicas:

= Fortalecer la posicién actual en la mente del consumidor
= Apoderarse de la posicién desocupada

= Desposicionar o reposicionar a la competencia

Debido a la gran cantidad de informaciéon con que el consumidor es
bombardeado, a menudo se crean escaleras de productos en la mente de
nuestro cliente meta, en donde la empresa que mejor se recuerda ocupa
el primer lugar, es por ello que las empresas luchan por alcanzar esa
posicion. La marca que esta en segundo lugar debe inventar una nueva

categoria y ser lider en ella.

3.6.1 Tipos de posicionamiento

= Posicionamiento por atributo: Una empresa se posiciona segun un
atributo como el tamafio o el tiempo que lleva de existir.

= Posicionamiento por beneficio: El producto se posiciona como el
lider en lo que corresponde a cierto beneficio que las demas no dan.

= Posicionamiento por uso o aplicacion: El producto se posiciona
como el mejor en determinados usos o aplicaciones.

= Posicionamiento por competidor: Se afirma que el producto es
mejor en algun sentido o varios en relacién al competidor.

= Posicionamiento por categoria de productos: El producto se

posiciona como el lider en cierta categoria de productos.
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= Posicionamiento por calidad o precio: El producto se posiciona
como el que ofrece el mejor valor, es decir la mayor cantidad de

beneficios a un precio razonable.

La propuesta que ofrecera el producto es a través de un posicionamiento
por calidad ya que ofrece mayor cantidad de beneficios para el producto
como son durabilidad, colores intensos, tallos mas largos, precios
competitivos, su ventaja diferenciadora es que posee un tamafio de botén
significativamente mas grande que en la mayoria de los paises

productores de rosas, ademas de poseer un color intenso y duradero.

3.7 Eleccion del segmento

Para el presente estudio se tomo en consideracion, la ampliacion de
mercados hacia el Continente Europeo, ya que mediante la investigacion
de mercados se logro evidenciar que las intenciones de compra de estos
paises es atractiva, por lo que existe demanda para el producto, por lo

gue se centraran los esfuerzos para dirigirse y abarcar dicho mercado.

3.8 PRONOSTICO DE OFERTA Y DEMANDA

3.8.1 CALCULO DE OFERTA, DEMANDA Y DEMANDA
INSATISFECHA

Oferta: Se refiere a la cantidad de productos o variedades de productos
gue la empresa coloca en el mercado para ser vendidos y a los
competidores que se encuentran en el mismo. Dependera exclusivamente
del precio y del costo de produccion, es decir que el producto se
mantendra en el mercado siempre y cuando el precio sea mayor o igual

gue el costo.

Clasificaciéon de la oferta
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Oferta Monopolica: Existe un solo vendedor en el mercado el cual se
encarga de fijar los precios, las cantidades ofertadas y las condiciones de

venta.

Oferta Oligopdlica: Se dan cuando existen mas de un productor en el
mercado, pero en numero reducido, de manera que estos contribuyen a
un control del mercado por medio del precio, cantidad y politicas que les
permitan obtener utilidades.

Oferta Competitiva: Las empresas ofrecen productos que no son
diferenciados de tal manera que el comprador puede adquirir cualquiera
de estos productos y a cualquier empresa, no existen restricciones para
entrar en el mercado y existe una gran cantidad de empresas que no

influyen sobre el precio o las cantidades ofertadas en el mercado.

Factores Que Afectan La Oferta

Entre los factores que afectan a la oferta se tiene:

Practicas de comercializacién: Pueden existir problemas cuando no se
utilicen adecuadamente los medios para promocionar el producto en el
mercado.

Crecimiento de la oferta: Al ingresar mas empresas en el mercado y
captar parte del mercado seria un limitante ya que disminuyen la
captacion de clientes.

Proyeccion de la Oferta

Para realizar la proyeccion de la Oferta se tomara en cuenta datos

historicos de Ventas de la empresa de 4 afios anteriores a la presente:
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CUADRO No. 14

OFERTA TALLOS

ANOS | PRODUCCION $
200500  14.655.19853
200600 1628355392
200700  18.092.837,69
200800  20.103.152,99
200900 2211346829
201000 |  24.324.815,12
201100  26.757.296,63
201200  29.433026,30

ELABORADO POR:MFRA

Como se puede Observar, los datos de produccién corresponden al
namero de tallos producidos por las fincas, es decir la produccion anual.
Se puede evidenciar que desde el afio 2005 existe un incremento de
alrededor del 10,5% anual en produccion, por lo que existe producto para
ser comercializado en el mercado. Se ha proyectado la Oferta del
producto con un 10 % hasta el afio 2012, de acuerdo al crecimiento

normal que ha llevado durante los afios anteriores.

3.8.2 Demanda:’ Conjunto de bienes o servicios que los consumidores
estan dispuestos a adquirir a cada nivel de precios, manteniéndose
constantes el resto de las variables, también se define como peticion de
compra de un titulo, divisa o servicio. Existen los siguientes tipos de

demandas:

’ Diccionario de Marketing, Alberto Bricefio, 2003
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Demanda Insatisfecha: La demanda es de tipo insatisfecho, cuando la
produccién y la oferta no alcanzan a cubrir los requerimientos del
mercado.

Demanda Satisfecha Saturada: Que se da cuando no es posible hacerla
crecer bajo ninguna circunstancia y satisfecha no saturada que se da
cuando estando aparentemente satisfecha puede mediante la publicidad

hacerse crecer.

Demanda Suntuaria: Que se relaciona con la intencién de satisfacer un

gusto mas que una necesidad.

Demanda Continua y Estacional: Se tiene la demanda continua que se
da cuando es de caracter permanente mientras que la estacional es la de

tipo no permanente.

Demanda Agregada: Consumo e inversion globales, es decir, total del
gasto en bienes y servicios de una economia en un determinado periodo

de tiempo.

Demanda Derivada: La que es consecuencia de otra demanda. Asi, la
demanda de capitales y de mano de obra depende de la demanda final de

bienes y servicios.

Demanda Elastica: Caracteristica que tienen aquellos bienes cuya
demanda se modifica de forma sustancial como consecuencia de cambios

en el precio de dicho bien o cambios en la renta de los consumidores.

Demanda Inelastica: Demanda que se caracteriza porque la variacién en
el precio de un bien determinado apenas afecta a la variacién de la
cantidad demandada de ese bien, de forma que queda manifestada la
rigidez de su demanda. En ocasiones esta relacion es incluso inexistente,

y entonces se habla de total rigidez de la demanda.
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Demanda Exterior: Demanda de un pais de bienes o0 servicios

producidos en el extranjero.

Demanda Interna: Suma del consumo privado y del consumo publico de
bienes y servicios producidos en el propio pais.

Demanda Monetaria: Funcién que expresa la cantidad de riqueza que las
personas y las empresas guardan en forma de dinero, renunciando asi a

gastarlo en bienes y servicios o0 a invertirlo en otros activos.

Demanda de Empresa

Para identificar la demanda de la empresa, se ha hecho uso de las
respuestas obtenidas en la Encuesta realizada, como la empresa busca
expandir mercados hacia el Continente Europeo, se ha tomado en cuenta
el numero de respuestas correspondientes a los paises pertenecientes a
ese continente y el factor de compra de los mismos:

A continuacion se detalla especificamente dichos rubros:

FORMULA: Q= P*N*A

P= Numero de Potenciales compradores del mercado
N= Cantidad adquirida en un periodo determinado
A= Valor estimado del Producto

CUADRO No.15

DEMANDA
ANOS TALLOS $
2005 60.142.500,00
2006 66.825.000,00
2007 74.250.000,00
2008 82.500.000,00
2009 90.750.000,00
2010 99.825.000,00
2011 109.807.500,00
2012 120.788.250,00

ELABORADO POR MFRA
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Entonces:

P= 55 (Numero de Respuestas Obtenidas de los Paises pertenecientes al
Continente Europeo eminentemente)

N= 500.000 Tallos (Correspondientes a los datos de compra
proporcionados en la encuesta en donde este es el rubro mas significativo
dentro de los paises del Continente Europeo.

A= Precio (no se usa este factor porque necesitamos datos unificados en
namero de tallos)

Podemos verificar que existe demanda por parte de los paises del
Continente Europeo por lo que se calculara posteriormente la demanda
Insatisfecha a la que se debe dirigir la empresa. Se realiza de igual
manera la proyeccion de la demanda hasta el afio 2012 con un porcentaje
de incremento del 10 %.

