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DEDICATORIA

“La sabiduria que desciende del cielo es ante todo pura, y ademas pacifica, bondadosa,

docil, llena de compasion y de buenos frutos, imparcial y sincera.

Santiago 3:17

“A ti, oh Dios de mis padres, te doy gracias y te alabo, porque me has dado sabiduria y

fuerza, pues... Tu das la sabiduria a los sabios, y la ciencia a los entendidos”.

Daniel 2:21,23

“Tuya es, oh Jehova, la magnificencia y el poder, la gloria, la victoria y el honor, porque
todas las cosas que estan en los cielos y en la tierra son tuyas. Tuyo, oh Jehova, es el
reino, y tu eres excelso sobre todos. Las riquezas y la gloria proceden de ti, y tu dominas
sobre todo; en tu mano esta la fuerza y el poder, y en tu mano el hacer grande y el dar
poder a todos. Ahora pues, Dios nuestro, nosotros te alabamos y loamos tu glorioso

nombre”.

1 Croénicas 29: 11-13

"Te damos gracias, Sefior Dios Todopoderoso, el que eres y que eras y que has de venir,

porque has tomado tu gran poder, y has reinado."

Apocalipsis 11:17


http://dailyverses.net/es/santiago/3/17
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RESUMEN EJECUTIVO

El siguiente proyecto trata sobre el desarrollo de un Modelo de Marca para el
lanzamiento y crecimiento sustentable de Orquideas en el sector Cumbaya, por lo
que el presente estudio se encuentra estructurado y desarrollado de la siguiente

manera:

Se inicia con un Andlisis Situacional de la empresa, a fin de evaluar y definir una
perspectiva completa en cuanto a la situacion interna y externa de la misma; del que
se determind que la empresa posee una estructura organizacional funcional y a su
vez también se efectu6 una formulacion de su Vision, Mision y Valores. Asi
mismo, se precisaron aquellas actividades que son creadoras de valor para el cliente
a través del andlisis de la competencia y las tendencias tecnoldgicas, politicas,

socioculturales y econémicas.

Con respecto al Analisis de la Industria, se pudo comprobar que la aficion y el
respeto por la naturaleza en el pais se encuentra estable y en una etapa de
crecimiento, existiendo una fuerte demanda total de mercado, siendo esto un
aspecto positivo para la empresa. Adicionalmente en este tema también se realiz
un breve estudio sobre el modelo de las cinco fuerzas de Porter; y finalmente se
desarroll6 la matriz FODA, para consecuentemente obtener una calificacion de 3,65

y 3,00 en las matrices EFE-EFI respectivamente.
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Se realiz6 un modelo de marca basandonos en el valor de marca y el
posicionamiento  mediante un lienzo estratégico, en el cual se obtuvieron
estrategias relevantes para ponerlas en marcha a la empresa, para esto se ejecutd
una encuesta para determinar si nuestro modelo de marca propuesto: “Creacion de
un centro de comercializacion de todos los productos de Jardineria nacionales y
extranjeros” obteniendo como resultado que Orquideas Cumbaya debe efectuar y

poner en marcha dicho modelo de marca.

Adicionalmente en el Analisis del Marketing Mix, se disefiaron diferentes
estrategias para cada uno de sus componentes para llevar a cabo el modelo de
marca propuesto, dentro del mismo se hizo un analisis de la demanda, una
evaluacion de los precios de venta al publico, un slogan y logotipo para crear valor

a la empresa.

Finalmente, se realiz6 el Analisis Financiero, con el propdsito de evaluar la
viabilidad y rentabilidad del presente proyecto, se efectud los correspondientes
presupuestos, tomando en cuenta que el de venta fue proyectado a cinco afios plazo,
los que bajo un escenario real, basado en un prondstico promedio de ventas de
3.800 unidades a un precio estandar de $25, indican que este proyecto seria viable y
recomendable generando el primer afio una utilidad de $ 9.103,60 ddlares.
Ademas, se elabora un estudio de los indicadores financieros y de retorno
obteniendo un ROI de 63.66%, con lo que podemos afirmar que la inversion tuvo

una rentabilidad del 63.66%.
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INTRODUCCION

Las orquideas son una familia de Plantas que se distinguen por la belleza, diversidad de
formas y complejidad de sus flores.
El 31 de septiembre del 2013 Ecuador fue declarado “Pais de las Orquideas”, mediante

Acuerdo Ministerial, por su importancia para el desarrollo del ecoturismo en el pais.

Esta declaracion se realiza debido a que Ecuador tiene mas de 17.058 especies de
plantas vasculares; poseemos cuatro de las cinco subfamilias de orquideas existentes a
escala mundial; lo que significa 4.032 de las especies que hasta el momento han sido

clasificadas y publicadas, de las cuales 1.714 son endémicas.

Desde el punto de vista empresarial se puede enfatizar la importancia de la
comercializacién de orquideas analizando el valor de las importaciones de esta especie
de plantas en EEUU que en el afio 2012 llego a los $65.3 millones de ddlares suma que
de hecho tuvo un decrecimiento del 6 por ciento con respecto al 2011. Los Principales

proveedores de este pais son Taiwan seguido de Holanda y Tailandia.

A pesar de ser uno de los paises con mayor diversidad de orquideas, Ecuador no se ha
consolidado como vendedor principal en el mundo y de hecho solamente hace
aproximadamente 8 afos la empresa Ecuagenera que es la principal productora del
pais inicié la comercializacion de estas plantas en la ciudad de Quito razén por la cual
es limitada la cantidad de personas que conocen sobre la comercializacién interna de

estas plantas.


http://es.wikipedia.org/wiki/Familia_(biolog%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Flor

La limitada expansion del mercado local ha provocado la proliferacion de varias ramas
de sub-distribuidores que elevan los precios de las plantas y han creado en los
consumidores una idea err6nea que relaciona a las orquideas con precios
extremadamente altos con respecto a productos sustitutos que pueden ser por ejemplo
los arreglos florales.

Por tal motivo, es que Orquideas Cumbaya efectuard un modelo de marca buscando el
crecimiento y lanzamiento de orquideas principalmente en el sector Cumbaya con un

objetivo de crecimiento hacia la ciudad de Quito y si fuere factible en el Ecuador.



1 ANALISIS SITUACIONAL

Un andlisis situacional a menudo se Ilama la base de un plan de marketing. Un
andlisis de la situacién incluye un examen detallado de los factores internos y
externos que afectan un negocio. Crea una vision general de la organizacion que
[levara a una mejor comprension de los factores que influiran en su futuro. (Lorette,

2015)

1.1 ANALISIS INTERNO

Consiste en realizar una evaluacion critica del ambiente interno de la empresa con
la mira de obtener la mayor cantidad de informacién y de esta manera, formar un
concepto completo sobre la misién, vision, valores de la empresa, objetivos y
estrategias. También es un estudio que permite determinar el ambiente necesario
con los clientes con respecto al mercado objetivo que la organizacion pretende

alcanzar.



1.1.1 Descripcion de la Empresa

El Ecuador cuenta con una favorable ubicacion geogréafica, lo que ofrece
una situacion climatica perfecta para el mantenimiento de las orquideas;
ademas, que al tener tres regiones distintas en el mismo pais, permite que
tengamos una produccion masiva de plantas y a su vez, que tengamos
diversidad de especies.

La palabra orquidea se deriva del griego (orchis, que significa testiculo).
Fueron conocidas y apreciadas por los seres humanos desde la Antigliedad.
En Europa, el interés por ellas se despertd hacia 1731 cuando florecio la
primera orquidea tropical del Nuevo Mundo, “Bletia purpurea”, en la
coleccion del almirante inglés Charles Wager quien la obtuvo del Jardin

botanico de Chelsea.

Las orquideas forman probablemente la familia de plantas més extensa,
con mas de 25,000 especies identificadas hasta el momento por los
cientificos. Aunque la variacion en tamafo, color y textura es enorme, sus
flores presentan una estructura basica: tres sépalos y tres pétalos, pero uno

de ellos es diferente a los otros dos y se le llama labelo.

Las diferencias entre ellas son tan grandes que dificilmente podriamos
pensar que son “parientas”, orquideas en forma de estrellas de mar,
orquideas con barbas, con pelos, orquideas brillosas, otras fabricadas casi
de cera, orquideas rojas, orquideas moradas, blancas, moteadas, amarillas,

rosa palido, verdes; orquideas que simulan abejas 0 mariposas o delicados
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pensamientos, orquideas arafia, orquideas aromaticas, apestosas o sin olor;
unas diminutas otras gigantescas; zapatillas de dama, formas de tulipan,

cara de mandarin, carita de mono, erizo, etc. (Diaz-Toribio)

Orquideas Cumbayéa nace el 1ro. de Mayo de 2014, por una persona que
valora y admira la flora y deseaba que el Ecuador sea participe y sobre todo
que valorice a una de las flores mas bellas que tiene nuestra naturaleza,
como son las orquideas. EI que Ecuador haya sido nombrado a nivel
mundial como el pais nimero 1no. de orquideas en el mundo, le permitid
tener una visibn mucho mas amplia de la grandeza de este mundo
orquidaceo, por tanto, se inicia con un local comercial en el sector Cumbaya
que oferta orquideas y todos los productos necesarios para su cultivo. Pero

se debe destacar que el apoyo familiar fue el motor principal para arrancar

con este suefio natural.

llustracion 1 Collage especies orquidaceas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: (photos)



1.1.2 Misién

Peter Drucker describe a la mision como: “Una empresa no se define por
su nombre, sus estatutos o su acta constitutiva. Se define por su mision.
Sélo una definicion clara de la mision y del propdsito de la organizacion

hace posible tener objetivos de negocios claros y realistas”.

La misidn busca precisar el propdsito o razon de ser de la empresa y a
diferencia de la vision la mision busca responder a la siguiente pregunta:

¢En qué negocios participamos?

La declaracion de la mision busca identificar para qué existe la empresa y
determinar cual es su planteamiento operativo con el cuél lograra

alcanzar los objetivos propuestos. (DAVID., 2008)

Siguiendo lo comentado por Peter Drucker la mision de ORQUIDEAS
CUMBAYA es colocar a disposicion de coleccionistas y clientes en
general la més grande y variada diversidad de especies de orquideas,

materiales e insumos necesarios para el cultivo de las mismas.



1.1.3 Visién

Jonathan Swift “La vision es el arte de ver las cosas invisibles”, (KOTLER.,

1999)

Es un aspecto imprescindible y de trascendental importancia dentro de
cualquier organizacién, dependiendo del valor y significado que se le dé en

la empresa ésta puede determinar el éxito o fracaso de la misma.

Jhon Keane determina la vision en una empresa como: “Una vision
corporativa puede enfocar, dirigir, motivar, unificar, y hasta incitar a una

empresa a lograr un desempefio superior. (DAVID., 2008)

Tomando en cuenta los conceptos de Jonathan Swift y Jhon Keane, se ha
establecido esta vision: Convertirnos en los principales proveedores de
orquideas y plantas ornamentales, compartir nuestro conocimiento en
cultivo con nuestros clientes y lograr llevar a miles de hogares la belleza

natural.

1.1.4 Valores

Segun Didgenes Rosales considera el valor de la siguiente manera:

El valor subjetivo es el valor que no estd a la vista del hombre, porque no
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es un “ente” material, sino es un valor “valente” que esta en la vida interna
por lo tanto no puede ser confundido con las cosas materiales ni con las

Impresiones que se tiene de las cosas.

Nuestros valores principales son:

e Respeto: Es un valor imprescindible, ya que, el respeto entre los
empleados es la base de un buen ambiente laboral.

e Perseverancia: Plantear metas con los empleados en busqueda de un
crecimiento colectivo.

e Responsabilidad: EI cumplimiento con las labores determinadas es
un factor determinante en la organizacion.

e Colaboracion: La disponibilidad de los subordinados para aprender y
desempefar sus tareas.

e Diversidad: Variedad de productos en stock en el showroom.

1.2 ANALISIS EXTERNO

Tiene como objetivo descubrir oportunidades que podrian beneficiar a la empresa,
y amenazas que podrian perjudicarla, y asi formular estrategias que le permitan
beneficiarse de las oportunidades, y estrategias que le permitan eludir las

amenazas o, en todo caso, reducir sus efectos.



1.2.1 Competencia

Por la dificultad en la reproduccion de orquideas tanto en tiempo como en
metodologia, es que no existe una competencia marcada ni nacional mucho
menos en la ciudad. Sin embargo se ha obtenido un cierto nimero de
empresas competidoras en el mercado de orquideas.

Durante los Gltimos afios se ha iniciado la comercializacién en Quito de
orquideas. Las empresas pioneras en la venta de orquideas son: “Orquideas
del Ecuador” ubicado en el sector la Floresta con un posicionamiento de
nueve afios en el mercado junto con la empresa “La Cabafia de Orquideas”
ubicado en las calles Mafiosca y Av. Republica con un tiempo similar de
permanencia.

En los ultimos afios la empresa Multiflor ha iniciado la comercializacion de
orquideas en los supermercados Supermaxi y Kywi, ademas de un punto de
comercializacion en Cumbaya.

Fresflor tienen diferentes puntos de venta en todo Quito incluyendo el sector
de Cumbaya.

Orquideas y detalles abre mercado en el sur de Quito en el afio 2015 con una

fuerte publicidad y alianzas estratégicas.



EMPRESAS

VENTAJAS

DESVENTAIJAS

Orquideas del Ecuador

Alto volumen de

produccién

Variedad de especies

orquidaceas
Cartera de clientes
Permanencia en el

mercado

Falta de publicidad

La Cabaria de las

Ubicacion

Diversificaciéon de

Bajos indices de

Orquideas productos crecimiento
Cartera de clientes Precios
Disefio de local
Comercializacion en Limitacion de especies
Multiflor supermercados Falta de contacto con los
clientes
Valor agregado a las Precios
Fresflor orquideas Limitacion de especies
e-commerce
Pionera en el Sur de
Orquideas y detalles Quito Nuevos en el mercado

Variedad de productos

ornamentales y regalos

Tabla 1 Competencia

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Autora
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1.2.2 Tendencias Politicas

El Presidente de la Republica, Rafael Correa, reiter6 que el Ecuador esta
preparado para enfrentar posibles dificultades econdmicas en el afio 2015,
debido a la caida del precio del petréleo, pues se han tomado todas las
precauciones del caso y recalco que existen estrategias que le permitiran al
pais salir fortalecido de dichos inconvenientes. “Estamos empezando un
afio dificil. Nosotros estamos preocupados pero también muy optimistas con
la certeza de que vamos a salir fortalecidos de estas dificultados del afio
2015. Y pueden estar seguros que hemos tomado todas las precauciones y
las estrategias del caso”, expresé el Primer Mandatario.