Factores que Afectan a la Demanda

Se puede ver afectada para su determinacion por la magnitud,
incrementos, decrementos o tendencias, mediante los cuales se puede
establecer los potenciales del mercado y las posibles reacciones que

existiran por los demandantes.

Entre los que mas afectan estan:

Los habitos y preferencias de consumo: Afectan la demanda de
consumidores ya que este proyecto estd enfocado a las personas a
guienes les gusta consumir quesos.

Los precios: Pueden ser un agravante ya que se debe marcar una
diferencia entre los diferentes precios de los competidores ya existentes,
se debe tomar muy en cuenta que se maneje precios referenciales a los

del mercado.
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3.8.3 DEMANDA INSATISFECHA:
Para sacar este rubro se ha tomado en cuenta la oferta y demanda
calculado en el parrafo anterior:
DEMANDA INSATISFECHA= OFERTA — DEMANDA
CUADRO No.16

DEMANDA INSATISFECHA

ANOS TALLOS
2008]  (62.396.847,01)
2009]  (68.636.531,71)
2010] _ (75.500.184,88)
2011]  (83.050.203,37)
2012]  (91.355.223,70)
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35000000

30000000

25000000 — ANOS

20000000 OFERTA
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CAPITULO IV
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CAPITULO IV

4.1 FILOSOFIA DE LA EMPRESA

La Filosofia de la Empresa analiza los principios
fundamentales que subyacen en las estructuras de formacién y

de actividad de las organizaciones empresariales, para dar

-
- respuesta practica a los conflictos surgidos en la naturaleza y el

Nellve

Rlooms

Rosas del Cotopaxi i . .
s o s s nretender mejorarla para dar una mejor imagen a la empresa.

propésito del hecho empresarial. La empresa cuenta con una
filosofia ya establecida por lo que en el presente trabajo se

VISION

“La vision es una exposiciéon clara que indica hacia donde se dirige la
empresa a largo plazo y en qué se debera convertir, tomando en cuenta el
impacto de las nuevas tecnologias, necesidades y expectativas cambiantes

de los clientes, aparicién de nuevas condiciones del mercado, etc.”

Para la empresa se propone la siguiente Vision mejorada:
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MISION

La misiéon es el motivo, propoésito, fin o razén de ser de la existencia de
una empresa u organizacion porque define: 1) lo que pretende cumplir en
Su entorno o sistema social en el que actla, 2) lo que pretende hacer, y 3)
él para quién lo va a hacer; y es influenciada en momentos concretos por
algunos elementos como: la historia de la organizacién, las preferencias de
la gerencia y/o de los propietarios, los factores externos o del entorno, los
recursos disponibles, y sus capacidades distintivas

Se propone lo siguiente:
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4.2 MAPA ESTRATEGICO
Rosas del Cotopaxi
ESLALITY SR o [XFORTERS
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4.3 PRINCIPIOS

Principios: Los principios son conceptos fundamentales
gue apoyan al desarrollo de la administracion. Las actividades que se
desarrollan en la empresa Floricola “Native Blooms” Rosas del Cotopaxi, se
encuentran basadas en los siguientes principios mejorados de acuerdo a la
propuesta estratégica:

Importancia Maxima al Cliente

Fomentar una cultura de excelencia en servicio al cliente,
respondiendo de manera agil y rapida a sus necesidades y
expectativas. Las actividades de la empresa estan orientadas
hacia la satisfaccion de las necesidades de los consumidores
ofreciéndoles productos de alta calidad y competitividad.

Libertad Individual y Comunicacion

Es importante el empleado como persona a quien se respeta su dignidad,
estimula su iniciativa y creatividad y se reconocen los méritos y aportes. La
empresa cuenta con lineas abiertas de comunicacion,
las areas trabajan y colaboran entre si, las diferencias
se resuelven mediante el dialogo abierto, directo y

sincero.

Calidad

Se ofertan productos de alta calidad que permiten la
permanencia y el crecimiento de la empresa, logrando
optimos niveles de eficiencia y eficacia alcanzando altos
niveles de productividad que aseguran el desarrollo y
cumplimiento de las obligaciones con el personal y los

clientes.

Ambiente de trabajo

Se brinda un excelente ambiente de trabajo,
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promoviendo el bienestar y desarrollo de todos los empleados, el respeto por
cada individuo, el trabajo en equipo y apoyo mutuo, logrando que todos los
empleados tengan un optimo desempenio.

4.4.1 VALORES

Valores: Los valores se pueden definir como una guia de las acciones y el
comportamiento de los empleados para cumplir los objetivos de la empresa
Floricola “Native Blooms” Rosas del Cotopaxi. Los valores son los cimientos de
toda cultura humana y por tanto de toda cultura organizacional. Estos
conforman los principios éticos y el soporte filoséfico del ser y quehacer de la
empresa, mismos que permitiran de manera optima el logro de los objetivos de
productividad, calidad, compromiso y satisfaccion de su personal y de sus

clientes.

Los valores manejados por la empresa de acuerdo a la propuesta se basan en

los siguientes:

Excelencia: Se busca desarrollar rosas con Optima calidad desde el principio,
para satisfacer y superar las expectativas de los clientes, generando un

ambiente de fidelidad y confianza mutua.

Compromiso: Todos los miembros se identifiquen con los principios y
filosofias de la empresa, entregando Io mejor de si mismos y asumiendo
enteramente las responsabilidades que les corresponden para con la empresa,

los clientes y con ellos mismos.

Confianza: Generar un sentimiento de credibilidad frente a los clientes,
proveedores y empleados, alcanzando una relacion mas estrecha y duradera,

en un clima de confianza mutua y valores compartidos.
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Honestidad: Desarrollar las actividades con transparencia, de tal manera que

se generen relaciones mutuamente confiables con los clientes tanto internos

COmo externos.

Puntualidad: Los clientes se merecen una atencidon rapida, amable y

personalizada, de tal manera que todos sus requerimientos seran atendidos de

manera oportuna.

4. 5POLITICAS

Para el contacto y negociaciones con clientes
nuevos primero debe llenar una aplicacién de
Crédito y referencias.

El pago para Clientes nuevos es de pre-pago
durante los 6 primeros despachos.

Después de llenar la aplicacion y verificacion de
datos, se otorga y analiza el crédito a brindarse.
Maximo 30 dias.

Dentro de la Organizacion el pago de salario a
empleados se lo realiza el 30 de cada mes.

La Politica de precios variara de acuerdo a

temporada, y a las regulaciones de la Asociacion de Floricultores del

Ecuador.

e Las rosas que no pueden ser vendidas y ya dadas de baja, no se

eliminaran como basura, se las re- utilizaran como abono Organico

elaborado por la misma empresa, o seran utilizadas en la elaboracion de

muestras de producto dependiendo de su grado de degradacion.

e Se exige cumplir con estrictos controles de acuerdo al manual de

procedimientos de calidad de la flor dentro de la finca.

e Dar seguimiento a las ventas hasta el momento en que la flor llego al

cliente.
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e Asistir a las reuniones programadas entre el Departamento de Ventas y
Produccién y Post cosecha, con el fin de intercambiar opiniones y recabar
informacion que puedan aportar a mejorar los procesos de cada departamento.
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4.6 SELECCION DE ESTRATEGIAS

Definicion de Estrategias
CLASIFICACION SUB-CLASIFICACION DEFINICION CUANDO USAR
Se enfoca en obtener un
C0sto bajo en relacion a sus
competidores.
LIDERAZGO EN COSTOS Cuando la empresa usa correctamente sus ¢ostos
Sl SR Brindar al producto ventajas Cuando el producto tenga

DIEERENCIACION al valor ag.regadol el producto, como nugvos cgraferisticas relevantes (ue _

los haga diferenciarse de los dlisefios de bougquets, variedades nuevas, servicio
Jemas.

Se especializa en las necesidades Cuando el mercado meta es

ESPECIALIZACION 0 preferencias de un grupo atractivo y hay necesidades
particular de compradores. Insatisfechas en cada segmento.
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Defnicion de Estrategias

CLASIFICACION

SUB-CLASIFICACION

DEFINICION

CUANDO USAR

Pretende aumentar la participacion

Cuando la empresa cuenta con

CRECIMIENTO INTENSIVO

del mercado que corresponde alos Un buen posicionamiento y el
PENETRACION DE MERCADO |productos o servicios presentes por mercado se encuentra en

medio de un esfuerzo mayor para Crecimiento.

la comercializacion .