Segun detall6 el Jefe de Estado, la mayor torpeza seria disminuir el gasto
publico, como aspiran ciertos opositores, pues dicha medida disminuye la

actividad econémica lo que genera desempleo y decrecimiento econémico.

“El problema no es fiscal asegura el presidente. El ingreso petrolero es solo
22% del ingreso total del Estado. El problema es externo porque las
exportaciones petroleras son el 55% de nuestras exportaciones totales y en
dolarizacion directamente el resultado externo determina la cantidad de

circulante y con eso el nivel de la actividad de la economia”, explico.

El Mandatario recorddé que cuando un pais cuenta con moneda nacional
existe un filtro para la actividad econdémica y es que los dolares que ingresan
a un pais pasan por el Banco Central y es esta institucion la que emite
moneda nacional y asi se maneja en algo el nivel de moneda nacional. En el

11



caso de la dolarizacién ese filtro estd minimizado por lo que “practicamente
se estd a expensas del resultado externo y es lo que determina el circulante

en la economia y el resultado de la actividad econdmica”, manifesto.

No obstante, reiterd6 que el Ecuador cuenta con una economia solida que
mantendrd el gasto puablico y continuara potenciando las politicas
anticiclicas para contrarrestar ese choque externo. De esa forma, dijo,
continua el nivel de actividad econdmica sin que haya un colapso externo.
“Hacemos eso porque las cuentas fiscales del Ecuador gozan de una gran

salud”. (Duque, 2015)

INDICADORES DE COYUNTURA ECONOMICA

Ultimo Dato
ECONOMIA REAL

PIB (% Credmiento)*** VI TRIM-T4

050 .40 BT
Precios al Consumo (IPCA) mar-15 380 EA) ALIA
Balanza Cta. Cte. (MM3$) feb-15 940 3510 BAIR
Petrleo (Var. Export. Acum. Barriles) mar=15 480 -490 ALIR
Reservas (MMS$)* feb-15 -1420 280 Eum
Inversién Extranjera Directa (M.§.)*** W TRIM-=1 330,00 @200 ALZR
Tasa de Paro dic-1 450 SE0 B
Deuda Externa Pdblica (MM3) ene=15 36,60 18,80 BETA

* gpguin variacion observada en dltimas 12 meses

Fuente: CESLA [Centro de Estudios Latinoamencanas)

Graéfico 1 Indicadores de coyuntura econémica

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: (Centro de estudios latinoamericanos, 2015)
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PREDICCION DE LOS INDICADORES DE COYUNTURA ECONOMICA

DATOS M4 205 2016
PIB (% Crecirmiante) 37 31 16
Inflacian (% promedia) 37 i5 i9
Balanza Cuenta Corriente (% del PIB) =03 =26 =1
Tipe interés depdsitos (% promedio) &1 8.8 9
Tasa Paro (% promedio) 47 49 4,9
Tipo de Cambio $/€ 12 1 11

Fuente: CESLA (Centro de Estudios Latinoamericanos)

Grafico 2 Prediccion de indicadores de coyuntura econémica

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: (Centro de estudios latinoamericanos, 2015)

Se ha tomado como referencia el 2014, y con eso prever el 2015 y 2016.

e PIB (% Crecimiento): como vemos, el crecimiento para el 2015
disminuiria, lo que implica una economia que de cierta manera se
viene frenando debido a que su principal “combustible”, que es el
Gasto Publico, que deberd disminuir también dada la coyuntura de
los precios del petroleo. Pero para el 2016 se prevé que el precio del
petrdleo mejore en el segundo semestre; siendo asi, habria una
recuperacion econdémica.

e Inflacion (% promedio): en el 2015 se esta tratando de controlar
fuertemente este indicador. Si se toma en cuenta las salvaguardias la
inflacion seria mayor en el 2015 y al eliminarse en 15 meses, no
necesariamente los precios se igualaran a sus valores originales, por

lo cual la prevision de que el 2016 sea mayor al 2015 es correcta.



e Balanza Cuenta Corriente (% del PIB): con la recuperaciéon del
petrdleo es logico que disminuya la balanza negativa con respecto al
PIB vs la del 2016. Lo ideal seria que se haga positiva con un
cambio en el sistema productivo que permita al pais enfrentar un
mercado de exportaciones muy competitivo.

e Tipo interés depdsitos (% promedio): las tasasa de interés tienden a
incrementarse junto con el proceso inflacionario. El incremento del
2014 al 2015 que ya lo hemos sentido; es claro para que la banca
capte fondos y pueda reinvertirlos nuevamente y apoyar al modelo
de gasto publico.

e Tasa Paro (% promedio): vemos una constante hacia el 2016; pero,
lo ideal seria que mejore drésticamente el nivel de empleo y no el
nivel de subermpleo.

e Tipo de cambio $/€: existen previsiones que indican que el dolar se
seguira fortaleciendo frente al euro, algo que nos deja con algunos

problemas en temas de importaciones. (Jaramillo, 2015)

1.2.3 Avances Tecnoldgicos

Es necesario considerar que el cultivo de orquideas conlleva un proceso

largo y complicado. Por tanto, existen tres tipos de cultivo:
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Division: es un proceso lento, puesto que hay que esperar a que la planta
crezca lo suficiente como para poder dividirla, debido a que la planta nueva
no debe tener menos de tres pseudobulbos.

Semillas: es una propagacion in vitro por medio de semillas en un medio de
cultivo que contiene los carbohidratos aportados por el hongo (micorriza) en
la naturaleza. Una vez que madura el fruto se esterilizan las diminutas
semillas y se siembran en medios creados para reemplazar el aporte que da
el hongo benéfico a la planta. Este proceso se realiza manualmente y toma
un tiempo de alrededor de cinco afios.

Meristemas: consiste en tomar brotes ubicados en los puntos de crecimiento
del tallo o de la raiz de una planta, como resultado se obtienen clones de la

planta madre. (Varios autores, 2011)

llustracion 2 Camara de flujo laminar

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: (Llano)
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llustracion 3 Polinizacion manual

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: (Veracruz)

llustracion 4 Area de adaptacion
Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: ( Laboratorio de Orquideas in-vitro )

16



Estos procesos permiten una comercializacion mas rentable debido a que es
en menor tiempo y con menor indice de mortandad logrando asi satisfacer la

demanda.

Segun informo el Ministerio de Comercio Exterior que Ecuador no es parte
de los 54 paises que suscribieron, en el seno de la Organizacion Mundial de
Comercio (OMC), el Acuerdo sobre Tecnologia de la Informacion (ATI),
con el que se plantea la liberacion de aranceles a 201 productos
tecnologicos, entre los cuales estdn los semiconductores de nueva
generacion, los sistemas de navegacion por GPS, productos médicos como
los aparatos de diagnostico de visualizacion por resonancia magnética, las

maquinas herramienta para la fabricacion de circuitos impresos, etc.

En un comunicado, Comercio Exterior dijo que el pais no esta obligado a
“reducir o suprimir sus derechos de aduana en los productos que son
abarcados por el Acuerdo”, y que por el momento no se prevé la adhesion al

mismo.

Sin embargo, la cartera de Estado sefialé que el hecho de no participar del
Acuerdo no afecta los compromisos que mantiene Ecuador en relacién a las
demas disposiciones de la OMC, recordando que entre ellas esta la medida
arancelaria bajo la figura de “salvaguardia por balanza de pagos”, que es un
“régimen de excepcion”. Ademds, Ecuador si podra beneficiarse de la
aplicacion del Acuerdo, porque las desgravaciones que realicen los paises

que si lo suscribieron deberdn extenderse a los demas miembros de la
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Organizacion que no fueron parte de la negociacion. (Centro de estudios

latinoamericanos, 2015)

Claramente es un inconveniente para Orquideas Cumbaya el no ser parte de
este acuerdo llamada ATI, debido a que para realizar la reproduccion de las
especies, son necesarios ciertos implementos tecnolégicos que obviamente
no son de procedencia ecuatoriana sino maquinas importadas y esto causa
un menor margen de rentabilidad o un incremento en los precios de las

plantas lo cual afectaria al cliente final.

1.2.4 Tendencias Socioculturales

ATTG
W A

L Y

llustracion 5 Variedad de orquideas

18



Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: (Vida y color en el encuentro nacional de orquideas 2015)

A partir de la necesidad de incentivar el turismo en el Ecuador, el Ministerio
de Turismo en Azuay impulsa la Ruta de las Orquideas aprovechando seis
zonas donde se dan varias especies endémicas: Gualaceo, Sigsig,
Gualaquiza, Limén, Molleturo, La Troncal, ademas de las rutas existentes se
ofrece también tours privados de orquideas que incluyen alojamiento,
alimentacion y guia, duran de dos a dieciséis dias de acuerdo a lo que elija
el participante, es importante comentar que este tour de orquideas que
ofrece esta empresa no se limita a la zona azuaya, sino, que aprovecha otros
lugares de Ecuador como Mindo, Tena, El Puyo, Guayaquil, etc., también
promocionan visitas a sus reservas privadas donde actualmente viven cerca
de mil especies protegidas, dando al visitante opciones variadas para
explorar, conocer y fotografiar muchas especies de orquideas silvestres en

su habitat natural. (andes)

Desde el 5 de diciembre Ecuador es oficialmente el pais de las orquideas,
designacion que esta respaldada por el Decreto Ejecutivo No. 172, firmado
por el Presidente de la Repulblica, economista Rafael Correa Delgado. La
declaratoria esta orientada a fortalecer la promocion y desarrollo del turismo

de naturaleza y ecoturismo en el Ecuador.

En el caso de las orquideas -joyas de la naturaleza-, el pais posee cuatro de
las cinco subfamilias existentes a escala mundial, lo que significa 4.032 de

las especies que hasta el momento han sido clasificadas y publicadas, de las
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cuales 1.714 especies son endémicas; incluso aqui se encuentra la especie de

orquidea mas pequefia del mundo, con 2,1 milimetros de dimension.

La declaratoria se sustenta en los numerales 7 del articulo 3 y 13 del articulo
83 y en los articulos 400 y 404 de la Constitucion de la RepuUblica; asi como
en los objetivos 4 y 7 del Plan Nacional del Buen Vivir; y, en el Acuerdo
Ministerial No. 20130186-A firmado el 31 de octubre de 2013, por el
Ministro de Turismo, doctor Vinicio Alvarado Espinel. (Ministerio de

Turismo, 2013)

Como se puede evidenciar mediante este articulo del Ministerio de Turismo,
la situacion politica del Ecuador es muy favorable para la comercializacién

de orquideas.

En Septiembre de 2014 se llevo a cabo la XXI Conferencia Mundial de
Orquideas en Johannesburgo, Sudéafrica, donde Ecuador obtuvo varios

reconocimientos.

La Conferencia Mundial de Orquideas es un evento que se desarrolla cada
tres afios y convoca a miles de aficionados, especialistas, cientificos,
profesionales, educadores, investigadores, y comercializadores de orquideas

de 47 paises aproximadamente.

La Conferencia celebrada en Sudafrica contd con la participacion de 22
stands de paises como Australia, Taiwan, Malasia, China, Per(, Sudafrica,
entre otros. Ecuador obtuvo el tercer puesto como mejor stand gracias a la

increible muestra de 300 plantas de orquideas de variadas especies. Ademas,
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1.2.5

las plantas expuestas ganaron un total de 42 cintas y 9 medallas otorgadas

por diferentes jurados.

Durante la XXI Conferencia Mundial de Orquideas se anuncié que
Guayaquil sera la sede de la siguiente edicién, por lo que en el 2017 todos
los amantes del mundo orquideoldgico tendran su vista puesta en el pais del

centro del mundo.

Mientras tanto, para el 2015 Quito es sede del evento organizado por el
Ministerio de Turismo, “Ecuador Pais de las Orquideas”. Gracias a su
inimaginable biodiversidad y su patrimonio natural, Ecuador atrae miles de
turistas que desean visitar al pais que posee el 25% de concentracion de
estas plantas y el mayor nimero de especies de orquideas en el planeta.

(Ministerio de Turismo, 2014)

Claramente podemos recalcar que la cultura ecuatoriana en orquideas tiene
un crecimiento muy alto y muy acelerado tanto nacional como
internacionalmente, lo cual nos favorece notablemente debido a que las
personas ecuatorianas especialmente nuestro mercado quitefio, hoy en dia,

desea mantener un ser vivo como es la orquidea dentro de sus hogares.

Tendencias Econémicas

Segln el articulo 54, de la Ley Orgénica de Régimen Tributario Interno
tienen tarifa 0% los productos: semillas certificadas, bulbos, plantas,

esquejes y raices vivas. Fertilizantes, insecticidas, pesticidas, fungicidas,
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herbicidas, antiparasitarios y productos veterinarios asi como la materia
prima e insumos, importados o adquiridos en el mercado interno, para
producirlas, de acuerdo con las listas que mediante Decreto establezca el

Presidente de la Republica. (Servicios de Rentas Internas)

Mediante este articulo nuestra empresa se evita cancelar el impuesto de IVA

lo cual es muy favorable para el sustento de Orquideas Cumbaya.

Otro punto importante para nuestra empresa es considerar la imposicion de
salvaguardias que esta causando un impacto perjudicial en el bienestar de la
sociedad ecuatoriana, pese a la exigencia de proteger la balanza de pagos
como estrategia gubernamental, ya que con la implementacién de
restricciones al comercio no se estaria aprovechando las ventajas del
intercambio, pero el andlisis es ain méas contundente. Como se intuye, una
imposicion de aranceles en las importaciones repercute en una baja
importante de la demanda, pero si vemos un poco mas alla; es claro que ante
una baja de demanda, las importadoras de diversos materiales y bienes en el
pais se veran perjudicadas. Por ello, ante una baja de demanda, las empresas
veran aminorados sus ingresos y sobre todo se desharan de mano de obra
excedente existente en las empresas. Por ello, un aumento en los aranceles
repercute de manera notoria en el aumento del desempleo, siendo

claramente los sectores rurales y urbano-marginales los mas afectados.

Otro de los puntos importantes es el bajo nivel de inversion, puesto que las
condiciones no han sido favorables para considerar un aumento en este
rubro. Las inversiones se ven ahuyentadas debido a la caida del precio del

petréleo, el cual es una medida que podria incrementar el riesgo pais,
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afiadiendo que algunos paises sostienen que el pais no cuenta con marcos de
seguridad juridica atractivos a la inversion. Se aprecia en las estadisticas que
la IED para el Ecuador es menor al 1% del PIB, mientras que en Colombia

es del 4% del PIB.