Consiste en dirigirse a nuevos Cuando aumentala demanda
DESARROLLO DE MERCADOS mercados con los productos actuales y Se aprovecha la experiencia de

mercados similares

DESARROLLO DE PRODUCTOS

Consiste en crear productos nuevos

Cuando la empresa cuente con la

0 mejorar los actuales, para introdu-

capacidad de invertr en la creacion

cirlos & mercados nuevos.

de productos nuevos y cuente

con la tecnologia adecuada.

Cuando existe un control sobre todos

Cuando existe sufuciente mano de

CRECIMIENTO POR INTEGRACION

TESIS DE GRADO

INTEGRACION HACIA ABAJO los canales de distribucion obra y fuerza de ventas adecuada.
Cuando existe un control sobre los Cuando los proveedores no dispongan

INTEGRACION HACIA ARRIBA  {proveedores de materia prima . (e recursos y tecnologia adecuada.
Cuando existe un control sobre las Cuando tiene la capacidad y la estructura

INTEGRACION HORIZONTAL  EmBresas competidoras a travez de de los canales que permita influir sobre

adquisiciones o fusiones.

los competidores
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Definicion de Estrategias
CLASIFICACION SUB-CLASIFICACION DEFINICION CUANDO USAR
Nuevas operaciones de negocios Cuando decide vender productos ylo
CONCENTRICA vinculadas a las actividades de la SEIViCios NUevos.
empresa.
CRECIMIENTO POR DIVERSIFICACION Nuevas areas de negocios que no Cuando hay experiencia en el mercado
PURA poseen.conexiones con ninguna y o hay crecimiento.
area existente.
Busqueda de nuevos productos y/o Cuando la empresa es lider en el mercado
LIDER servicios expande participacion de y posee una participacion dominante.
mercados.
Expandir participacion del mercado Cuando existe la capacidad y recursos nece-
RETADOR : . :
atacando directamente al lider. Sarios.
COMPETITIVAS Clonar o imitar productos /o servicios Cuando persigue Una cuota de participacion
SEGUIDOR del lider. de mercado reducida y no posee suficientes
recursos.
Empresas pequefias que buscan Cuando los nichos de mercados son duraderos
ESPECIALISTA especializarse en nichos de mercado. y rentables.
Disefiar el que hacer de la organizacion Cuando la Mision y la Vision estan bien
PLANEACION ESTRATEGICA  |para alcanzar la mision y la vision delineadas.
planteadas en las acciones.
Lograr que se cumplan eficientemente Cuando la empresa no cuenta con errores al
CALIDAD TOTAL los procesos desde la primera vez que inicio de sus procesos.
INNOVACION se ponen en marcha
Guiar al cliente para satisfacer sus Cuando los recursos humanos y tecnologicos
ORIENTACION AL CLIENTE requerimientos y necesidades expli- se orientan al cliente.

citas e implicitas.

AUTOMATIZACION DE PROCESOS

Determinar el disefio logico de las acciones

Cuando la empresa cuenta con la capacidad

mediante la sistematizacion de procesos.

tecnologica suficiente para satisfacer las

necesidades.
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4.7 ESTRATEGIAS DEL MIX DE MARKETING

PRODUC

TO

ESTRATEGIA

DESCRIPCION

CALENDARIO

RESPONSABLE

I: DIFERENCIACION

Ofrecer a los clientes nuevos
estilos de Bouquets, con nuevas
formas y disefios que llamen la
atencion y sean atractivos para el
consumidor final, este tipo de
diferenciacion se lo hara acorde
con la época del afio especifica, lo
gue incrementara las ventas para

la empresa.

Este proceso se dara inicio con
el siguiente Feriado
representado por la Navidad y
sera evaluado la primera
semana del afio siguiente. Con
esto damos el tiempo adecuado
para la creacion y adquisicion
del material necesario para la

elaboracion de los Bouquets.

Srta. Ma. Fernanda
Rodriguez
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PRECIO

ESTRATEGIA

DESCRIPCION

CALENDARIO

RESPONSABLE

Il: DESCUENTOS PERIODICOS

Brindar descuentos a los clientes
en funcién del tiempo, es decir de
manera estacional de acuerdo a
las condiciones de la empresa
como del mercado, por ejemplo
realizar descuentos por monto en
epocas de verano, en las cuales
las ventas usualmente disminuyen,
0 promover variedades que en
ciertas épocas del afio no tienen

mucha salida.

Se lo puede aplicar a partir del 1
de Octubre del 2008 para ser

evaluado el 31 del mes.

DPTO. FINANCIERO

PRECIOS DIFERENCIALES

La fijacion de precios variara de
acuerdo a la época y para cada
tipo de cliente, dependiendo del a
distancia y facilidad de acceso al

mercado en cuestion

Se iniciara la fijacion de precios
a partir del 1 de octubre a ser
evaluado la primera semana del

afo siguiente.

DPTO. FINANCIERO
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PLAZA

ESTRATEGIA

DESCRIPCION

CALENDARIO

RESPONSABLE

lll: Creacién de productos de

Bodegas de centralizacion en

Abrir una Oficina en la ciudad de
Quito en donde se centralice el
producto vendido proveniente de

las fincas de la empresa

Para aplicarse a partir del 1 de
enero del 2009

GERENCIA GENERAL

PRODUCTO

clientes con el fin de dar a conocer

el producto e incentivar la compra.

la Ciudad
PROMOCION
ESTRATEGIA DESCRIPCION CALENDARIO RESPONSABLE
Enviar muestras de los productos |Para aplicarse a partir del 1 de
IV: MUESTRAS DE de la empresa a los potenciales |enero del 2009 GERENCIA
GENERAL/VENTAS
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PROMOCION
ESTRATEGIA DESCRIPCION CALENDARIO RESPONSABLE
Participacion de ferias | Para aplicarse a partir del 1 de
V: PROMOCION DE VENTAS |internacionales en donde se|enero del 2009 Srta. Ma. Fernanda
promueva la compra de las rosas Rodriguez
de la empresa, realizacion de
exhibiciones, patrocinios, etc.
PROMOCION
ESTRATEGIA DESCRIPCION CALENDARIO RESPONSABLE

VI: PUBLICIDAD

Realizar una comunicacién masiva
utilizando medios amplios como
son el internet, via correo
electrénico en donde se enviaran
informativos de precios y
variedades de la empresa con el fin

de incentivar la compra.

Para aplicarse a partir del 1 de
enero del 2009

Srta. Ma. Fernanda
Rodriguez

TESIS DE GRADO

Pagina 143




ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

PERSONAL

ESTRATEGIA DESCRIPCION CALENDARIO RESPONSABLE

Brindar cursos de capacitacion a|Para realizarse a partir del 1 de
los empleados de la empresa, en|enero del 2009
especial al personal operativo con
el fin de eliminar tiempos muertos e
VIl: CAPACITACION incrementar la produccion, ademas GERENCIA GENERAL
CONSTANTE se pretende simplificar procesos , y
ratificar la importancia del servicio
al cliente, que ayuden a agilizar las
actividades en todos los sectores

de la empresa.
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4.8 PLAN OPERATIVO DE MARKETING

PRODUCTO

“Producto en marketing, es cualquier objeto que puede ser ofrecido a un
mercado que pueda satisfacer un deseo o una necesidad. Sin embargo,
es mucho mas que un objeto fisico. Es un completo conjunto de

beneficios o satisfacciones que los consumidores perciben cuando

compran; es la suma de los atributos fisicos, psicolégicos, simbélicos y de

servicio.”

En todo producto o servicio se pueden destacar tres aspectos:

1. Beneficios esenciales
o Beneficios de uso
o Beneficios psicoldgicos (pej. mejora de la imagen,
esperanza, estatus, etc.)
o Beneficios de reduccion de problemas (pej. Seguridad,
conveniencia, etc.)
2. Beneficio o producto tangible
o Caracteristicas y atributos del producto
o Calidad
o Disefio, estilo
o Proteccion de envase y embalaje asi como informacion de
etiqueta
o Marca
3. Servicio o producto extendido
o Garantia
o Instalacion
o Entrega

o Condiciones de pago favorables
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o Servicio post-venta y mantenimiento

o

Ciclo de vida del producto

Fase de introduccioén

El nuevo producto apenas es conocido y las ventas iniciales son
bajas. Por ello, las empresas realizan grandes inversiones
publicitarias, lo que conlleva un incremento de los costes y el
encarecimiento del producto. La empresa obtiene pérdidas en esta

etapa.
Fase de crecimiento

Si el producto tiene éxito, las ventas se incrementan rapidamente.
Otras empresas de la competencia comienzan a producir el bien y
su oferta aumenta. En esta fase, las empresas tratan de diferenciar
sus productos de los de la competencia, para aumentar sus ventas.

El uso del bien o del servicio se generaliza entre los consumidores.
Fase de madurez

Cuando un producto esta en su fase de madurez, la mayoria de los
consumidores potenciales ya lo poseen y la demanda se estanca.
Las empresas, ante la escasa demanda, tratan de reducir los

costes para mantener el margen de beneficios.
Fase de declive

El producto estad cerca de su fin. La demanda se reduce y las
empresas abaratan los restos que aun les quedan en el almacén y
se concentran en la creacion de otros bienes sustitutivos o

diferentes. Finalmente, el producto es retirado del mercado.
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Como se menciono anteriormente, la estrategia de producto se vera
enfocada a la elaboracion de nuevos Bouquets, con disefios acordes con
la época especifica del afio, usualmente la mayoria de empresas que
ofertan este tipo de producto, los estandarizan eminentemente a la
aplicacion del capuchén de celofan con un numero especifico de rosas y
colores de acuerdo a los pedidos existentes, se desea diferenciarse de los
deméas aplicando capuchones con disefios de acuerdo a la época del afio,
Navidad, San Valentin, Dia de la Madre; Dia de la Mujer, entre otros,
mejorando los diseflos de los mismos incluyendo no solo rosas sino
ademas follaje o fillers ( otro tipo de flor como Gypsophylia) que hagan de
los Bouquets mas llamativos, coloridos vy
elegantes, cuya finalidad principal es atraer al
consumidor final, su precio variara de acuerdo
al numero de tallos por bouquet, mas los
adicionales que se acuerden, oscilando entre

los $4,00 por bouquet.

Este es un factor de diferenciacion, pues el
Bouquet va ya listo para ir a los supermercados con un empaque Yy disefio
llamativo y elegante, a diferencia de otras compafias en las cuales
eminentemente se incluyen las rosas en un capuchon transparente, lo que
lo hace poco atractivo. Ademas de vender las rosas por tallos, se ofrecen
también este tipo de producto mejorado que en épocas de gran demanda
como Valentin son muy apreciados y cotizados, pues el ahorro de tiempo
en la elaboracion de los arreglos es considerable, y el precio ofertado esta

dentro de los rangos aceptables de compra mayorista.
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PRECIO

“Se denomina precio al valor monetario asignado a un bien o servicio.

Conceptualmente, se define como la expresion del valor que se le asigna
a un producto o servicio en términos monetarios y de otros parametros

como esfuerzo, atencion o tiempo, etc.”

En el mercado libre, el precio se fija mediante la ley de la oferta y la

demanda. En el caso de monopolio el precio se fija mediante la curva que
maximiza el beneficio de la empresa en funcion de los costes de

produccion.

El producto o servicio que se intercambia tiene valor para el puablico en la
medida que es capaz de brindarle un beneficio, resolverle un problema,
satisfacerle una necesidad o cumplirle un deseo; por ello, la palabra clave

de esta definicion conceptual de precio es valor.

Analizar la relacion que se da entre el valor y el precio permite identificar
la estrategia de precio que a largo plazo puede resultar exitosa para una

compafia.

El precio puede estudiarse desde dos perspectivas. La del cliente, que lo
utiliza como una referencia de valor, y la de la empresa, para la cual
significa una herramienta por la que convierte su volumen de ventas en

ingresos.

Base para calcular los precios

Formulas: stantos o kotler.
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Especificar estrategia del seguidor y que los precios estan calculados en

base a costos.

Las estrategias de precios recomendadas radican en la diferenciacion de
los mismos en las diversas épocas del afio, es decir clasificar los precios
de acuerdo a la temporada, por ejemplo no se vendera al mismo precio en
San Valentin, que es una época de gran demanda de rosas, que venderla
en temporadas bajas como el Verano en donde la demanda disminuye

radicalmente.

Se debe tomar en cuenta ademas la distancia y el tipo de producto que el
cliente solicita, no sera igual enviar un flete a EEUU que enviarlo a Rusia,
Libano, Japon, las distancias son mayores y dependera como se

menciono del tipo de producto, cantidad, impuestos entre otros rubros.

A continuacion se presenta la tabla de precios a aplicarse con el

desarrollo de la estrategia:

Se considera como temporada baja desde las fechas a partir del 16 de
Junio hasta el 14 de Septiembre en donde los precios referenciales se

encuentran en el siguiente rango:
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| REGULARLINE | PREMIUM LINE
Aalsmer gold Attraction Ambiance
Anna Blue Curiosa |Blush Amelia
Corvette Charlotte Black Magic Carrousel
Cherry
Classy Caramba Brandy
Fancy
Hot Princess Amazone Conga Circus
Judy Gypsi Curiosa |Engagement Cool Water
Movie Star Geisha Esperance
Orange Forever
Unique Gospel Young
Raphaela Peckoubo Jade Freedom
Ravel Pink Ossiana |Limbo Friendship
Red Unique  Polo Maritime Leonidas
Rossini Preference Milva Lina
Skyline Queens' day Malibu
Sahara Iguana
Tropical Rosita
Vanity Amazone Vendela
Virginia Vendela Sweet Akito
Vogue Versilia Polar star
Vodoo
PREMIUM LINE
40cm US$0.25 40cm US$0.30
50cm US$0.30 50cm US$0.38
60cm US$0.35 60cm US$0.45
70cm US$0.40 70cm US$0.50

En época de verano, que se la considera de bajo mercado se propone
ofertar las variedades en general con $0,10 centavos menos que los
precios referenciales con el fin de incrementar las ventas en esta

temporada.

Cabe sefialar ademas que en temporada de Valentin, que es aquella en la
gue mas ventas se produce en el afio, es importante acotar que las rosas
de Color Rojo son las de mayor salida, quedando rezagadas las rosas de
colores, para lo cual se propone reducir el costo de estas rosas para

darles mayor atractivo y generar su movimiento de ventas, siempre
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tomando en cuenta la variedad de las mismas. Se propone los siguientes

rangos:

40cm US$0.30
50cm US$0.40
60cm US$0.50
70cm US$0.60

Tomando como referencia las variedades de mayor salida en el
mercado en épocas de Valentin, los precios que se proponen para las

mismas se encuentran en los siguientes rangos:

Variedad como: Freedom:

40cm US$0.70
50cm US$0.80
60cm US$0.90
70cm US$1.00

Variedad como: Charlotte

40cm US$0.60
50cm US$0.70
60cm US$0.80
70cm US$0.80

Variedades como: Classy y Preference
40cm US$0.50
50cm US$0.60
60cm US$0.70
70cm US$0.80
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PLAZA

Todas las organizaciones, ya sea que produzcan tangibles o intangibles,
tienen interés en las decisiones sobre la plaza (también llamada canal,
sitio, entrega, distribucion, ubicacién o cobertura). Es decir, como ponen a
disposicién de los usuarios las ofertas y las hacen accesibles a ellos. La
plaza es un elemento de la mezcla del marketing que ha recibido poca
atencion en o referente a los servicios debido a que siempre se la ha

tratado como algo relativo a movimiento de elementos fisicos.

La generalizacion usual que se hace sobre distribucion del servicio es que
la venta directa es el método mas frecuente y que los canales son cortos.
La venta directa ciertamente es frecuente en algunos mercados de
servicios, pero muchos canales de servicios contienen uno o mas
intermediarios. Seria incorrecto decir que la venta directa es el Unico
meétodo de distribucion en los mercados de servicios. Los intermediarios
son comunes. Algunos de estos intermediarios asumen sus propios
riesgos; otros realizan funciones que cambian la propiedad y otros
realizan funciones que permiten el movimiento fisico. En realidad, no
existe ninguna uniformidad en las funciones realizadas por los
intermediarios. Pero esta falta de uniformidad no debe obviar la verdad
fundamental de que las organizaciones que operan en el mercado de
servicios tienen dos opciones principales de canales. Estas opciones son

las mismas para productores de elementos fisicos. Estas son:

a) Venta directa: La venta directa puede ser el método escogido de
distribucion para un servicio por eleccion o debido a la inseparabilidad del
servicio y del proveedor. Cuando se selecciona la venta directa por
eleccion, el vendedor lo hace asi posiblemente para sacar ventajas de

marketing como mantener un mejor control del servicio, obtener
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diferenciacion perceptible del servicio o para mantener informacion directa

de los clientes sobre sus necesidades.