La medida conducira a una contraccion de la demanda, debido a que es una
politica regresiva que afecta a todas las capas sociales. Esta medida, no
toma en cuenta los distintos niveles de ingreso de las familias, asumiendo a
priori que los mas pobres gastan méas en alimentacion que la poblacién mas
rica, de acuerdo al nivel de ingresos de cada capa. El fendmeno econdémico
que se aprecia es una perdida en el poder adquisitivo, puesto que los salarios
nominales no han tenido un aumento; consecuentemente el salario real
disminuye por el aumento de precios y la rigidez del salario nominal en el
corto plazo, tal como lo menciona Keynes. Por lo tanto, la aplicacion de las
salvaguardias provoca este fendmeno econdémico, puesto que el patron de
consumo de las familias ecuatorianas estd determinado por productos
nacionales como extranjeros; de esta manera el “bolsillo” de las personas
tendra que sopesar el aumento de precios para poder mantenerse en la
misma curva de indiferencia, efecto sustitucion, segun la teoria
microecondémica. Ademas, es importante mencionar que los cambios en los
patrones de consumo no ocurren en el corto plazo, por lo cual la adaptacion
a la medida sera complicada y con costos sociales elevados, asi teniendo en
cuenta el marco microecondmico la poblacion de menores ingresos deberan
desplazarse a una curva de indiferencia inferior, causada por el efecto

ingreso, debido al encarecimiento de los bienes importados y a que su nivel
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de ingreso real, no les permitiria mantenerse en la misma curva y en

consecuencia deben reducir su nivel de bienestar.

Por esto, cabe mencionar el “pero” de nuestro Gobierno ya que gran
variedad de productos son importados, y esto, es una afectacion directa a
nuestra empresa, ya que, Unicamente las orquideas son realizadas en
Ecuador, pero ellas necesitan una maceta que es importado, diferentes
sustratos que son importados, fertilizantes que tampoco los realizamos en
nuestro pais y es importado. Ademas, se necesita fabricar invernaderos y los
materiales son importados; para la distribucién y traslado de las plantitas se

necesitan camiones y sus insumos son importados.

Debido a todo esto, hay un “golpe” fuerte para nuestra empresa y para todo
el pais como ya se ha explicado, por tanto, no se puede contratar el personal
preciso, al mismo tiempo necesitamos considerar que nuestro producto es
secundario; entonces, nuestros clientes también se han visto afectados por
las salvaguardias y han optado por consumir los productos de necesidad
primaria que valga la redundancia han limitado el consumo de nuestros

productos ofertados. (Alvarez, 2015)

Ademas, es necesario recalcar que a la economia de nuestro pais le habia
tocado vivir una serie de crisis e incertidumbre, producidas por los
conflictos politicos acontecidos hace afios atrds, generando una situacion de

inestabilidad politica, social y econdémica.
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1.2.5.1 Pib (Producto interno bruto)

Esta problematica afecta indudablemente al desarrollo econémico de
la nacidén y por ende al crecimiento del PIB, sin embargo se ha
empezado a ver un leve crecimiento del PIB total en los ultimos

afios, como se puede ver a continuacion en el siguiente gréafico:

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB
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Gréafico3 PIB

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: (Banco Central del Ecuador)

Como podemos observar en el Grafico 1, si tomamos en cuenta el
periodo desde el 2009 al 2014 el PIB total se incrementd pasando de

4,558 a 69.632 millones de dolares.
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1.2.5.2 Inflacién

Antes de la dolarizacion, en el Ecuador, la inflacion llegé hasta el
60.71% anual en diciembre del afio 1999; y en septiembre del afio
2000, se registr6 una inflacion del 107.87% anual. De ahi en
adelante, ésta variable macroeconémica ha ido disminuyendo de
manera sostenida, a tal punto que en los ultimos diez afios se ha
mantenido, entre el tres al ocho por ciento anual; es decir, ha
disminuido en una tendencia exponencial negativa, como se puede

observar en la siguiente grafica:

Inflacién pomedio anual, Ecuador
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Grafico 4 Inflacidn

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: (Armijos, 2015)
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1.2.5.3 Desempleo

Tasa de desempleo al cierre 2014

I
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Area del grafico

Grafico 5 Desempleo

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: (Banco Central del Ecuador)

Es meritorio de mencidn la evolucién de Ecuador, que (8,5 en 2009)
que en esta materia resulta ser el segundo mas virtuoso atras sélo de

Brasil.
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2 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Debido a la importancia que tiene conocer el estado actual del entorno competitivo,
este analisis tiene por objetivo examinar con detalle el mercado al cual se desea
ingresar y las reglas de juego que mantengan, los productos, las compafiias con las que
se va a lidiar, al cliente objetivo y sus caracteristicas, los proveedores principales y las
empresas que podrian estar interesadas en entrar en el mercado enfocado, a su vez,
buscar las estrategias y alianzas apropiadas que asegure alcanzar una ventaja

competitiva y de esta manera lograr una 6ptima rentabilidad.

2.1 AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

De las amenazas de entrada o Ilamadas también barreras de entrada depende el
riesgo de que ingresen mas participantes en la industria en este caso, en el mundo

orquidaceo. Existen distintos tipos de amenazas:
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2.1.1 Economias de escala

En este mundo en realidad existen muy pocos competidores como ya lo
habia mencionado anteriormente, en la actualidad existe un productor mayor
que es la misma empresa en la cual el showroom creado en Cumbaya
pertenece (Ecuagenera), y tiene un capital suscrito de $271.490 dodlares

americanos. (Quevedo, 2011)

La produccién en escala se realiza a través de la reproduccién in vitro con
semillas como ya lo explique en un punto antepuesto, segun la empresa
Ecuagenera se reproducen aproximadamente 20 plantas por botella en 1.000
botellas con distintas especies. Es decir, se habla de unas 20.000 plantas que
siguen su proceso hasta la floracion. Es importante indicar que la primera
floracion de una orquidea es a partir de los 5 afios, ya que ese es el proceso
que se tarda desde su creacion en in vitro hasta que brota su primera flor. La
produccion es constante, el promedio de estadia en las botellas es de 8
meses a 1 afio dependiendo de la especie y su rapidez de crecimiento hasta
replantarlas en el ambiente externo. Es un procedimiento largo pero
constante, salen plantas listas e ingresan semillas para su crecimiento.
Dentro del proceso existe un indice de mortandad que equivale a 1 planta de
cada 100 producidas y las causas de esto es por contaminacion de agentes
externos, debido a que una planta n vitro es muy delicada y con pocas

posibilidades de vida, un proceso muy minucioso y de mucha paciencia.

Dentro de los roles que lleva a cabo la empresa, en busca de no perder las

ventajas en costos, realizan promociones turisticas como visitas a sus
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invernaderos y a zonas protegidas donde la empresa se encarga de preservar
la naturaleza y de reproducir a plantas que estan en peligro de extincion para

conservar las especies nativas de Ecuador.

Dentro de las economias de escala, es importante la integracion vertical, que
tiene como fin reducir costos operativos, seguridad en la obtencion de
suministros, mejora de la capacidad tecnoldgica, mayor control sobre el
entorno y principalmente mantener margenes de beneficios, la integracién
vertical podria no ser permanente ademas, existe una alta exigencia de
capital, podria darse un desequilibrio en los rendimientos y la reduccion de

la flexibilidad o menor especializacion del sector (Alejandro, 2005)

2.1.2 Diferenciacién de producto

En el sector que estamos tratando existe mucha diferenciacion, ya que,
constan alrededor de 8000 especies de orquideas en todo el mundo, de las
cuales Ecuador tiene aproximadamente 4000, por esto, existe variedad en
especies, colores, tamafios, texturas, formas y aromas lo que les hace a cada

una ser particular y Unica.

Para reconocer una orquidea y diferenciarla de otras plantas nos basamos en
la estructura de la misma, debido a que una orquidea posee tres pétalos, dos

sépalos y un labio sin importar el tamafio de la flor ni la especie.

Para una explicacién mas visual y entendible brevemente se expone en fotos

las especies mas comerciales y comunes:
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llustracion 6 Phalaenopsis

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

llustracion 7 Cymbidium

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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llustracion 8 Cattleya

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

llustracion 9 Odontioda

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

32



llustraciéon 10 Vanda

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

2.1.3 Necesidades de capital

Esta es una barrera muy importante, porque se necesita una inversion muy
grande para empezar en esta actividad econémica de reproduccion y
comercializacion de plantas orquidaceas con un costo alrededor de $50.000
a $300.000 dependiendo de los elementos que vayamos a realizar para la
infraestructura por ejemplo: invernaderos, sistemas de riego, trabajadores y
técnicos especializados, laboratorio, colaboradores administrativos y
contables, logistica, materia prima, insumos necesarios para el cultivo, etc.
En el caso de la comercializacion se necesita mantener un espacio para la
venta de plantas e insumos béasicos para su cultivo y manutencion de las

plantitas sin flor.
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2.1.4 Costos cambiantes

En esta barrera, se refiere a los costos por el cambio de un proveedor, el
entrenamiento hacia los empleados para la utilizacion de una nueva
maquinaria, la capacitacion para nuevos empleados o para el uso de un
nuevo formato informatico, el costo para las pruebas de nuevas maquinas o
recursos que deseemos manejar. Los costos de importacion de los medios de
cultivo o llamados también sustratos y de los fertilizantes que tampoco son

producidos en el pais.

2.1.5 Acceso a los canales de distribucion

En esta amenaza de entrada no existe mayor inconveniente, porque todas las
empresas productoras en el pais tienen sus canales de distribucion y venta,
ademas existen diferentes coleccionistas que venden sus plantas desde sus
casas y otros aficionados que lastiman la naturaleza y venden sin mayor

conocimiento de estas.

2.1.6 Ventaja de costos

Estos son ventajas en costos que no pueden alcanzar y son:
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Tecnologia de productos patentados: es la reproduccion de plantas hibridas

que lo hacen cientificos y técnicos especializados en hibridacion de plantas.

Ubicacion favorable: estar en los mejores sitios, si bien es cierto dentro de
las casas se tiene diferentes temperaturas y ambientes, sin embargo, contar
con los invernaderos en las ciudades adecuadas hace que la floracién sea en

menos tiempo y en mayor cantidad.

2.1.7 Politica gubernamental

En Ecuador no existen limitaciones con respecto a esta industria, aunque si
existe prision cuando se atenta con las orquideas silvestres o nativas del

pais.

2.2 PODER NEGOCIADOR DE LOS PROVEEDORES

Cuando un proveedor tiene poder de negociacion en un sector, puede reducir o
afectar la rentabilidad del mismo, puede amenazar con un alza de precios o con la
disminucion de la calidad en sus productos o servicios, haciendo que el cliente
tenga muy pocas posibilidades de recuperar los costos con sus precios actuales

provocando, en consecuencia, un efecto importante en este sector.
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En la produccion y sustentacion de las plantas de orquideas son necesarios ciertos
insumos irremplazables, se debe recordar que las orquideas en su estado natural
viven en los arboles por tanto no son acuéticas ni terrestres sino aéreas esto
significa que al producirlas en un ambiente artificial como es un laboratorio hay
que ofrecer los recursos necesarios como fertilizantes y sustratos para su
crecimiento. La empresa que lidera este sector se abastece de productos
importados como fertilizantes especificos, pelo de coco, musgo seco, que son los
principales productos que aseguran, segun el productor Luis Andrade, un
ambiente favorable para la reproduccién y crecimiento de las especies. En este

caso hay cierta fidelidad entre compradores y proveedores.

Un grupo de proveedores es poderoso si estd dominado por pocas empresas y su
posicion es méas solida frente a sus compradores, de esta manera condiciona los

precios, la calidad, el tiempo de entrega, etc.

Cuando no existe amenaza de productos sustitutos los proveedores también
aprovechan de esto. A su vez, cuando los productos son indispensables por
ejemplo: coco, musgo, pino y perlita, son los productos necesarios para la siembra

de las orquideas.

Tambien los proveedores suelen manipular cuando conocen toda la informacion
del comprador, ya que, sabe las necesidades y los requerimientos y asi manipula

las condiciones de venta.
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2.3 PODER NEGOCIADOR DE LOS CONSUMIDORES

Un conjunto de compradores en un determinado sector puede volverse poderoso,
ellos compiten con el sector cuando tienen la capacidad de obligar a la reduccion

de precios, cuando pueden exigir mejor calidad o mas servicios.

Una caracteristica para que un grupo de compradores sea poderoso es que el valor

de su compra sea significativo frente al total de produccién de la industria.

En el sector de orquideas, los compradores se adaptan al entorno del mercado. Los
compradores de plantas de orquideas a nivel local son algunos grupos de
supermercados, florerias, coleccionista y el consumidor final con un importante

poder adquisitivo.

Los compradores a nivel internacional son entre otros: Estados Unidos, Alemania,
Holanda, Canadd, Uruguay, Cuba, Panama, Francia, Rusia, que son quienes
ponen las condiciones y requisitos para importar, es decir, en cada pais habran

ciertas normativas para legalizar su compra.

A pesar de que en el sector orquidaceo los compradores tienen un minimo poder
de negociacion nos basamos en lo que nos indica Porter para otorgar la

importancia al comprador.

Por ejemplo cuando el porcentaje de compra es alto considerando con las ventas
del proveedor, se conoce de estos indices mediante un presupuesto realizado por
la empresa sobre el total de las ventas para el cumplimiento de los pedidos en el

tiempo determinado con un cronograma de entrega para los compradores.
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También, son relevantes cuando los productos que compran son parte importante
de los costos de la empresa, en el caso de las orquideas existen ciertas especies
distintas o “raras” si queremos otorgarle un término en el cual su costo es muy
alto y los compradores estan dispuestos a pagar dicho valor para recibir lo que

estan solicitando.

A su vez, cuando estos grupos de compradores tienen bajas utilidades provoca una
disminucion en la cantidad de compra y realizar su compra en especies

orquidaceas mas econémicas.

Otro punto, es cuando los compradores son una amenaza para el sector, en el caso
de estas plantas seria que se vuelvan productores y comercializadores interna y
externa del pais, pero considero que en esta actividad econémica es muy dificil
conseguirlo, debido a que los costos son muy elevados y los resultados son a largo

plazo.

Cuando el producto que adquirimos no es de necesidad primaria, en el caso de las

plantas son productos secundarios y esto hace mas lenta la venta.

Y finalmente, cuando el grupo de compradores tienen toda la informacién de los
precios del mercado, los costos de produccion y la demanda que tienen los
productos y basandose en esto negocian los precios a los que ellos estan

dispuestos a pagar.
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2.4 AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Estos productos son aquellos que cumplen la misma funcién de otro producto y
hacen la competencia en precio, calidad, tiempo de entrega, cantidad, etc.
Utilizando todos estos recursos mencionados bajan a la rentabilidad y estabilizan

sus utilidades haciendo iguales que las de su competidor.

En este punto, es importante identificar la necesidad que satisface la planta de
orquidea y que hace que sea un producto diferenciado; segun varias opiniones de
los encuestados, 1o que les provee esta especie, es un ambiente alegre y vivo, para
otros elegancia por la singularidad de sus formas y colores, también para muchos
es importante el tiempo de duracion de la flor en comparacion con otras plantas

ornamentales y lo ven como un articulo de decoracion especial y diferente.

Dentro de los productos sustitutos debo mencionar que no existe uno directo,
podria decir, que para determinar uno pueden ser las plantas ornamentales, sin
embargo son productos distintos en precio, variedad, colores, diversidad, formas,
texturas, duracion, aroma, tamafio, etc. Sin embargo, si es un producto que de

alguna manera es un competidor dentro del mundo de la flora.

"EI mas reciente conteo del nimero de especies en Ecuador es 4.100 lo cual es un
altisimo nimero jamas registrado en otro pais en el mundo.” (PHD, 2002) y la
posibilidad de cruzar plantas y crear nuevas especies llamando a este proceso
hibridacion, ademas la singularidad que la hace ser elegida a pesar de su costo que
son sus partes florales 3 sépalos, 2 pétalos, un labio y una columna que siempre
estan presentes y la distinguen de las demas plantas.
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Tendencias a mejorar costos, como por ejemplo orquideas artificiales que podrian
ser sustitutos en un momento determinado. Tendencias a mejorar precios, que

puede ser la misma orquidea pero en un arreglo floral més elaborado.

Para este fin se ha tomado en cuenta el peso que tiene cada factor dentro del sector
y se le ha asignado una calificacion que indica su importancia dentro de cada

fuerza. El criterio para la calificacion es la siguiente:

1 Indiferente, 2 bajo, 3 intermedio, 4 alto y 5 maximo. Los promedios ponderados

obtenidos del analisis de los factores de cada fuerza son los siguientes:

Fuerza segun Porter Calificacion promedio ponderado

Amenaza de entrada de nuevos

competidores 3.2

Poder de negociacion de los

proveedores 3.6

Poder de negociacion de los

consumidores 2.8

Amenaza de ingreso de productos

sustitutos 15

Tabla 2 Fuerza de Porter

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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Estos valores se han asignado segun el anlisis que se ha elaborado para el sector
de orquideas bajo un estimado de Sebastidn Echeverria Gerente propietario de

Orquideas y Detalles.

Calificacion promedio ponderado

4
35
3
2.5
2
L> M Calificaciéon promedio
1 E ponderado
0.5
0 ‘ ‘
Amenazade Poder de Poder de  Amenaza de
entradade negociacién negociacion ingreso de
nuevos de los de los productos

competidores proveedores consumidores sustitutos

Gréfico 6 Calificacién promedio ponderado

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

2.5 ANALISIS FODA

Es un analisis que se hace del ambiente externo e interno con la informacion de la

empresa mediante fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas para conocer
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lo que la empresa puede realizar y a su vez el ambiente en general de las otras

empresas y si es favorable o no.

Debilidades. También llamadas puntos débiles. Son aspectos que limitan o
reducen la capacidad de desarrollo efectivo de la estrategia de la empresa,
constituyen una amenaza para la organizacion y deben, por tanto, ser controladas
y superadas.

Fortalezas. También Ilamadas puntos fuertes. Son capacidades, recursos,
posiciones alcanzadas y, consecuentemente, ventajas competitivas que deben y
pueden servir para explotar oportunidades.

Amenazas. Se define como toda fuerza del entorno que puede impedir la
implantacion de una estrategia, o bien reducir su efectividad, o incrementar los
riesgos de la misma, o los recursos que se requieren para su implantacién, o bien
reducir los ingresos esperados o su rentabilidad.

Oportunidades. Es todo aquello que pueda suponer una ventaja competitiva para
la empresa, 0 bien representar una posibilidad para mejorar la rentabilidad de la
misma o aumentar la cifra de sus negocios. (Mufiiz)

Tomando en cuenta estos antecedentes se realiza un analisis del FODA y se

detalla a continuacion:
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Fortalezas

Debilidades

Personal profesional y capacitado
Excelente ubicacion
Productos Unicos diferenciados

Adecuadas instalaciones

Variedad de especies orquidaceas
Atencion al cliente personalizada

Horario de atencién extendido

No poseer local propio
Ser una empresa nueva en la zona
Recursos financieros limitados
Poca inversion en publicidad
Costos elevados con relacién a plantas
ornamentales

Reducida cartera de clientes

Oportunidades Amenazas
Mejora del poder adquisitivo Crisis mundial
Crecimiento cultura orquidacea Desempleo

Uso de redes sociales
Buenas relaciones con proveedores
Local comercial
Acceso a la tecnologia
Equipo de venta
Cambio en las regulaciones

gubernamentales

Existencia de competidores

Productos sustitutos

Competencia de precios

Productos suntuosos

Salvaguardias en productos importados

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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Estrategias de FODA

Fortalezas Debilidades
Oportunidades FO: DO:

Realizar una campaiia de promocion y publicidad por el | Mediante el uso de redes sociales crear una base de datos de nuestros
lanzamiento de una nueva especie. posibles clientes y otorgar ofertas por visitarnos

Utilizando nuestro equipo de venta para demostrar a los clientes que la
Incentivar a nuestros proveedores para que utilicen la diferencia de precio entre orquideas y plantas ornamentales tiene
tecnologia y creen nuevas especies periédicamente también una ventaja competitiva

Introducir a la empresa en otras provincias utilizando Buscar la factibilidad de conseguir un préstamo para adquirir el local
nuestro equipo de venta y el personal profesional comercial y no tener el costo de arriendo

Dar un uso mas especializado a la pagina web y redes
sociales con publicaciones de la diversidad de productos
manejados por la empresa

Crear una publicidad intensiva sobre la cultura de
orquideas utilizando la nueva regulacion gubernamental
de "Ecuador, pais de orquideas"

Amenazas FA: DA:

Ofrecer una ventaja hacia nuestros competidores

o ’ . Determinar los problemas operativos y otros que afecten directa e
recalcando la atencion personalizada y capacitada

indirectamente a la organizacion haciendo hincapié hacia el personal
Convencer a los clientes que mantener una orquidea es | para que brinde la mejor atencion considerando que no es un producto
necesario porque da vida, paz y tranquilidad a sus indispensable y ademas, que se cuenta con la presencia de mucha
hogares competencia a pesar de la fuerte crisis mundial

Realizar una campaiia publicitaria con el fin de evitar que
la crisis mundial afecte a la empresa a través de
descuentos promocionales logrando un mayor

posicionamiento frente a los competidores

Tabla 4 Estrategias FODA

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Matriz de evaluacion internay externa EFE — EFI

La matriz de evaluacion interna-externa es una herramienta que nos permite

evaluar y analizar de forma resumida toda la informacion obtenida con respecto al
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entorno en general que rodea a la empresa, y conocer de qué manera los factores

del ambiente interno y externo de la organizacion puedan incidir en el buen

desempefio de ésta y cOmo ésta se encuentra para responder eficazmente antes

estos cambios. (DAVID, (2008))

Los valores que se aplicaron para la ponderacion de los factores en la elaboracién

de la matriz EFE — EFI fueron los siguientes:

ESCALA DE PONDERACION

FO DA
IMPORTANCIA |VALOR|IMPORTANCIA | VALOR
Alto 10 Alto 1
Medio 5 Medio 5
Bajo 1 Bajo 10

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Los valores que se asignaron a los factores en la matriz EFE-EFI,

acuerdo a la siguiente escala de clasificacion:
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ESCALA DE CLASIFICACION

EVALUACION INTERNA EVALUACION EXTERNA
FACTOR ESCALA FACTOR ESCALA
Fortaleza Importante 4 Oportunidad  Relevante 4
Sin importancia 3 Irrelevante 3
Debilidad  Sin importancia 2 Amenaza Irrelevante 2
Importante 1 Relevante 1

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Sin importar cuantos factores se incluyan en una matriz EFE — EFI, el puntaje

ponderado total puede ser de 1.0 bajo hasta 4.0 alto, con un promedio de 2.5.
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Matriz de evaluacion de factores externos EFE

Nivel %
Factor externo Calificacion | impacto | Relativo | Valor
Oportunidades
Mejora del poder adquisitivo 4 10 0.1 0.4
Crecimiento cultura orquidéacea 4 10 0.1 0.4
Uso de redes sociales 4 10 0.1 0.4
Buenas relaciones con proveedores 4 5 0.05 0.2
Local comercial 4 10 0.1 0.4
Acceso a la tecnologia 4 10 0.1 0.4
Equipo de venta 4 5 0.05 0.2
Cambio en las regulaciones
gubernamentales 3 10 0.1 0.3
Amenazas
Crisis mundial 1 5 0.05 0.05
Desempleo 2 10 0.1 0.2
Existencia de competidores 2 10 0.1 0.2
Productos sustitutos 2 10 0.1 0.2
Competencia de precios 2 10 0.1 0.2
Productos suntuosos 1 5 0.05 0.05
Salvaguardias en productos importados 1 5 0.05 0.05
TOTAL 1.25 3.65

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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Como se observa en la matriz EFE, Orquideas Cumbayé, obtiene una puntuacion
de 3.65, lo cual muestra que la empresa tiene una gran oportunidad de seguir
creciendo en el mercado siempre y cuando se apliquen las estrategias necesarias y

Optimas para su desarrollo y crecimiento.

Matriz de evaluacion de factores internos EFI
Nivel Relativo
Factor interno Calificacion | impacto % Valor
Fortalezas

Personal profesional y capacitado 4 10 0.1 0.4

Excelente ubicacion 4 10 0.1 0.4

Productos Unicos diferenciados 4 10 0.1 0.4

Adecuadas instalaciones 4 5 0.05 0.2

Variedad de especies orquidaceas 4 10 0.1 0.4

Atencion al cliente personalizada 4 10 0.1 0.4

Horario de atencion extendido 4 10 0.1 0.4

Debilidades

No poseer local propio 1 5 0.05 0.05

Ser una empresa nueva en la zona 2 5 0.05 0.1

Recursos financieros limitados 1 5 0.05 0.05

Poca inversion en publicidad 1 5 0.05 0.05
Costos elevados con relacion a

plantas ornamentales 2 5 0.05 0.1

Reducida cartera de clientes 1 5 0.05 0.05

TOTAL 0.95 3

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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49
En cambio en la matriz EFI, Orquideas Cumbaya obtiene una puntuacién de 3,
que a su vez demuestra que la empresa tiene méas fortalezas que debilidades lo

cual le permite ser una empresa internamente fuerte.

3 DESARROLLO DE UN MODELO DE MARCA PARA LA

EMPRESA

Se efectua o desarrolla un modelo de marca utilizando los siguientes recursos: lienzo,
patrones, disefio, estrategia y proceso, con el objetivo de buscar un lanzamiento y

crecimiento sustentable de orquideas en Cumbaya.

3.1 MODELOS DE MARCA

Modelo de Marca es un catalizador de afectos, como lasuma de todas las
sensaciones, percepciones y experiencias que una persona tiene como resultado

del contacto con una organizacion, sus productos y servicios.



3.1.1 Modelo Competitiva

ASOCIACIONES
CLAVE

Crear un espacio social tanto de clientes
como de aficionados, donde los usuarios
alimentan informacion

basada en su formacion profesional

y en su experiencia; de este espacio,

los clientes pueden sugerir
directamente que

productos nuevos les

interesaria adquirir asi como

también qué productos de los
actualmente comercializados

son los mas exitosos.

Manejar convenios y alianzas
estratégicas con empresas
externas a nuestra organizacion.

3

ACTIVIDADES D/

CLAVE y
&

&9
¥
p g
Proporcionar las directrices
para un adecuado funciona-
miento de la red, un buen ma-
nejo permite determinar los
aspectos mas relevantes de su
feed back, con lo que se logra
orientar las necesidades de los
clientes a la adquisicion de los
productos sol
Lograr intercambios con em-
presas reconocidas en el
pais para favorecer y favore-
cernos mutuamente estando
abiertos a utilizar los talentos
externos e internos.

ALY,

o

Recursos
clave

Locales comerciales, espacios virtuales,
colaboradores altamente capacitados,
green marketing.

PROPUESTAS DE
VALOR

Evitar la limitacion en la
comercializacion de productos
y ofrecer la solucién tanto para
coleccionistas asi como para el
publico en general ofreciendo
todo en uno.

Utilizar los métodos publicitarios
u objetos de propiedad intelectual
de los terceros.

RELACIONES CON
LOS CLIENTES

Otorgar soluciones para todas las
necesidades y problemas de nuestros
clientes dentro de nuestra linea de
especializacion.

Abarcar clientes que no tienen
conocimiento sobre nuestros
productos pero que estan vinculados
y reconocen a la empresa externa con
La que nos favorecemos.

Canales

Canal web, periddicos,
radios, television y el mas
utilizado canal que es el de
boca en boca.

SEGMENTOS DE
MERCADO

Personas amantes de las
plantas que van desde nifos
de cinco afios de edad en
adelante. Sin tener como
limitacion una clase social sino
una preferencia.

ESTRUCTURA DE COSTES

Se sustenta mediante la determinacion de costos de un
showroom y control de inventario para la comercializacion

por retail.

Crear rentabilidad de las innovaciones internas

y externas a la empresa.

FUENTES DE
INGRESOS

Conseguir ser el top of mind de las personas aficionadas
por las plantas; ademas, de alcanzar Lovemarks, logrando
asi mayores fuentes de ingresos.

Aprovechar los recursos intelectuales, materiales, etc.
de organizaciones externas beneficiandonos con ciertos
ingresos sin generar inversion.

ai
©
o

lHustracién 11 Modelo de Marca

izada

igacion rea

: Invest

Fuente

, 2011)

(Pigneur

Elaborado por
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3.1.2 Modelo de Posicionamiento

Orquideas Cumbaya mediante el modelo de marca que establece, considera

que existen dos opciones:

Local de venta de Local comercial venta de
orquideas Jardineria
La existencia de un | Existencia de un centro
showroom de exposicion y | comercial experto en jardineria
comercializacion  exclusivo | ofertando todos los productos

de orquideas. necesarios para el mismo.