Naturalmente la venta directa la puede realizar el cliente yendo donde el
proveedor del servicio o el proveedor yendo donde el cliente. Muchos
servicios personales y comerciales se caracterizan por el canal directo
entre la organizacion y el cliente. Los canales directo sobre sus

necesidades.

b) Venta a través de intermediarios: El canal méas frecuentemente utilizado
en organizaciones se servicios es el que opera a traves de intermediarios.
Las estructuras de canales de servicios varian considerablemente y

algunas son muy complejas.

En los mercados de servicios existen muchas formas de intermediarios.

Estos son

*Agentes: Frecuentes en mercados como turismo, viajes, hoteles,

transporte, seguros, crédito y servicios de empleo e industrias.

*Concesionarios: Intermediarios entrenados para realizar u ofrecer un

servicio y con autorizacion para venderlo.

*Intermediarios institucionales: Estan en mercados donde los servicios
tienen que ser o son tradicionalmente suministrados por intermediarios

como la Bolsa de Valores o la Publicidad.

*Mayoristas: Intermediarios en mercados mayoristas como Bancos

Comerciales o servicios de lavanderia para la industria.

* Minorista: Ejemplos de éstos son los estudios fotograficos y

establecimientos que ofrecen servicios de lavado en seco.

TESIS DE GRADO Pagina 154



ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

Las posibles formas de intermediacion son numerosas y en algunas

transacciones de servicios pueden participar varias organizaciones.

Relacionado con la eleccién de métodos de distribucidén para los servicios
esta el problema de la ubicacion. Sea cual fuere la forma utilizada de
distribucion, la localizacion de los intermediarios sera un factor importante.
Ubicacion en este contexto se refiere a la localizacion de la gente y/o de
las instalaciones para realizar las operaciones de servicios. Todas las
organizaciones de servicios deben tomar decisiones sobre la ubicacion tal

como lo hacen las empresas de distribucion de tangibles.

La ubicacién puede variar en importancia de acuerdo con la naturaleza
del servicio vendido. Los servicios se pueden clasificar por la ubicacion en

tres formas:

a) La ubicacion puede no tener importancia: La ubicacion puede carecer
de importancia para los servicios que se realizan donde esta el cliente.
Por lo tanto, la ubicacion de cualquier servicio es de menos importancia
gue para servicios realizados en un sitio especifico. Sin embargo, lo que
es definitivo acerca de esos servicios es su "accesibilidad® o
"disponibilidad” para el cliente cuando se requiere el servicio. En este
sentido la ubicacion se refiere no sélo a la proximidad fisica, aunque esto
pueda ser importante en algunas organizaciones que sean filiales para
estar mas cerca de los clientes. Un elemento importante en el disefio de
estos servicios es entonces el sistema de comunicaciones que debe
permitir respuesta rapida a las llamadas del cliente. Para establecer y
cumplir normas en estas organizaciones de servicios se requieren

decisiones sobre el nivel de servicios que se ofrezca.

b) Los servicios pueden concentrarse: Muchos servicios se concentran.
Aqui actian dos factores como fuerzas de centralizacion: condiciones de

suministro y tradicion. Las razones que estimulan esta concentracion
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incluyen el status asociado con ciertos sitios; baja intensidad de la
demanda; voluntad del cliente para moverse; el desarrollo histérico de
servicios complementarios y la poca importancia de la orientacion de la

demanda.

c) Los servicios se pueden dispersar: Los servicios que estan dispersos
se localizan en funcion del potencial del mercado. La naturaleza de la
demanda y las caracteristicas del servicio requieren dispersion en el

mercado.

La importancia definitiva de la ubicacion en muchas operaciones de
servicios da como resultado métodos mas sistematicos que antes. La
intuicion sigue desempefiando su papel como parte en la toma de
decisiones pero cada vez se complementa mas con analisis mas
cuidadosos y metodicos en el campo de los servicios. Los vendedores de
servicios cada vez tienen mas conciencia de la importancia que tiene la

eleccion de la ubicacion y de los canales en la mezcla de marketing.

De Acuerdo a lo planteado en las estrategias, de pretende crear una
oficina — Bodega de centralizacion del producto, es decir los pedidos
realizados a las fincas de la empresa seran centralizados en las bodegas
de la ciudad, con el fin de evitar el costo de la carguera, es decir que la
misma se traslade hasta las fincas para llevar el producto, con esto la
empresa garantiza el buen manejo de la flor, pues en muchos de los
casos, es por el mal manejo de la carguera que la flor se maltrata

incurriendo a posterior en devoluciones para la empresa.
PROMOCION

Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la
empresa, sus productos, y ofertas etc., para el logro de los objetivos

organizacionales
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Bajo dicho precepto la empresa maneja herramientas de comunicacién
para inducir y provocar el estimulo en la compra tanto nacional como
internacional, siendo entre ellas: Pagina Web, ksdjak, las mismas que

orientan a la consecucién de objetivos de la comunicacion.

De acuerdo a las estrategias planteadas en cuanto a promocion se
recomienda el envié de muestras promocionales de los productos a los
clientes potenciales, con el fin de atraer la compra, para esto se hara uso
de flor rezagada, que por diversos motivos no pudo ser vendida, por lo
gue se le dara utilizacién en este proceso. Sera enviada una rosa en una
caja de papel corrugado con el logo de la empresa y una nota pequefia en
la que se especifique la variedad, e informacién adicional de la empresa

para contactos.

El envio de la muestra se hara conjuntamente con los despachos
realizados por la empresa, a diferencia que se informara a los potenciales
clientes previa negociacion e informacion del envio de la documentacion y
muestra del producto, es decir el cliente potencial estara en conocimiento
del envio, pues existira un previo acercamiento que confirme el envio de

informacion.

Dentro de todo el proceso de envio se estima un gasto aproximado de
$2500 ddlares. Costo que incluye mano de obra, materiales y envio del

mismo.

Otra de las estrategias planteadas para promocién radica en la
participacion de ferias internacionales, como la muy conocida HORTI
FAIR realizada anualmente en HOLANDA, en donde los mejores
productores y comercializadores de Flores participa, con el fin de
incrementar su mercado y dar a conocer sus productos, esta es una
excelente oportunidad para la empresa. Se estima un gasto aproximado
de $8.000 ddlares que incluyen, estadia para 3 personas por 4 dias,

expositores del stand, pasajes, y el montaje del stand en la feria.
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Se planteo ademés la utilizacion de medios informéticos tradicionales
como son el uso del correo electrénico, mediante el cual se enviara
informativos sobre variedades, precios, promociones, logros y demas
informacién atractiva para el cliente, con lo cual se pretende informar de
forma periddica al cliente del movimiento y actividades de la empresa y
atraer la compra. Este es un método sumamente preciso pues se cuenta
con una base de datos amplia, y ademas su costo es relativamente bajo.
Se estima un gasto de $40 ddélares para la elaboracion y envio de la
propuesta.
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CAPITULO YV
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CAPITULO V

5. EVALUACION FINANCIERA

5.1.Presupuesto del Plan de Marketing

El presupuesto del plan de marketing reine todos los Gastos referente a las
estrategias planteadas en el proyecto, buscando incrementar las ventas y la
participacion en el mercado de la empresa Floricola “Native Blooms” Rosas del
Cotopaxi.

Para esto se presenta a continuacién un cuadro especificando dichos rubros:

DETALLE DE INVERSION NATIVE BLOOMS ROSAS DEL COTOPAXI
|

AREA PRESUPUESTO

PLAZA SUBTOTAL | $ 16.000,00 |PORCENTAJE
Aumento de Infraestructura fisica para cuarto Frio EN BODEGA QUITO S 4.000,00 11,8%
Compra del Local para creacion de Oficina- BODEGA QUITO $ 12.000,00 35,4%
PROMOCION $ 17.600,00

Elaboracion de muestras de Producto §$ 2.500,00 74%
Participacion de Ferias Internacionales $ 15.000,00 44,2%
Elaboracion de informativos via Correo Electronico $ 100,00 0,3%
PERSONAL $ 300,00

Cursos de Capacitacion y Motivacion del personal que atiende al piblico $ 300,00 0,9%
TOTAL $ 33.900,00 100,0%

Podemos apreciar que dentro del Presupuesto del plan de Marketing existen
dos rubros significativos, el uno estad dado por la compra de una Oficina-
Bodega en la ciudad por un monto de 12.000 USD; y el siguiente dado por la
participacion de la empresa en ferias Internacionales, por un monto calculado
de 15.000 USD. Los demas rubros se clasifican en Aumento de Infraestructura
fisica para extender el cuarto frio de la Finca por 4.000 USD; elaboracion de
muestras de producto por 2.500 USD; Informativos via correo electrénico por

100 USD y cursos de capacitacion para el personal por 300 USD.
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5.2Financiamiento

La empresa Floricola “Native Blooms” Rosas del Cotopaxi ha destinado 20.000
USD de sus ventas anuales del presente afio para la implementacion de las
estrategias, por lo que se debe financiar la diferencia por un valor de 11.300

USD bajo las siguientes especificaciones:

DETALLE VALOR PORCENTAJE
APORTE DE LA EMPRESA NATIVE BLOOMS ROSAS DEL COTOPAXI S 20.000,00 59%
FINANCIAMIENTO BANCARIO POR LA DIFERENCIA S 13.900,00 41%
TOTAL S 33.900,00 100%

ELABORADO POR: MFRA

5.2.1 Financiamiento externo
El financiamiento de los 13.900 USD se lo realizara mediante los servicios de
una entidad bancaria, pagos que se realizaran de forma mensual en un plazo
de 60 meses (5 afios), con una tasa de Interés Activa al mes de Septiembre del
2008 del 9,31%.
Se presenta a continuacion la tabla de amortizacion para el monto especificado

anteriormente;:

MONTO DEUDA S 13.900,00 {USD
TASA DE INTERES ANUAL 9,31%

TASA DE INTERES MENSUAL 0,0078

PLAZO 60(MESES

ELABORADO POR: MFRA

5.2.1.1 Tabla de amortizacién de la deuda
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Cei(1+8)"
(1+it-1

FORMULA: Cuota fija =

TABLA DE AMORTIZACION

MONTO 13.900,00

PLAZO 60 5 afos

INTERES ANUAL 9,31

PERIODO CAPITAL INTERES CAPITAL CUOTA [ SALDO ]
INSOLUTO DEL CAPITAL

1 13.900,00 107,84 182,80 290,64 13.717,20
2 13.717,20 106,42 184,21 290,64 13.532,99
3 13.532,99 104,99 185,64 290,64 13.347,35
4 13.347,35 103,55 187,08 290,64 13.160,26
5 13.160,26 102,10 188,54 290,64 12.971,73
6 12.971,73 100,64 190,00 290,64 12.781,73
7 12.781,73 99,16 191,47 290,64 12.590,26
8 12.590,26 97,68 192,96 290,64 12.397,30
9 12.397,30 96,18 194,45 290,64 12.202,85
10 12.202,85 94,67 195,96 290,64 12.006,88
11 12.006,88 93,15 197,48 290,64 11.809,40
12 11.809,40 91,62 199,02 290,64 11.610,38
13 11.610,38 90,08 200,56 290,64 11.409,82
14 11.409,82 88,52 202,12 290,64 11.207,71
15 11.207,71 86,95 203,68 290,64 11.004,02
16 11.004,02 85,37 205,26 290,64 10.798,76
17 10.798,76 83,78 206,86 290,64 10.591,90
18 10.591,90 82,18 208,46 290,64 10.383,44
19 10.383,44 80,56 210,08 290,64 10.173,36
20 10.173,36 78,93 211,71 290,64 9.961,65
21 9.961,65 77,29 213,35 290,64 9.748,30
22 9.748,30 75,63 215,01 290,64 9.533,30
23 9.533,30 73,96 216,67 290,64 9.316,62
24 9.316,62 72,28 218,36 290,64 9.098,27
25 9.098,27 70,59 220,05 290,64 8.878,22
26 8.878,22 68,88 221,76 290,64 8.656,46
27 8.656,46 67,16 223,48 290,64 8.432,98
28 8.432,98 65,43 225,21 290,64 8.207.,77
29 8.207.,77 63,68 226,96 290,64 7.980,81
30 7.980,81 61,92 228,72 290,64 7.752,10
31 7.752,10 60,14 230,49 290,64 7.521,60
32 7.521,60 58,36 232,28 290,64 7.289,32
33 7.289,32 56,55 234,08 290,64 7.055,24
34 7.055,24 54,74 235,90 290,64 6.819,34
35 6.819,34 52,91 237,73 290,64 6.581,61
36 6.581,61 51,06 239,57 290,64 6.342,03
37 6.342,03 49,20 241,43 290,64 6.100,60
38 6.100,60 47,33 243,31 290,64 5.857,29
39 5.857,29 45,44 245,19 290,64 5.612,10
40 5.612,10 43,54 247,10 290,64 5.365,00
41 5.365,00 41,62 249,01 290,64 5.115,99
42 5.115,99 39,69 250,95 290,64 4.865,04
43 4.865,04 37,74 252,89 290,64 4.612,15
44 4.612,15 35,78 254,85 290,64 4.357,29
45 4.357,29 33,81 256,83 290,64 4.100,46
46 4.100,46 31,81 258,82 290,64 3.841,64
47 3.841.,64 29,80 260,83 290,64 3.580,81
48 3.580,81 27,78 262,86 290,64 3.317,95
49 3.317,95 25,74 264,90 290,64 3.053,06
50 3.053,06 23,69 266,95 290,64 2.786,11
51 2.786,11 21,62 269,02 290,64 2.517,08
52 2.517,08 19,53 271,11 290,64 2.245,98
53 2.245,98 17,43 273,21 290,64 1.972,76
54 1.972,76 15,31 275,33 290,64 1.697,43
55 1.697,43 13,17 277,47 290,64 1.419,96
56 1.419,96 11,02 279,62 290,64 1.140,34
57 1.140,34 8,85 281,79 290,64 858,55
58 858,55 6,66 283,98 290,64 574,58
59 574,58 4,46 286,18 290,64 288,40
60 288,40 2,24 288,40 290,64 -0,00
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5.3indices de evaluacioén financiera

EMPRESA FLORICOLA NATIVE BLOOMS ROSAS DEL COTOPAXI
RESUMEN DE LOS CRITERIOS DE EVALUACION RECOMEMNDACION
TASA MIMNINA ACEFTABLE DE RENDIMIEMTO (TMAR) THMAR = TIR
TASAINTERMA DE RETORMO (TIR) TIR = TMAR
YALOR ACTUAL METO (VAN VAMITMAR) = 0
RAZON BENEFICIO/COSTO RBIC =1
FUNTC DE EQUILIBRIC FE = 75%

Valor

VAN
>0

VAN
<0

VAN

La Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR), esta representado
por aquel valor minimo en el cual la empresa espera obtener beneficio y
esta basado en 3 variables econémicas: (Tasa Pasiva, Inflacion y Riesgo
Pais).

La Tasa Interna de Retorno de una inversion, esta definida como la tasa

de interés con la cual el valor actual neto o valor presente neto (VAN o

VPN) es igual a cero. El VAN o VPN es calculado a partir del flujo de

caja anual, trasladando todas las cantidades futuras al presente.

VAN: Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado numero de flujos de caja futuros, originados por una
inversion. La metodologia consiste en descontar al momento actual (es
decir, actualizar mediante una tasa) todos los cash-flows futuros del
proyecto. A este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que el

valor obtenido es el valor actual neto del proyecto.

Significado Decision a tomar
La inversion
produciria El proyecto puede aceptarse
ganancias
La inversion .
A El proyecto deberia rechazarse
produciria pérdidas

La inversién no Dado que el proyecto no agrega valor monetario,
produciria ni la decision deberia basarse en otros criterios,
ganancias ni como la obtencién de un mejor posicionamiento en
pérdidas el mercado u otros factores.
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e La razon costo beneficio representa la cantidad de dinero que la
empresa gana por cada dolar invertido en Marketing.