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Para determinar que prefiere el cliente mas adelante se realizara una
encuesta y se conocera los resultados obtenidos con el fin de satisfacer las

necesidades que el cliente requiera.
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3.2 MARKETING MIX

Marketing mix es un instrumento que sirve para posicionar productos en el
mercado objetivo. Este mix comercial tiene su nombre debido a que correlaciona

todas las variables que involucra cuatro factores principales denominados como

las cuatro P que son: (P., 1995)

c
Ne)
3 Crédito é Publicidad
a Cantidad Descuentos S Promociones
Caracteristica Formas de % Ofertas
S pago Relaciones
Diversidad > Listado de > > publicas

precios

Fuerza de
ventas

Tamafno
Marca

Empaque
Garantia

llustracién 12 Cuatro P

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

3.2.1 Producto

Un producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma,

tamafio, color, etc.) e intangibles (marca, imagen de empresa, servicio, etc.)
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que el comprador acepta, en principio, como algo que va a satisfacer sus
necesidades. Por tanto, en marketing un producto no existe hasta que no
responda a una necesidad, a un deseo. La tendencia actual es que la idea de
servicio acompafie cada vez més al producto, como medio de conseguir una
mejor penetracion en el mercado y ser altamente competitivo. Hemos
considerado oportuno detenernos también aqui a considerar las posibles
diferencias entre producto y servicio, ya que los conceptos suelen ser

confundidos y utilizados errbneamente.

Los productos son susceptibles de un andlisis de los atributos tangibles e

intangibles que conforman lo que puede denominarse como su personalidad.

Este andlisis se efectla a través de la evaluacién de una serie de factores que
permiten realizar una diseccion del producto, partiendo de los elementos
centrales hasta los complementarios, para que a la vista tanto de los nuestros
como de los de la competencia, podamos elaborar la estrategia del
marketing que nos permita posicionar el producto en el mercado de la forma

mas favorable.

Los principales factores son:

Nucleo. Comprende aquellas propiedades fisicas, quimicas y técnicas del
producto, que lo hacen apto para determinadas funciones y usos.

Calidad. Valoracion de los elementos que componen el nucleo, en razén de
unos estandares que deben apreciar o0 medir las cualidades y permiten ser
comparativos con la competencia..

Envase. Elemento de proteccion del que esta dotado el producto y que tiene,

junto al disefio, un gran valor promocional y de imagen.
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Disefio, forma y tamafio. Permiten, en mayor o menor grado, la
identificacion del producto o la empresa y, generalmente, configuran la
propia personalidad del mismo.

Marca, nombres y expresiones gréficas. Facilitan la identificacion del
producto y permiten su recuerdo asociado a uno u otro atributo. Hoy en dia
es uno de los principales activos de las empresas.

Servicio. Conjunto de valores afiadidos a un producto que nos permite poder
marcar las diferencias respecto a los demas; hoy en dia es lo que mas valora
el mercado, de ahi su desarrollo a través del denominado marketing de
percepciones.

Imagen del producto. Opinién global que se crea en la mente del
consumidor segun la informacién recibida, directa o indirectamente, sobre el
producto.

Imagen de la empresa. Opinion global arraigada en la memoria del mercado
que interviene positiva 0 negativamente en los criterios y actitudes del
consumidor hacia los productos. Una buena imagen de empresa avala, en
principio, a los productos de nueva creacion; asi como una buena imagen de
marca consolida a la empresa y al resto de los productos de la misma.

(Muhiz)

Por ello la empresa debe crear un producto en el que se establezca una

diferencia que sea importante y distintiva de los demas productos ofertados

en el mercado.
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En el caso de las orquideas crear nuevas hibridaciones de especies poco

comunes que no existan en otro pais, lo cual nos permitira ser los Gnicos que

patenten esas especies nuevas en el mundo.

A continuacion detallaré los beneficios:

CARACTERISTICAS

Dos especies nativas de Ecuador

Especies con caracteristicas en sus flores

Implantar aromas en las plantas

Crecer en la gama de colores

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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BENEFICIOS

Mantener nuestro titulo de “Pais mas

grande de orquideas en el mundo”

Lograr diversidad en textura, ya que
existen muchas orquideas con caritas de
(mono, aves, etc.) Lograr mezclas en

decoraciones de la flor.

Dentro del laboratorio se puede impregnar
aromas de distintos tipos para lograr

gamas de esencias.

Existen muchos colores dentro de las
orquideas, pero todavia hay tonalidades
como celeste, rojo, etc. Que se pueden

desarrollar.



3.2.1.1 Fases estratégicas

Para tener un mayor conocimiento del producto o servicio es
recomendable determinar las fases estratégicas del mismo, a fin de
identificar, especificar y esclarecer aquellas caracteristicas
diferenciadoras que ayuden a generar ideas para el producto
ampliado y poder establecer adecuadamente las estrategias de
diferenciacion. (Cfr. P., 2006)

Segun Philip Kloter argumenta que existen diferentes fases que
permiten la diferenciacion o el valor agregado del producto
ofertado, y son:

Beneficio esencial

Beneficio en el producto o servicio que le
interesa al consumidor directamente.

Producto basico

Aspectos o caracteristicas indispensables
del producto.

Producto esperado

Conjunto de atributos, condicionesy
caracteristicas que el consumidor espera |

.del producto que esta adquiriendo.

Valor agregado al producto

Cuando el producto es mejor que las
expectativas de los clientes.

Producto potencial

Mejoras que el producto podria tener en
un futuro.

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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Utilizando este cuadro de las fases obtenidas del libro “Direccion de

Marketing” de Kloter, podemos definir para el mercado de las

orquideas de la siguiente manera:

Beneficio Guarderia de orquideas
esencial
Producto En el caso de las orquideas, como es un servicio
basico los aspectos son:
o Cuidado y cultivo de las plantas.
o Entrega de la planta con su respectiva flor.
e Mantenimiento de planta.
Producto « Entrega inmediata de la orquidea.
esperado « Plantas madres (plantas grandes de edad y
tamafio) en poco tiempo.
« Plantas en perfecto estado, pero se
quedaron en condicion (vive o muere).
Valor « Gran follaje y mucha floracion.
agregado al o Bajos costos por el servicio.
producto e Asesoria adecuada
Producto e Recepcion de plantas en estado delicado.
potencial e Recepcion de mayor nimero de plantas.

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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3.2.1.2 Valor de Marca

La Asociacion Americana de Marketing define una marca como un
nombre, término, signo, simbolo o disefio, 0 una combinacion de los
anteriores, cuyo fin es reconocer los bienes o servicios de un
vendedor, o grupo de vendedores, y diferenciarlos con los de la
competencia. (KOTLER, 2002)

El valor de marca es muy importante dentro de la empresa
“Orquideas Cumbaya” debido a que permite la fidelizacion de los
clientes, el reconocimiento del nombre, calidad percibida; lo que

conlleva a obtener bajos costos en el &rea de marketing.

Dentro del Modelo de Posicionamiento se hizo un modelo de marca
en el cual se describe a continuacion:

Dentro de las asociaciones claves se realiza una Co — Creacion, es
decir, buscar la opinion de los clientes en cuanto a sus necesidades y
recibir las sugerencias de productos que deseen adquirir logrando
abarcar mas necesidades en busqueda de mayores ventas. Ademas, la
otra diferenciacion es tomar en cuenta a los clientes de otras
empresas; lo que significa, utilizar los canales externos para el
beneficio propio logrando abarcar mercados desconocidos que

podrian convertirse en grandes futuros clientes.
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3.2.2 Precio

El precio es el Unico elemento del marketing mix que produce ingresos; los
demas generan costos. Por otro lado, es quizas el elemento mas facil de
ajustar en el programa de marketing; las caracteristicas del producto, los
canales, e incluso las comunicaciones, Ilevan méas tiempo. Asimismo, el
precio comunica al mercado el posicionamiento de valor del producto o
marca buscado por la empresa. El precio de un producto bien disefiado y
comercializado puede fijarse en un nivel méas alto, lo que permite cosechar
grandes ganancias. Sin embargo, la nueva realidad econémica ha causado
que muchos consumidores restrinjan su gasto y, en consecuencia, una buena
cantidad de empresas ha tenido que revisar con cuidado sus estrategias de

fijacion de precios. (Cfr. P., 2006)

3.2.2.1 Seleccion del objetivo de fijacion de precios

Para empezar, la empresa debe decidir en dénde quiere ubicar su

oferta de mercado. Cuanto mas claros sean las metas de la empresa

mas facil sera fijar el precio. En este sentido, cinco metas

importantes son:
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Supervivencia: precios cubran los costos variables y
algunos costos fijos, la empresa permanecera en el
negocio

Maximizacion de las utilidades: fijar un precio que
maximice las ganancias actuales

Maximizacion de la participacion de mercado: un
mayor volumen de ventas los llevara a bajar sus costos
unitarios y obtener ganancias mas altas en el largo plazo.

Maximizacion del mercado por descremado: los
precios inicialmente son altos y van descendiendo poco
a poco con el tiempo.

Liderazgo en calidad del producto: productos o
servicios gque se caracterizan por altos niveles de calidad
percibida, gusto y estatus, con un precio lo
suficientemente alto como para no quedar fuera del
alcance de los consumidores.

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Para el caso de Orquideas Cumbaya, el objetivo principal de fijacion
del precio que se utilizara es la maximizacion de la participacion de
mercado, a fin de introducir nuevas especies orquidaceas con un
precio bastante accesible en el mercado, tomando en cuenta que el

mercado es bastante sensible al precio.
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3.2.2.2 Determinacion de la demanda

La demanda del mercado de un producto, se refiere al volumen total
que compraria un ndmero determinado de clientes dentro de un

entorno especifico previamente establecido.

Considerando el mercado objetivo de Orquideas Cumbaya se

segment6 tomando en cuenta varios factores:

Hombres 15.248, que representa el 48,46%
Mujeres 16.215, que representa el 51,54%

Total 31.463, que son el 100% (Inec, 2013)

Para ello definimos por edades el total de la poblacién para

considerar quienes son nuestro mercado objetivo, en este caso

individuos mayores de 25 hasta 69 afios de edad.
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PARROQUIA CUMBAYA, POBLACION TOTAL, SEGUN GRUPOS DE EDAD
DISTRIBUCION DE POBLAGION POR EDADES, 2015

Total kombres Mujeres Total

Meanor de 1 afio 410 237 221 458
De 1 a4 afos 2072 162 151 2313
De S aD afos 2733 T.547 T.504 3051
O 10 a 14 afios ZTa4 T.561 T.503 2063
De 15 a 19 afios 2580 1.485 1.506 2,002
De 20 a 24 afios 2542 1.370 1_458 2838
De 25 a 20 afios 2502 1.208 1.405 2793
De 30 a 34 afos 2370 T.222 T.423 2 545
De 35 a 39 afos 2570 T.338 T.530 2.869
De 40 a 44 afios 2254 T.227 T.2B0 2516
De 45 a 40 afos 2181 T. 145 1.2568 2.435
De S0 a 54 afios AT a0s T.0D4 1810
De 55 a 50 afios 14790 eoo 242 1.851
De 80 a &4 afios R 516 505 1221
De B85 a 80 afos ] 453 416 a70
De 7O a 74 afos 512 262 309 572
De 75 a 70 afios as2 o2 212 404
De 80 a 84 afios 250 oz 77 Z79
De 85 a 80 afios a4 [=11] To0 161
De 90 a 94 afios 50 WS 40 55
De 95 a 909 afos ™3 7 2 15
de 100 afios y mas T = k-] 12
314563 1T.021 T2. 100 35121

Tabla 12 Distribucién de la poblacion por edades

Fuente: Proyeccidn de datos de poblacion al 2015, Censo 2010

Elaborado por: (MEDIQS, 2015)

Dentro de nuestro rango de edades considerado como publico
objetivo se obtuvo 21479 personas, consideramos la poblacién
econémicamente activa para determinar con exactitud quienes serian

nuestros clientes.

2010 16.492 26.248
*PEA: Poblacion Econdmicamente Activa.
PET: Poblacién en edad de trabajar.

Tabla 13 Poblacion econdmicamente activa de Cumbaya

Fuente: Proyeccion de datos de poblacion al 2015, Censo 2010

Elaborado por: (MEDIQS, 2015)
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Para determinar la demanda se realizd una encuesta al publico
objetivo del sector de Cumbayé, para conocer los datos se hizo una
prueba piloto a 50 personas para determinar si comprarian 0 no
plantas para esto se obtuvo que la probabilidad a favor fue del 85% y
en contra del 15%. Utilizando ademas un nivel de confianza del 95%
y un margen de error del 5% mediante la poblacién econémicamente

activa se obtuvo el siguiente resultado de encuestas por realizar:

7w Pox 2 ox M
E (N — 1)+ 72 x P ¥ Q

n=198

Para comprobar si el resultado obtenido era el correcto se hizo uso

de la siguiente formula:

Z2.p.(1—
n= 2P 0-p)

82

n= 200

Para facilitar el calculo se simplifico en 200 encuestas, obteniendo
asi los resultados expuestos a continuacion del modelo de la

encuesta.
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Resultado de la encuesta

Una vez efectuadas las encuestas se obtuvieron los siguientes datos:

1.- ¢Conoce usted o tiene aficion por las orquideas?

Aficion por las orquideas

mSsl
HNO

Graéfico 7 Aficidn por las orquideas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

En esta pregunta los encuestados respondieron en un 80% que si hay
el gusto por las orquideas y un 20% dijo que no tiene la aficion por
estas plantas, lo cual es bueno porque dentro de la poblacidn objetiva
Unicamente un 20% no esta relacionado; sin embargo, se verifico la
causa de no atraccién y unicamente un 5% dijo que no le gustaba la

flora y el 15% menciond que era desconocimiento del tema.
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2.- En caso de que su respuesta sea afirmativa. ¢Por qué nace su

aficion por las orquideas?

Como nace su aficion por las orquideas

Flores exodticas

Declaracion a Ecuador pais
de orquideas

Gusto por la naturaleza

Influencia de los padres

0 20 40 60 80 100
Influencia de | Gusto por la Declarauonla Flores
Ecuador pais .
los padres naturaleza , exoticas
de orquideas
[ Porcentaje 45% 30% 15% 10%
B Cantidad 90 60 30 20

Grafico 8 Como nace la aficion por las orquideas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

En la evaluacion de esta pregunta 90 personas dijeron que era por
influencia de sus padres o familiar, para Orquideas Cumbaya es muy
provechoso reconocer esta informacion debido a que muchas
personas se formaron con cultura ambiental y amor a la naturaleza,
60 personas (30%) mencionaron que es por un gusto hacia la
naturaleza, 30 personas conocen de orquideas desde que se declaré a
Ecuador “pais de Orquideas” y un 10% les gusta por la forma y

textura exotica de cada flor.
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Tomando como analisis la pregunta 1 y 2 podemos observar que un
80% si tienen aficion por las orquideas y dentro de estas 160
personas 90 son por influencia de sus padres, esto significa que
existe una fuerte cultura ambiental dentro de los hogares

ecuatorianos, por lo que podriamos apoyarnos en esta oportunidad y

lograr un crecimiento de la empresa.

llustracion 15 Madre mostrando a sus hijas las orquideas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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llustracion 16 Padre explicAndoles a sus hijos sobre el cultivo de

orquideas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

llustracion 17 Nito mostrando a su abuela sus orquideas

Phalaenopsis

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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3.- ;/Sabia usted que se decreto a Ecuador “Pais de orquideas”?

Ecuador "Pais de las Orquideas"

NO
50%

Graéfico 9 Ecuador ""Pais de Orquideas"

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Se determind que 100 personas escucharon sobre este informe del
Estado y 100 personas lo desconocen, lo cual significa que
Orquideas Cumbaya puede utilizar este recurso como medio
publicitario para llegar al publico que desconoce este tema y
explicarles las razones por las que somos el Pais N° 1 de Orquideas
en el Mundo; cabe recalcar que en la pregunta anterior 30 personas
adentraron al mundo de las orquideas por esta informacion vertida

y otorgada por el Ministerio de Turismo.
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4.- ¢Ha escuchado alguna vez sobre Orquideas Cumbaya?

Escuchado Orquideas Cumbaya
NO
Sl
0 50 100 150
S| NO
W Seriesl 85 105
B Series2 43% 53%

Grafico 10 Escuchado Orquideas Cumbaya

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

En el afio de apertura del local Orquideas Cumbaya mediante la
muestra realizada por el método de encuesta se determind que un
43% de la poblacion conoce el local comercial y un 53% no lo
conoce, lo cual nos demuestra que se ha tenido un crecimiento
grande pero que méas de la mitad de la poblacién aun no nos conoce
y por ende no son nuestros clientes, lo cual induce a buscar medios o

canales para llegar a nuestro mercado objetivo y desarrollarlo.

Unificando la pregunta 3 y 4 para un determinado andlisis, se puede

prestar atencion que 100 personas saben de la declaracion nacional
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de parte del Ministerio de Turismo y Unicamente 85 personas
conocen a Orquideas Cumbayd, lo que significa, que los 105
encuestados restantes no saben de la empresa ni del decreto nacional,
lo que conviene apoyarse en el Ministerio para lograr mayor

reconocimiento.

llustracion 18 Decreto Ecuador "'Pais de orquideas”

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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llustracion 19 Ecuador "Pais de orquideas""

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

En esta foto podemos notar la sesion solemne que se llevé a cabo por
parte del Ministerio de Turismo con los orquidedlogos nacionales e

internacionales.
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5.- ¢Le gusta cuidar plantas en su casa u oficina?

Gusta Cuidar plantas

Gréfico 11 Gusta cuidar plantas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Gusto por cuidar Plantas

ENWHAUINNIW0
OOO0OOOOOOO

LEEil

Heren | Tranq |Buena| Gusto | Trabaj| Dedic | Conoc
cia | uilida |energi|natura| o aciéon | erun

famili d a leza | extra géner

ar ode
la

flora

nuevo

M Cantidad 88 33 26 22 28 27 31
B Porcentaje| 35% | 13% | 10% | 9% | 11% | 11% | 12%

Graéfico 12 Razones por el gusto o disgusto de cuidar plantas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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Esta pregunta es totalmente relevante, debido a que conocemos las
razones por las que les gusta a los clientes cuidar o no a las plantas.
Ademas, conocemos las razones por las que conocen y tienen gozo
de cuidarlas y por las que no habian tenido plantas. Podemos notar
claramente que Cumbaya tiene un 35% de personas que les gusta
cuidar plantas por herencia familiar, lo cual, nos conlleva a concluir
que existe una gran cultura ambiental y que de alguna manera

vinculan a las plantas con sus seres queridos.

k.l /

Ilustracion 20 Escuela inculcando amor por plantas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

73



Como observamos en la foto los profesores hoy en dia inculcan

también a los nifios sobre la naturaleza, la importancia de cuidarla y

preservarla para su propio futuro.

llustracion 21 Tranquilidad que brindan las flores

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

6.- ¢Considera importante educar a sus hijos con la presencia de

plantas? ¢Por qué?

Educar a los hijos con la presencia de plantas
110

105

100

95

90
S| NO

I Seriesl

Graéfico 13 Educar a los hijos con presencia de plantas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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Porque educar a los hijos con
plantas

i

Crea buenos sentimientos... ;

Por tradicion familiar [

0 50
Crea buenos
Por tradicién| Por cultura |sentimientos Buena
familiar ambiental en las energia
personas
\ B Cantidad 49 18 5 33
‘ Porcentaje 47% 17% 5% 31%

Graéfico 14 Porque educar a los hijos con plantas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Podemos observar que 105 personas dijeron que si es importante
educar a sus hijos con la presencia de plantas y 95 que no. Es
importante para la empresa enfocarse ahora en ese 53% de
individuos que explicaron sus razones por las que les es relevante las
plantas en sus hogares y para sus hijos, dentro de estas respuestas 49
personas comentaron que es debido a que se formaron con esta
costumbre y quieren mantener la tradiciéon familiar, 18 por mantener
la cultura por la flora en sus hijos, 5 respondieron que les brinda
sensibilidad a las personas y desean eso en sus descendientes y 33
por la energia que mantiene en sus casas. Despues de haber obtenido
y conocido los datos arrojados por la encuesta, Orquideas Cumbaya
podria enfocarse en los no que se obtuvieron en la misma.
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llustracion 22 Padre muestra como trasplantar una planta a su

hijo

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

llustracion 23 Padre mostrandole a su hijo la variedad de Cactus

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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o Plantas gue Atraen

llustracion 24 Plantas dan buena energia

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

7.- ¢Ha tenido malas experiencias con el cultivo de plantas?

Malas experiencias cultivo plantas
160

140 -

SI, 133
120

100

80

@ Series1
60 NO, 67

40
20

Grafico 15 Malas experiencias con el cultivo de plantas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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Se puede observar mediante el grafico que 133 personas comentaron
que tuvieron malas experiencias en el cultivo de plantas y 67 no. Lo
importante es conocer las razones por las que no pudieron cultivarlas
que es la siguiente pregunta dentro de la encuesta y también se
pregunt6 verbalmente a las 67 personas porque no han tenido malas
experiencias y la mayoria argumentd que usaban la légica tomando
en cuenta que son seres vivos y las demas explicaron que no han

tenido plantas en sus casas.

8.- De ser afirmativa la pregunta anterior. ¢Cual fue la razon?

Causas de las malas
experiencias con el cultivo de
plantas

[ Porcentaje M Cantidad

%

Disgusto con el género de planta 14
Mala energia 7 33
Falta de dedicacién ? 18
Falta de asesoramiento . 68

Graéfico 16 Causas de malas experiencias en cultivo de plantas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Las causas principales por las que las personas no tienen confianza
en el cultivo de plantas son: 68 personas (51%) mencionaron que €s
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por falta de asesoramiento, 18 individuos (14%) por falta de
dedicacion, 33 personas (25%) por creencias en las malas energias y
14 encuestados (11%) comentaron que es por disgusto hacia el
género de planta. En ocasiones el ultimo punto es porque recibieron
un obsequio pero no tiene aficion por esa variedad. Tomando en
cuenta los datos otorgados por los encuestados, podemos reconocer
los puntos débiles que tiene la competencia y fortalecernos en los
mismos, es decir, nuestra ventaja comparativa es mantener una
asesoria gratuita con un personal especializado brindandole asi, al

cliente la confianza sobre el producto que esta adquiriendo.

Tomando en cuenta la pregunta 7 y 8 podemos reconocer las causas
de las malas experiencias en el cultivo de plantas, constatando que el
principal problema es la falta de asesoramiento al momento de
realizar la compra de la planta y el inconveniente de generalizar el

cuidado para todos los generes de plantas que mantienen en casa.

llustracion 25 Mortandad de la planta

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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Ilustracion 26 Venta de plantas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Uno de los principales inconvenientes es la comercializacion sin
conocimiento, es el caso de Supermaxi, Kywi, ferrisariato, etc.
Existen muchas personas que adquieren productos de jardineria en
locales comerciales como los antes nombrados, pero, no reciben
ningun tipo de asesoramiento sobre las plantas y sus cuidados, es
mas, cabe resaltar que ni siquiera usan el termino adecuado, debido a
que ofertan “tierra de orquidea” y definitivamente la orquidea no se

puede sembrar en tierra sino Gnicamente en “‘sustratos” apropiados.
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9.- ¢Le gustaria que exista un solo lugar donde encuentre todos los
productos, servicios y asesoramientos necesarios de jardineria?

¢Por qué?

Centro de venta de Jardineria

Graéfico 17 Venta de jardineria

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Centro Comercial de Jardineria

m Seriesl

Grafico 18 Centro Comercial de Jardineria

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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Se obtuvo como respuestas un total de 152 personas que si les
gustaria que existe un solo lugar donde se venta todos los productos
necesarios para jardineria y 48 que no estuvieron de acuerdo.
Basandonos en estas respuestas podemos considerar que mas del
50% considera importante que la empresa cree este tipo de servicio,
por lo cual se pregunté las razones por las que Orquideas Cumbayéa
deberia optar por brindar este servicio y son: 60 personas dijeron que
seria un ahorro de tiempo considerable, 51 estuvieron de acuerdo
porque les gusta la naturaleza y encontrarian méas variedad de
productos, 33 dijeron que existiria personal capacitado para cada
area y podrian obtener méas informacion y méas completa y 8
argumentaron que les brindaria facilidad. Sin embargo, 48 personas
expusieron que se crea desorden en lugares muy amplios y 3
encuestados respondieron que no tenian interés en un lugar asi

porque no les importa la naturaleza.
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10.- ¢(Qué sector de Cumbayd le parece adecuado para la

comercializacion de plantas y orquideas?

Ubicacion del Local comercial

M Seriesl Series2

49%

30% 4
22%

4
4
yd
Centro Centro de Avenidas
Comercial Cumbaya principales

Grafico 19 Ubicacion del local comercial

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Es primordial conocer el lugar apropiado al que los futuros clientes
desearian asistir, por lo cual se identifica que dentro de las 152
personas que si querian que exista un local comercial de Jardineria,
un 49% prefiere que sea dentro de un centro comercial, 30% opta
porque se ubique en el Centro de Cumbaya y un 22% desea que este

situado en cualquier avenida principal del sector.

Organizando la informacion arrojada por la pregunta 9 y 10 se puede
determinar que la mayor cantidad de personas desearian que exista

un local comercial que oferte todos los productos de jardineria y a su
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vez, prefieren que su ubicacion sea en un Centro Comercial, por
facilidad de tiempo y distancia al realizar las compras necesarias

para el hogar.

llustracion 27 Venta de productos de jardineria

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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11.- ¢Le gustaria que exista una pagina social (foro) creada por
Orquideas Cumbay& donde participen todos los clientes con sus

experiencias?

Pagina social (foro)

mS| mNO

Grafico 20 Pagina social (foro)

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Los datos que se obtuvieron en esta pregunta son: 136 personas si
desean que exista un foro donde compartan las experiencias con
otras personas y puedan asesorarse entre ellas, y a su vez, donde la
empresa de a conocer cudles son los mejores cuidados para cada
variedad; y 64 comentaron que preferirian que no sea un foro sino
una pagina de Orquideas Cumbaya debido a que las variedades
tienen ciertos cuidados diferentes y en muchas ocasiones se reciben

malos consejos que no van acorde con la especie que tienen.
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12.- ¢Cree importante que exista un catalogo virtual y de opciones

de compra directa?

Catalogo virtual para compra directa

NO
50%

Grafico 21 Catalogo Virtual y opciones de compra directa

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Analizando las respuestas de los encuestados, se obtiene que 100
personas consideran relevante que exista un catalogo virtual por
facilidad de tiempo y 100 personas creen que no es importante, ya
que prefieren verla directamente y tomar la decision, debido a que,
las fotos varian mucho a la flor real. En conclusion, el pais no esta
preparado al 100% para un e-commerce, sin embargo, dentro de

unos afios se podria considerar crear estas opciones.

Considerando las respuestas otorgadas en las preguntas 11 y 12

podemos determinar que los encuestados si prefieren que exista un
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foro donde la empresa y los clientes puedan dar sugerencias de como
cultivar las distintas variedades de plantas y a su vez tener un
catdlogo virtual para comprar los productos, cabe recalcar que
unicamente el 50% estd de acuerdo en que exista esta opcion de
compra virtual, sin embargo se puede abastecer con una pagina web

para compra online y también una venta directa personalizada.

13.- ¢Estaria dispuesto a cancelar un determinado valor por un

taller tedrico-préctico con técnicos especializados?

Taller tedrico practico

M Seriesl

S

Graéfico 22 Pagar un valor por taller tedrico-practico

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Analizando esta pregunta se puede notar que las personas si estan

interesadas en aprender sobre plantas, debido a que mas del 50% esta

87



de acuerdo, considerando 73 personas que no pagarian un taller sin

embargo algunos de ellos si les gustan las plantas.

14.- Si su respuesta es afirmativa. ¢Qué valor estaria dispuesto a

cancelar?

Precio por taller tedrico-practico

m Seriesl

$40 [ 12

$25 [ 20

$20 I 22

$70 N s

$50 I 18

S30 I so

Grafico 23 Precio taller tedrico-practico

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Dentro de las 127 que estarian dispuestas a pagar un valor por recibir
un taller teorico-practico, 50 individuos estuvieron de acuerdo en
cancelar un valor de $30, 18 estan de acuerdo en un precio de $50, 5
personas optarian por un buen taller de $70, se dejo la opcién de
otro, dentro del cual, 22 personas consideran que $20 es un buen
precio, 20 encuestados pagarian $25 y finalmente 12 cancelarian un

valor de $40.
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lustracion 28 Taller tedrico-practico de orquideas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

llustracion 29 Taller de cultivo de Orquideas

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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15.- ¢ Como preferiria que el curso o taller sea dictado?

Formas de dictar el taller

100
80
60
40
20 t P'orcentaje
0 Cantidad
Online Person Tutorial
al es
' ® Cantidad 27 84 16
\ Porcentaje|  21% 66% 13%

Grafico 24 Formas de dictar el taller

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Podemos observar que el 66% preferiria que los talleres sean
dictados personalmente debido a que consideran mas eficiente y que
su aprendizaje sera mejor, sin embargo, un 21% también les gustaria
recibir el curso online y un 13% desearian en tutoriales, ya que

consideran que pueden repetirlos cuando tengan dudas.

Mediante un analisis de las respuestas a las preguntas 13, 14 y 15
podemos afirmar que si existen personas que tomarian un taller
tedrico-préactico y de preferencia con un costo de $30 que sea dictado
personalmente, ya que consideran mas eficiente y facilita el

aprendizaje.
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Estrategias

Mediante los datos obtenidos en la encuesta con su respectiva

tabulacién podemos concluir con las siguientes estrategias:

Se podria aprovechar la aficion que las personas tienen por las
orquideas con la tradicion familiar, debido a que estan vinculadas
con el hogar, lo cual nos favorece para el crecimiento futuro del
showroom porque a su vez, esta tradicion ird de generacion en
generacion y el objetivo de Orquideas Cumbaya es aprovechar las
fortalezas y oportunidades que se presenten externas a las
perseguidas por la empresa.