5.4Presupuesto de Depreciacién de activos fijos

Depreciacion de activos fijos
ACTIVO FIJO VIDAUTIL | % DEPREC.
(afios) ANUAL
Construccion edificio 20 5%
Magquinas 10 10%
Equipos de cémputo 3 33,33%
Muebles y enseres 10 10%
ACTIVO VALOR ANOS DEPREC. VALOR
INICIAL 2008 2009 2010 2011 2012 TOTAL FINAL
Construccién edificio 12.000,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 3.000,00 9.000,00
Méaquinas 2.300,00 230,00 230,00 230,00 230,00 230,00 1.150,00 1.150,00
Equipos de computo 2.000,00 666,67 666,67 666,67 2.000,00
Muebles y enseres 3.000,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 1.500,00 1.500,00
DEPREC. ANUAL 19.300,00 1.796,67 1.796,67 1.796,67 1.130,00 1.130,00 7.650,00 11.650,00
DEPREC. ACUM. 1.796,67 3.593,33 5.390,00 6.520,00 7.650,00

5.5Presupuesto de inversion de activos fijos

INVERSION ACTIVOS FIIOS

DETALLE 2008 2009 2010 2012
EQUIPO DE OFICINA $  3.000,00

EQUIPO DE COMPUTACION $  2.000,00

MAQUINARIA ¥ EQUIPO $ 2.300,00

EDIFICIO $ 12.000,00

TOTAL $ 2.300,00 | § 17.000,00 | % - |8 -
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5.6 Presupuesto de egresos

EGRESOS
DETALLE 2008 2009 2010 2011 2012

Activos Fijos 5 2.300,00 | § 17.000,00
Depreciacion Activos fijos 5 230,00 | S 179667 |5 1796675 L7967 |5 1.130,00
Gasto sueldos 5 67.800,00 | & 67.800,00 | 5 G7.800,00 | 5 @7.800,00 |5 67.800,00
Gastos servicios basicos 5 612300 |5 6.733,30 |5 740883 |5 8149715 8.954,68
Gasto publicidad S17.600,00 | S 19.360,00 | S 21.296,00 [ S 23.425.60 | & 25.768,16
Gasto de capacitacion 5 30000(|S 330,005 33,005 399,30 |5 439,23
Pago Prestamo 5 348768 |5 348768 |5 348768 |5 348768 |5 3.487.68
Varios Adicionales 5 L1700,00 |5 1.700,00 | 5 L700,00 (5 1.700,00
TOTAL EGRES0S 507.840,68 | § 118.200,65 | % 103.852,18 | § 106.758,96 | % 100.280,75

5.7Presupuesto de ventas por escenarios

En el presente estudio, se presenta un pronostico de ventas que se llevara a
cabo bajo la implantacion de las estrategias propuestas en el plan de Marketing
con lo que se obtendra beneficios como:

Apertura de nuevos mercados: en base al calculo de la demanda Insatisfecha,

y a la respectiva variacion que presentara cada escenario:

= Escenario pesimista: 1% de la demanda insatisfecha

= Escenario probable: 1,5% de la demanda insatisfecha.

= Escenario optimista: 2% de la demanda insatisfecha.
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5.7.1 Escenario Pesimista

INGRESOS POR VENTAS
DETALLE 2008 2009 2010 2011 2012
Ventas $  623.96847 % 68636532 |5  755.001,85[$  830502,03|$  913.552,24

PRESUPUESTO ESCENARIO PESIMISTA
CUENTA 2008 2009 2010 2011 2012
Ingresos $  623.96847[$ 68636532  755.001,85|$  830.502,03 [ $  913.552,24
Egresos $ 9784068 |$ 11820965 |$  103.852,18 [ $  106.758,96 | $  109.289,75
TOTAL $ 52.127,79|$ 568.15567 [  651.149,67 [$  723.743,07 [$  804.262,48
5.7.2 Escenario Probable
INGRESOS POR VENTAS
DETALLE 2008 2009 2010 2011 2012
Ventas $ 935.952,71 | $ 1.029.547,98 [ $ 1.132.502,77 | $ 1.245.753,05 | $ 1.370.328,36
PRESUPUESTO ESCENARIO PROBABLE
CUENTA 2008 2009 2010 2011 2012
Ingresos $ 935.952,71 [ $ 1.029.547,98 | $ 1.132.502,77 | $ 1.245.753,05 | $ 1.370.328,36
Egresos $ 97.840,68 | $ 118.209,65|$ 103.852,18 [ $ 106.758,96 | $  109.289,75
TOTAL $ 838.112,03 | $ 911.338,33 [ $ 1.028.650,60 | $ 1.138.994,09 | $ 1.261.038,60
5.7.3 Escenario Optimista
INGRESOS POR VENTAS
DETALLE 2008 2009 2010 2011 2012
Ventas $ 1.247.936,94 [ $ 1.372.730,63 | $ 1.510.003,70 [ $ 1.661.004,07 | $ 1.827.104,47
PRESUPUESTO ESCENARIO OPTIMISTA
CUENTA 2008 2009 2010 2011 2012
Ingresos $ 1.247.936,94 | $ 1.372.730,63 | $ 1.510.003,70 | $ 1.661.004,07 | $ 1.827.104,47
Egresos $ 9784068 % 11820965 [$ 103.852,18 [ $ 106.758,96 | $  109.289,75
TOTAL $ 1.150.096,26 | $ 1.254.520,99 | $ 1.406.151,52 | $ 1.554.245,11 | $ 1.717.814,72
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5.8.1 Escenario Pesimista
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FLUJO DE CAJACON PLAN DE MARKETING

DETALLE 2008 2009 2010 2011 2012
Ingresos a efectos de
impuestos
(+) Ventas S 623968475  686.36532|S  755.001,85(S  830502,03 (S  913.552,4
(+) Otros ingresos
Egresos a efectos de
impuestos
(-) Gastos S 9784068 |5 11820965 |S  103.852,18|% 1067589 |5  109.289,75
Gastos no
desembolsables
(-) Depreciacion S 1.566,67 | § 1.796,67 | 5 1.796,67 | § 1.130,00 | 5 1.130,00
(=) Utilidad antes de
impuestos Y
participaciones) § 52456112 566.359,00 |$ 64935301 $722.61307| $803.132,48
(+) Participaciones S 78684175  84.95385(S 9740295 510839196 |  $120.469,87
(=) Utilidad antes de
impuestos S 44587695|%  481.40515|%  551.950,05| $614.221,11|  $682.662,61
(-} Impuestos S 111469245  120351,29|$  137.98751| 515355528 |  $170.665,65
(=) Utilidad neta § 33440772 36105386 |  413.96254 |  $460.66583 |  $511.996,96
Ajustes por gastos no
desembolsables
(+) Depreciacion S 1.566,67 | 1.79,67 | § 1.796,67 | $ 1.130,00 | $ 1.130,00
Egresos no afectos a
impuestos
(-) Inversion de activos
fijos S 2300001 17.000,00
(=) Flujo de caja S 33367438 |5 34585053 | S  41575921|  $461.79583 |  $513.126,96
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5.8.2 Escenario probable

FLUJO DE CAJA ESCENARIO PROBABLE

DETALLE

2008

2009

2010

2011

2012

Ingresos a
efectos de
impuestos

(+) Ventas

$ 935.952,71

1.029.547,98

$ 1.132.502,77

$ 1.245.753,05

$ 1.370.328,36

(+) Otros ingresos

Egresos a
efectos de
impuestos

(-) Gastos

S 97.840,68

118.209,65

$ 103.852,18

$ 106.758,96

$ 109.289,75

Gastos no
desembolsab
les

(-) Depreciaci

S  1.566,67

1.796,67

S 1.796,67

S 1.130,00

S 1.130,00

(=) Utilidad
antes de
impuestos y
participacion

es)

$ 836.545,36

909.541,66

$ 1.026.853,93

$1.137.864,09

$ 1.259.908,60

(-) Participaciq

$ 125.481,80

136.431,25

$ 154.028,09

$170.679,61

$ 188.986,29

(=) Utilidad
antes de
impuestos

$ 711.063,55

773.110,41

$ 872.825,84

$967.184,48

$1.070.922,31

(-) Impuestos

$ 177.765,89

W

193.277,60

S 218.206,46

$241.796,12

$267.730,58

(=) Utilidad n¢

$ 533.297,67

579.832,81

$ 654.619,38

$725.388,36

$803.191,73

Ajustes por
gastos no
desembolsab
les

(+) Depreciaci

S 1.566,67

1.796,67

S 1.796,67

S 1.130,00

S 1.130,00

Egresos no
afectos a
impuestos

(-) Inversién
de  activos

fijos

$ 2.300,00

17.000,00

(=) Flujo de c4

$ 532.564,33

-

564.629,48

$ 656.416,05

$726.518,36

$804.321,73
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5.8.3 Escenario Optimista

FLUJO DE CAJA CON PROYECTO

DETALLE

2008

2009

2010

2011

2012

Ingresos a
efectos de
impuestos

(+) Ventas

$ 1.247.936,94

$ 1.372.730,63

$ 1.510.003,70

$ 1.661.004,07

$ 1.827.104,47

(+) Otros ingresos

Egresos a
efectos de
impuestos

(-) Gastos

$

97.840,68

S

118.209,65

S 103.852,18

S 106.758,96

S 109.289,75

Gastos no
desembolsab
les

(-) Depreciaci

$

1.566,67

$

1.796,67

S 1.796,67

S 1.130,00

S 1.130,00

(=) Utilidad
antes de
impuestos y

participacion

es) $ 1.148.529,59 | $ 1.252.724,32 | $ 1.404.354,85 | $1.553.115,11 | $1.716.684,72
(-) Participaci¢ S 172.279,44 | S 187.908,65 | S 210.653,23 $232.967,27 $257.502,71
(=) Utilidad

antes de

impuestos |$ 976.250,15 | $ 1.064.815,67 | $ 1.193.701,63 | $1.320.147,84 | $1.459.182,01
(-) Impuestos| S 244.062,54 [ $  266.203,92 | S  298.425,41 $330.036,96 $364.795,50
(=) Utilidadn{ $ 732.187,62 | $ 798.611,75| S 895.276,22 $990.110,88 | $1.094.386,51
Ajustes por

gastos no

desembolsab

les

(+) Depreciaci| $ 1.566,67 | S 1.796,67 | S 1.796,67 | § 1.130,00 | § 1.130,00
Egresos no

afectos a

impuestos

(-) Inversién

de activos

fijos S 2.300,00 | S 17.000,00

(=) Flujodecd $ 731.454,28 | $ 783.408,42 | $ 897.072,89 $991.240,88 | $1.095.516,51
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5.9Evaluacién Financiera por escenarios

5.9.1 Escenario Pesimista

2008 2009 2010 2011
Flujo de caja $ (33.900,00) $46.541,43 $30.004,28 $68.328,33 $79.621,87
Tasa de descuento 0,12 0,12 0,12 0,12
Flujos actualizados $ 41.554,84( $ 23.919,23 | $ 48.634,76 | $ 50.601,14
Inversién inicial $ (33.900,00)
Flujo descontado acumulado $ 41,554,841 $ 65.474,07 | 114.108,83 | $ 164.709,96
VAN DE $ 13080996
0 1 2 3 4
2008 2009 2010 2011
Flujo de caja $ 46.541,43| $  30.004,28 | 68.328,33 | $ 79.621,87
TIR 1,3182512 1,3182512 1,3182512 1,3182512
Flujos actualizados $ 20.076,09| $ 5.582,93 | $ 5.484,28 | § 2.756,71
Inversion inicial $  (33.900,00)
Flujo descontado acumulado S 20.076,09 [ S 25.659,02 | $ 31.143,30 | § 33.900,00
VAN DE 0,00
ESCENARIO PESIMISTA
RAZON BENEFICIO/COSTO
ANOS FLUJO
2008 $ 20.076,09 | R=VALOR DESCONTADO/ INVERSION
2009 $ 25.659,02
2010 $ 31.143,30 R=2,65
2011 $ 33.900,00
TOTAL $  110.778,42
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5.9.2 Escenario Probable

2008 2009 2010 2011
Flujo de caja| $ (33.900,00) $101.864,90 $90.860,10 $135.269,73 $153.257,41
Tasa de
descuento 0,12 0,12 0,12 0,12
Flujos
actualizados S 90.950,80| $ 72.433,11 | S 96.282,32 | S 97.397,85
Inversion
inicial $  (33.900,00)
Flujo descontado acumulado | $ 90.950,80 | S 163.383,91| $ 259.666,24 | $ 357.064,09
VANDE [$ 323.164,09
0 1 2 3 4
2008 2009 2010 2011
Flujo de caja $101.864,90
$ 90.860,10 | $ 135.269,73 | $ 153.257,41
TIR 2,9962500 2,9962500 2,9962500 2,9962500
Flujos
actualizados S 25.490,12($S 5.689,42|S 2.119,55| S 600,91
Inversion
inicial $ (33.900,00)
Flujo descontado acumulado | $ 25.490,12 [ S 31.179,54 | $ 33.299,09 | $ 33.900,00
VAN DE | 0,00
ESCENARIO PROBABLE
RAZON BENEFICIO/COSTO
ANOS FLUJO
2008 S 25.490,12 R=VALOR DESCONTADO/
2009 $ 31.179,54
2010 S 33.299,09 R= 2,65
2011 S 33.900,00
TOTAL $ 123.868,74
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5.9.3 Escenario Optimista

2008 2009 2010 2011
Flujo de cajal $ (33.900,00) $731.454,28 $ 783.408,42 $897.072,89 $991.240,88
Tasa de
descuento 0,12 0,12 0,12 0,12
Flujos
actualizados S 653.084,18| § 624.528,40 | S 638.518,76 | 629.951,50
Inversion
inicial S (33.900,00)
Flujo descontado acumulado S 653.084,18| $ 1.277.612,58 | S 1.916.131,34 | $ 2.546.082,84
VANDE [$  2.512.182,34
0 1 2 3 4
2008 2009 2010 2011
Flujo de caja $ 731.454,28
S 783.408,42 [ S 897.072,89 | $ 991.240,88
TIR 21,6511430 21,6511430 21,6511430 21,6511430
Flujos
actualizados S 32.292,16| $ 1.526,89 | S 77,19 | S 3,77
Inversion
inicial S (33.900,00)
Flujo descontado acumulado S 32.292,16|S 33.819,05|S 33.896,24 | S  33.900,00
VAN DE | 0,00
ESCENARIO OPTIMISTA
RAZON BENEFICIO/COSTO
ANOS FLUJO
2008 S 32.292,16 R=VALOR DESCONTADO/
2009 S 33.819,05
2010 S 33.896,24 R= 2,65
2011 S 33.900,00
TOTAL S 133.907,45
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CAPITULO VI
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones
e Segun la investigacion de mercado revela que si existe una demanda
insatisfecha de ROSAS en el mercado Europeo, por lo que se debe

centralizar esfuerzos para abarcar este mercado.

e El posicionamiento de las Flores Ecuatorianas a nivel mundial es
bastante significativo, por lo que con un buen manejo de promocion y
publicidad de las variedades que la empresa posee, se podra

incrementar el margen de ventas deseado por parte de la empresa.

e Con la implementacion de las estrategias de mercadotecnia propuestas
se obtendran mejores resultados logrando asi un incremento en las
ventas, ademas se llegara a |captar la atencion y preferencia de los
clientes hacia los productos y variedades de la empresa a través de tres
factores diferenciadores como son el empaque, calidad de la flor,
durabilidad, valores agregados como distintivos por épocas de afio
referentes a capuchones para el caso de los Bouquets, envid de

muestras de productos entre otras.

e El analisis financiero permitié determinar que la implementacion de las
estrategias es factible en términos econdmico — financiero, situacion
gue establece que con un adecuado manejo técnico que garantice la
calidad y volumen de ventas, el incremento esperado de ventas por la
implementacion de las estrategias es del 10% lo que asegura una

rentabilidad adecuada al nivel de riesgo en el que se incurre.
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6.2 Recomendaciones

e Dentro del marco tan competitivo del sector, es indispensable pensar y
vislumbrar la creacion de nuevas variedades de rosas, pues siendo un
mercado tan exigente y cambiante, la empresa a futuro se vera en la

necesidad de innovar sus productos.

e Al ser una inversion altamente costosa, se recomienda, eliminar
variedades que ya salieron del mercado, y re- utilizar dicho terreno para

aminorar los costos de produccién de las mismas.

e Con la implementacion de los indicadores que se han propuesto para la
empresa y conjuntamente con los controles se podra medir de mejor
manera los resultados que se vayan obteniendo en el transcurso de la
implementacion de las estrategias para asi realizar una

retroalimentacion en el momento que sea preciso.
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