Se podria manejar medios publicitarios utilizando la declaracion
otorgada por el Ministerio de Turismo de “Ecuador, Pais de
Orquideas” debido a que 100 personas comentaron que tenian
conocimiento de esta noticia y el 85% de ellas conocian a Orquideas
Cumbaya, por tanto, se puede realizar una publicidad intensa
mediante este recurso para favorecer a la empresa.

Se podria fomentar la cultura ambiental, basandonos en las razones
de los encuestados del porqué les gusta cuidar plantas, entendiendo
asi, que la tranquilidad, buena energia, herencia familiar, paz,
relajacion, etc. Son factores importantes en la vida de los seres
humanos y creen importante mantener esto en sus hogares y
fomentar a su familia en general.

Uno de las estrategias fundamentales que Orquideas Cumbaya
podria recurrir, es crear una atencion personalizada con técnicos
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especializados para incrementar la fidelidad y la confianza de los
clientes y futuros potenciales clientes hacia la empresa, tomando asi
las carencias o debilidades de la competencia para beneficio propio,
debido a que la razon principal por la que los individuos tienen
“miedo” a cultivar plantas y exclusivamente orquideas es por falta
de asesoramiento y seguimiento al momento de la compra y post-
venta.

Se podria crear un local comercial de venta de “Jardineria”
ofreciendo principalmente asesoramiento en todos los productos que
se oferten en el mismo, con preferencia ubicado en un Centro
Comercial para brindar mayor facilidad en tiempo y distancia a los
clientes.

Se podria crear un foro dentro de la pagina web, para que los
clientes den sus opiniones y experiencias respecto a los géneros de
plantas que manejen, sin embargo, también participar la empresa de
este foro para brindar la informacion correcta cuando existan malas
sugerencias brindadas por parte de nuestros clientes para evitar
conflictos que vinculen al local comercial.

Y finalmente, se podria brindar cursos tedrico-practico de un costo
maximo de $30, en el cual se trate de un género especifico o géneros
en comun para facilitar al cliente y a la empresa debido a que

muchos individuos no comparten el aprendizaje online.
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3.2.2.3 Andlisis de ofertas de los competidores

Como lo vimos anteriormente, existen pocas empresas productoras y

distribuidoras de orquideas en el mercado nacional, que son los

competidores directos del Orquideas Cumbaya, por lo cual se realizo una

investigacion basada en la observacion a fin de determinar los precios

que actualmente rigen en el mercado con respecto a este producto.

Datos precios PVP
Phalaenapsis | Cattleya|Odontiodal Vandal Cymbidium | Oncidium|Masdevallia|Paphiopedilum|Phragmipedium|Miltonia| Miltassia (Drdcula) n
] B B || 3% 0 18 ) 3 2 15 4 (1
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Autora
Datos Costos
Phalaenapsis |Cattleya| Odontioda| Vanda| Cymbidium | Oncidium|Masdevallia|Paphiopedilum|Phragmipedium|Miltonia| Miltassia |Draculal n
1 02| 0 |n| b 13 12 5 I 17 10 B |2

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Para la investigacion se prefirié analizar tanto el precio de venta al

publico y el costo para el showroom de las diferentes empresas de plantas

de orquidea que existen con relacion a las especies mejor posicionadas y

los diferentes productos mas vendidos en el mercado nacional y asi de
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esta manera tener una percepcion de los precios de las plantas con
respecto a las variables antes mencionadas. Como resultado de esta
investigacion se pudo notar que existen tres factores que inciden

directamente en el precio de dichas especies:
Depende del origen de la

familias orquidaceas
comerciales como las orquideas
asiaticas que obviamente tienen
un costo superior a las
orquideas nativas de Ecuador
pero tienen mayor demanda.

Se encuentra relacionada con el
origen de la planta; Si una especie
es hibridada o nativa de otro pais
tiene un costo mas elevado en la

mayoria de variedades.

\

El factor mas delimitante se relaciona
con el tipo de hibridacion o especie
que se requieray la edad de la misma,
ya que dependiendo de ello, unos
tienen una mayor demanda que otros y
por lo tanto su precio también varia.

\

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

En conclusion, los precios son muy variables, debido a que existen distintos

factores delimitantes del precio, lo cual, nos permite ser competitivos con la
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3.2.3

competencia valga la redundancia en cuanto a los costos y a los precios de

venta al publico.

Es el lugar donde se comercializan los productos y principalmente el cémo

se realiza la distribucion de los mismos.

Uno de los objetivos como empresa, es el expandir sus productos y la marca

hacia otras ciudades y provincias en el mediano y largo plazo.

Al ser comercializados los productos de Orquideas Cumbaya en las
diferentes provincias del pais, la empresa podria recurrir a intermediarios o
mayoristas que se encarguen de colocar Yy hacer llegar sus productos al
consumidor final, lo que significa, que se tendria mayor numero de

orquideas vendidas, es decir, ventas grandes en volumen.

3.2.3.1 Disefio del canal de distribucion

Es de alta relevancia determinar la utilizacion del canal de
distribucion y las ventajas que representa debido a que es el
demarcador de llegar a mayor nimero de consumidores finales.

La clasificacién de los diferentes canales de distribucion que se

emplean usualmente, parte de la premisa de que los productos de

95



consumoy  los productos  industriales necesitan canales  de
distribucion muy diferentes. Luego, ambos se dividen en otros tipos
de canales que se diferencian segin el nimero de niveles de canal
que intervienen en él.

En el caso de las orquideas se estudiara Unicamente el canal de

consumo, Yy es el siguiente:

Canal Directo: no tiene ningun nivel de intermediarios, por tanto, el
productor o fabricante desempefia la mayoria de las funciones de
mercadotecnia tales como comercializacion, transporte, almacenaje y

aceptacion de riesgos.

Canal Detallista: contiene un nivel de intermediarios, los detallistas o

minoristas (tiendas especializadas, almacenes, supermercados,
hipermercados, tiendas de conveniencia, gasolineras, boutiques,
entre otros).

Canal Mayorista: contiene dos niveles de intermediarios: 1)

los mayoristas actividades de venta al por mayor, de bienes y/o
servicios, a otras empresas como los detallistas que los adquieren
para revenderlos y 2) los detallistas cuya actividad consiste en la

venta de bienes y/o servicios al detalle al consumidor final.

Canal Agente/Intermediario: contiene tres niveles de intermediarios:

1) El Agente Intermediario que son firmas comerciales que buscan

clientes para los productores o les ayudan a establecer tratos
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comerciales; no tienen actividad de fabricacion ni tienen la

titularidad de los productos que ofrecen), 2) los mayoristas y 3) los

detallistas. (Thompson, 2007)

Tipo de canal de distribucién Orquideas Cumbaya

< Productor

< Orquideas Cumbaya
< Mayorista
< Consumidor Final

Ilustracion 33 Tipos de canal de distribucion

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Este es uno de los métodos que Orquideas Cumbaya puede
mantener, sin embargo, también se maneja la venta directa por retail
0 al por menor mediante el showroom, lo cual, permite que la
empresa maneje dos tipos de canales de distribucién generando
mayores ingresos y por ende mayor volumen de ventas.
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3.2.3.2 Fuerza de Ventas

La empresa cuenta con dos asesores y vendedores los cuales se

encargan de hacer una presentacion directa y totalmente capacitada

al cliente sobre los productos y servicios que brinda la empresa. Uno

de ellos trabaja en el showroom y el otro haciendo convenios con

otras empresas para ofertar otros servicios.

El trabajo de los dos vendedores es:

Informar y ofertar los productos y servicios que brinda la
empresa tanto en catalogo como directamente en el local
comercial.

Explicar detalladamente mediante una asesoria al cliente
sobre como son los cuidados de las plantas adquiridas y el
manejo de otros productos.

Buscar nuevos mayoristas que adquieran en altas cantidades
nuestro producto otorgandoles ciertos beneficios como:
descuentos, promociones, etc.

Tomar las notas de pedido de los productos que requieren los
clientes.

Ofrecer convenios de alquiler con distintas compafiias como:

restaurantes, hoteles, etc.
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3.2.4 Promocién

Coordinacion de los esfuerzos de comunicaciones de marketing para influir
en las actitudes o en el comportamiento. (SOLOMON, 2001)

Es una de las 4 P de Marketing Mix, su funcién es utilizar herramientas de
comunicacion buscando trasmitir un mensaje hacia el publico en general
que es el mercado objetivo.

Las herramientas comunicacionales que generalmente se toman en cuenta
dentro de la mezcla promocional y que son aplicadas por parte de la

empresa son:

Publicidad

e Relaciones Publicas
e Promocion de Ventas
e Ventas Personales

e Marketing Directo

(KOTLER, 2002)

Este tipo de marketing es un instrumento muy relevante para la empresa que
recién se estd instalando en el mercado, debido a que permite que se dé a
conocer como marca con todos sus productos ofertados logrando un
crecimiento total para Orquideas Cumbaya, la promocién que se utilizara

sera la siguiente:
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Promocion de Orquideas Cumbaya
Publicidad Ventas Relaciones
Sitios web Descuentos Eventos
Redes sociales Obsequios Capacitaciones
Gigantografias Cupones Convenios organizacionales
Tripticos y dipticos Detalles de época Ferias y exposiciones
Catalogo

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

El objetivo principal es encontrar las estrategias primordiales que lleven al
crecimiento y desarrollo de la empresa y de la marca, debido a que esta

iniciando su comercio.

3.2.4.1 Logotipo

Distintivo formado por letras, abreviaturas, etc; peculiar de una
empresa, conmemoracion, marca o producto.

Por otra parte, el diccionario de negocios dice que es un disefio
grafico distintivo y reconocible, un nombre estilizado, un simbolo
unico, que sirva para identificar a una organizacion.

Los logotipos pueden crear historias interesantes, mostrar la

verdadera identidad de la marca y sus aspiraciones. El lenguaje
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grafico es muy poderoso, tiene la capacidad de transmitir este tipo de
mensajes a los consumidores, por eso es importante crear un buen
disefio que tenga impacto y cierta sensacion de ser atemporal, para
que no se tengan que hacer demasiados cambios a lo largo de los

afios porque el logotipo hecho anteriormente deje de ser vigente.

(Merca2.0, México)

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

3.2.4.2 Slogan

Slogan es esa frase que acompafia a tu marca y que intenta
trasladarle a tu (posible) cliente el valor que tiene tu producto, el
beneficio que le ofrece. En unos casos es puramente descriptiva
mientras que en otros trata de despertar una sensacion. (Borges,

2013)
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En el caso de la empresa el Slogan es “Orquideas Cumbaya, la

naturaleza en su hogar”.

4  ANALISIS FINANCIERO

El analisis financiero nos permite evaluar la viabilidad y rentabilidad de este proyecto
tomando en cuenta todos los antecedentes descritos en este estudio con relacién a la

inversion y gastos que se requieren para la implementacién de este proyecto.

4.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS

El presupuesto de ingresos de una Entidad local estd formado por la prevision de
los recursos que la entidad espera obtener en el afio para financiar los gastos que

figuran en el presupuesto de gastos.

Los importes que figuran en el presupuesto de ingresos se denominan créeditos del
presupuesto de ingresos y son una estimacion o prevision, a diferencia del
presupuesto de gastos que suponen el limite de una autorizacion para gastar.

Esta diferencia es importante, puesto que si en la ejecucion del presupuesto de

gastos los importes consignados no se pueden sobrepasar, excepto con las



salvedades que establece la normativa, la ejecucion del presupuesto de ingresos se
realizara por la cantidad que efectivamente se obtenga en el afio, con
independencia de la cantidad que se haya previsto obtener en el presupuesto
inicial.

Tal y como aparece definido el presupuesto de ingresos, se consideran recursos
presupuestarios, ademas de los recursos obtenidos en el ejercicio como
consecuencia de operaciones que forman parte del componente positivo de la
cuenta del resultado econémico-patrimonial, otros recursos como los derivados
de la venta de elementos del inmovilizado o venta de activos financieros, que no

son ingresos en sentido econdmico. (cuentas)

Presupuesto de ingresos proyectado
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Volumen 3800 4560 5472 6566,4 7879,68
Precio $ $ $ $ $
Unitario 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
$ $ $ $ $
Total anual | 95.000,00 | 114.000,00 | 136.800,00 | 164.160,00 | 196.992,00

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

El Presupuesto de ingresos es una estimacion conservadora que se efectla con
relacion al volumen de ventas esperado y sirve principalmente para tomar
decisiones actuales de compras, produccion y flujo de efectivo. Para este

Presupuesto de ingresos se tomé una variacion de volumen del 20% segun el
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crecimiento que se ha tenido en el primer afio de funcionamiento del local
comercial con una inflacién del 0% debido a que existen muchas especies con
precios distintos, para facilitar el calculo de los ingresos mediante las ventas se

establecio un precio promedio.

Para el célculo del precio promedio se tomd como base las ventas de un dia. Con
una venta de 15 plantas de distintos precios manejando rangos de precio mas

comercializados.

Orquideas Precio Ponderacion
3 $ 30.00 27.27%
4 $ 33.00 18.18%
6 $ 25.00 22.73%
2 $ 12.00 31.82%
Precio ponderado $ 25.00

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

PRESUPUESTO DE COSTOS

En toda actividad productiva al ofrecer fabricar un producto o prestar un servicio
se generan costos, entendiéndose que los costos son desembolsos monetarios
relacionados justamente con la fabricacion del producto o la prestacion del

servicio ya sea en forma directa o indirectamente.
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Dentro los elementos del costo tenemos (los cuales constituyen el costo de

produccion):

Costo de la mano de obra directa

Relacionado con el personal que trabaja directamente con la fabricacién del
producto y la remuneracién que percibe por dicha actividad, asi tenemos a los

operarios, obreros, ayudantes, etc.

Costo de insumos

Constituida por el valor monetario de la materia prima o insumos que se consume

en el proceso de produccién.

Costo indirecto de fabricacién (cif)

Son aquellos recursos que participan indirectamente en la fabricacion del producto
0 del servicio, asi tenemos: seguro, mantenimiento, articulos de limpieza,

depreciacion, etc. (Cotrina, 2005)
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Presupuesto de Costo

Venta de Orquideas e insumos para su cultivo

Valor Total
Detalle Cantidad Unidad Valor Unitario Valor total Anual
Mensual
COSTOS
VARIABLES
Materia Prima
Orquideas
Cymbidium 30 unidad $ 24.00 $  720.00 8,640.00 $
Phalaenopsis 40 unidad $ 16.00 $  640.00 7,680.00 $
Odontioda 40 unidad $ 17.00 $ 680.00 8,160.00 $
Cattleya 20 unidad $ 20.00 $  400.00 4,800.00 $
Miltonia 8 unidad $ 17.00 $ 136.00 1,632.00 $
Vanda 8 unidad $ 22.00 $ 176.00 2,112.00 $
Fertilizantes
Organico 20 Litro $ 4.10 $ 82.00 984.00 $
Bioregulador 20 Litro $ 15.80 $ 316.00 3,792.00 $
Floracion 20 Kilo $ 4.50 $ 90.00 1,080.00 $
Crecimiento 20 Kilo $ 450 $ 90.00 1,080.00 $
Insecticida 10 Litro $ 11.67 $ 116.70 1,400.40 $
Bactericida 5 Litro $ 22.58 $ 112,90 1,354.80 $
Sustratos
Pino 30 Funda 20x40 $ 357 $ 107.10 1,285.20 $
Musgo 30 Funda 20x40 $ 3.57 $ 107.10 1,285.20 $
Musgo con piedra 30 Funda 20x40 $ 357 $ 107.10 1,285.20 $
Cymbidium 30 Funda 20x40 $ 357 $ 107.10 1,285.20 $
Dendrobium 30 Funda 20x40 $ 3.57 $ 107.10 1,285.20 $
Insumos
Etiquetas 1000 unidad $ 0.13 $ 130.00 1,560.00 $
Frasco 1000 unidad $ 0.25 $ 250.00 3,000.00 $
Funda 1000 unidad $ 0.11 $ 110.00 1,320.00 $
Decograf 1000 unidad $ 0.10 $ 100.00 1,200.00 $
Cinta 30 unidad $ 2.95 $ 88.50 1,062.00 $
Total costos variables $ 4,773.60 57,283.20 $
COSTO FIJOS
Mano de obra 1 personas $ 400.00 $  400.00 4,800.00 $
Internet 1 Mes $ 35.89 $ 35.89 430.68 $
Total costos fijos $ 435.89 5,230.68 $
TOTAL COSTOS 5,209.49 $ 62,513.88 $
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Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

En este estudio, el Presupuesto de Costos se refiere a todas las unidades de
producto que la empresa piensa adquirir para su comercializacion, en este caso,
estos productos vienen a ser todos los expuestos en la tabla presentada que son los

bienes que la empresa piensa adquirir a sus proveedores.

4.3 PRESUPUESTO DE GASTOS

Los gastos operativos son desembolsos monetarios relacionados con la parte
administrativa de la empresa y la comercializacion del producto o del servicio. Por

tanto estos gastos operativos pueden ser:

Gastos administrativos

Estos gastos comprenden por ejemplo el sueldo del gerente, las secretarias,

auxiliares de oficina, contador, utiles de oficina, servicios publicos, etc.

Gastos de ventas
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Los gastos de ventas estan relacionados con la distribucion y comercializacion del
producto o del servicio, asi tenemos a los vendedores, gastos de publicidad,

comisiones, etc. (Cotrina, 2005)

Presupuesto de Gastos

Detalle Valor total

GASTOS OPERATIVOS

Gastos administrativos

Arriendo $ 18,000.00

Utiles de oficina $ 2,500.00

Agua $ 696.00

Luz $ 480.00

Teléfono $ 300.00

Total gastos administrativos $ 5,476.00

Gastos de ventas

Publicidad $ 2,500.00
Comisiones $ 500.00
Sueldos y salarios $ 4,800.00
Total gastos de ventas $ 7,800.00
Total Gastos operativos 29,776.00 $

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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4.4

INDICADORES FINANCIEROS

Los Indicadores Financieros son ratios 0 medidas que tratan de analizar el estado
de la empresa desde un punto de vista individual, comparativamente con la

competencia o con el lider del mercado.

La mayoria de las relaciones se pueden calcular a partir de la informacion
suministrada por los estados financieros. Asi, los Indicadores Financieros se
pueden utilizar para analizar las tendencias y comparar los estados financieros de
la empresa con los de otras empresas. En algunos casos, el andlisis de estos

indicadores puede predecir quiebra futuro.

Los Indicadores Financieros se pueden clasificar de acuerdo a la informacion que
proporcionan. Los siguientes tipos de indicadores se utilizan con especial

frecuencia:

e Indicadores financieros de liquidez, que proporcionan informacion sobre la
capacidad de una empresa para cumplir con sus obligaciones a corto plazo
financieras.

« Ratios de rotacion de activos de indicar la eficiencia con que la empresa utiliza
sus activos.

« Indicadores financieros de apalancamiento, que proporcionan una indicacion
de la solvencia a largo plazo de la empresa.

« Indicadores financieros de rentabilidad, que ofrecen varias medidas diferentes

del éxito de la empresa en la generacion de beneficios. (Financiera)
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Orquideas Cumbaya
Estado de situacion inicial

Del 1 Mayo de 2014

ACTIVOS
Activo corriente
Caja

Inventario

Activo no corriente
Propiedad, planta y equipo
Equipo de computacion
Equipo de oficina

Vehiculo

TOTAL ACTIVOS

7500

2500

5000

11800

800

1000

10000

19300

PASIVOS
Corto plazo

Cuentas por pagar

PATRIMONIO

Capital

TOTAL PATRIMONIO+PASIVOS

5000

5000

14300

14300

19300

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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INDICADORES FINANCIEROS
LIQUIDEZ
Liquidez Corriente Activo Corriente / Pasivo Corriente 1.5
Activo Corriente - Inventarios /
Prueba Acida Pasivo Corriente 0.5
SOLVENCIA
Endeudamiento del Activo  Pasivo Total / Activo Total 0.26
Endeudamiento Patrimonial  Pasivo Total / Patrimonio 0.35
Apalancamiento Activo Total / Patrimonio 1.35
GESTION
Rotacion de Ventas Ingresos / Activo Total 4.92
(Cuentas y Documentos por Pagar *
Periodo Medio de Pago 365) / Costos 22.67
Impacto Gastos Gastos Administrativos y de Ventas /
Administracion y Ventas Ingresos 1.34

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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Analisis

Liquidez

Liquidez corriente: Este indice relaciona los activos corrientes frente a los pasivos
de la misma naturaleza. Cuanto mas alto sea el coeficiente, la empresa tendra

mayores posibilidades de efectuar sus pagos de corto plazo.

Una relacion adecuada entre los activos y pasivos corrientes es de 1 a 1,
considerandose, especialmente desde el punto de vista del acreedor, que el indice es
mejor cuando alcanza valores mas altos como es el caso de Orquideas Cumbaya

que tiene un valor de 1.5.

Prueba acida: Se conoce también con el nombre de prueba del acido o liquidez
seca. Es un indicador més riguroso, el cual pretende verificar la capacidad de la
empresa para cancelar sus obligaciones corrientes, pero sin depender de la venta
de sus existencias; es decir, basicamente con sus saldos de efectivo, el de sus
cuentas por cobrar, inversiones temporales y algin otro activo de facil liquidacion,

diferente de los inventarios.

No se puede precisar cual es el valor ideal para este indicador, pero, en principio, el
mas adecuado podria acercarse a 1, aunque es admisible por debajo de este nivel,
dependiendo del tipo de empresa y de la época del afio en la cual se ha hecho el
corte del balance como es el caso de la empresa que tiene un valor de 0.50,

considerando que es una empresa con un afo de existencia.
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Solvencia

Endeudamiento del activo: Este indice permite determinar el nivel de autonomia
financiera. Cuando el indice es elevado indica que la empresa depende mucho de
sus acreedores y que dispone de una limitada capacidad de endeudamiento, o lo
que es lo mismo, se esta descapitalizando y funciona con una estructura financiera
mas arriesgada. Por el contrario, un indice bajo representa un elevado grado de

independencia de la empresa frente a sus acreedores.

El indice que maneja la empresa es de 0.26 lo que significa que representa un
elevado grado de independencia frente a los préstamos otorgados por entidades

bancarias.

Endeudamiento patrimonial: Este indicador mide el grado de compromiso del
patrimonio para con los acreedores de la empresa. No debe entenderse como que
los pasivos se puedan pagar con patrimonio, puesto que, en el fondo, ambos

constituyen un compromiso para la empresa.

La empresa mantiene un valor de 0.35 lo que significa que la inversién de los
propietarios es la adecuada, es decir, Orquideas Cumbaya no necesita mucha
inversion por parte del propietario, por tanto, es suficiente el patrimonio con el que

se ha constituido.

Apalancamiento: Se interpreta como el nimero de unidades monetarias de activos
que se han conseguido por cada unidad monetaria de patrimonio. Es decir,
determina el grado de apoyo de los recursos internos de la empresa sobre recursos

de terceros.
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Tomando como base el valor de 1 la empresa cuenta con 1.35 lo que significa que
la rentabilidad del capital propio queda mejorada por el “efecto de palanca”, es

decir, una revalorizacion del patrimonio.

Gestion

Rotacion de ventas: La eficiencia en la utilizacion del activo total se mide a través
de esta relacidn que indica también el nimero de veces que, en un determinado

nivel de ventas, se utilizan los activos.

Mientras mayor sea el volumen de ventas que se pueda realizar con determinada
inversion, mas eficiente sera la direccion del negocio, por tanto el showroom tiene

un valor de 4.92 lo que representa que el negocio es eficiente.

Periodo medio de pago: Indica el nimero de dias que la empresa tarda en cubrir

sus obligaciones de inventarios.

La empresa sostiene un valor de 22.67, lo que constituye que la empresa tarda este
periodo de tiempo en rotar su inventario, o el exceso del periodo medio de cobranza

0 una falta de potencia financiera.

Impacto de los gastos de administracion y ventas: Si bien una empresa puede
presentar un margen bruto relativamente aceptable, este puede verse disminuido
por la presencia de fuertes gastos operacionales (administrativos y de ventas) que
determinaran un bajo margen operacional y la disminucion de las utilidades netas

de la empresa.

Orquideas Cumbaya presenta un valor de 1.34, lo que significa que los gastos
operacionales son los adecuados para la empresa, ya que es un margen bastante alto

y normal dentro de las empresas relacionadas.
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4.5

INDICADORES DE RENTABILIDAD

Los indicadores de rendimiento, denominados también de rentabilidad o
lucratividad, sirven para medir la efectividad de la administracion de la empresa
para controlar los costos y gastos y, de esta manera, convertir las ventas en
utilidades. Desde el punto de vista del inversionista, lo mé&s importante de utilizar
estos indicadores es analizar la manera como se produce el retorno de los valores
invertidos en la empresa (rentabilidad del patrimonio y rentabilidad del activo

total). (Compafiias, 2011)

Orquideas Cumbaya

Estado de Resultados
Ventas $ 95,000.00
Costo de ventas $ 62,513.88
Utilidad Bruta $ 32,486.12
Gastos operacionales $ 29,776.00
Utilidad operacional $ 2710.12
Ingresos no operacionales $ 8,000.00
Utilidad antes de impuestos $ 10,710.12
Impuestos $ =
Utilidad después de impuestos $ 10,710.12
15% participacidn trabajadores $ 1,606.52
Utilidad neta $ 9,103.60

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora
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INDICADORES DE RENTABILIDAD

Rentabilidad Neta del | (Utilidad Neta / Ventas) * (Ventas / Activo

Activo (Du Pont) Total) 0.47
Utilidad bruta Ventas Netas — Costo de Ventas / Ventas 0.05
Utilidad Operacional | Utilidad Operacional / Ventas 0.03

Rentabilidad Neta de

Ventas (Margen Neto) | Utilidad Neta / Ventas 0.10

Rentabilidad
Operacional del

Patrimonio (Utilidad Operacional / Patrimonio) 0.19

(Ventas / Activo) * (UAII/Ventas) *
Rentabilidad (Activo/Patrimonio) * (UAI/UAII) *

Financiera (UN/UAI) 0.10

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Autora

Rentabilidad neta del activo: Esta razon muestra la capacidad del activo para
producir utilidades, independientemente de la forma como haya sido financiado, ya

sea con deuda o patrimonio.

Orquideas Cumbayd mantiene un valor de 0.47 lo cual indica que existe

rentabilidad en ventas.
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Utilidad bruta: Este indice permite conocer la rentabilidad de las ventas frente al
costo de ventas y la capacidad de la empresa para cubrir los gastos operativos y

generar utilidades antes de deducciones e impuestos.

La empresa sostiene un valor de 0.05 lo que significa que los costos no han sido

mayores a las ventas y por ende puede cubrir los gastos y generar utilidades.

Utilidad Operacional: La utilidad operacional esta influenciada no sélo por el
costo de las ventas, sino también por los gastos operacionales de administracion y
ventas. Una compafiia podria desarrollar su actividad social sin incurrir en gastos
financieros, por ejemplo, cuando no incluye deuda en su financiamiento, o cuando
la deuda incluida no implica costo financiero por provenir de socios, proveedores

0 gastos acumulados.

Orquideas Cumbayé tiene 0.03 de utilidad operacional lo que significa que ha

podido cubrir los costos y los gastos operacionales.

Rentabilidad Neta de Ventas: Los indices de rentabilidad de ventas muestran la
utilidad de la empresa por cada unidad de venta. Se debe tener especial cuidado al
estudiar este indicador, comparandolo con el margen operacional, para establecer
si la utilidad procede principalmente de la operacion propia de la empresa, o de
otros ingresos diferentes. La inconveniencia de estos ultimos se deriva del hecho
que este tipo de ingresos tienden a ser inestables o esporadicos y no reflejan la
rentabilidad propia del negocio. Puede suceder que una compafiia reporte una

utilidad neta aceptable después de haber presentado pérdida operacional.

La empresa obtuvo un valor de 0.10 lo que significa que ese valor tiene de

rentabilidad por cada unidad vendida.
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Rentabilidad Operacional del Patrimonio: La rentabilidad operacional del
patrimonio permite identificar la rentabilidad que le ofrece a los socios o
accionistas el capital que han invertido en la empresa, sin tomar en cuenta los

gastos financieros ni de impuestos y participacion de trabajadores.

Orquideas Cumbaya presenta un valor de 0.19 lo que significa que le ofrece al

propietario esa rentabilidad sin considerar los gastos financieros.

Rentabilidad Financiera: Se constituye en un indicador sumamente importante,
pues mide el beneficio neto (deducidos los gastos financieros, impuestos y
participacién de trabajadores) generado en relacion a la inversion de los
propietarios de la empresa. Refleja ademas, las expectativas de los accionistas o
socios, que suelen estar representadas por el denominado costo de oportunidad,
que indica la rentabilidad que dejan de percibir en lugar de optar por otras

alternativas de inversiones de riesgo.

Podemos observar que la empresa sostiene una rentabilidad neta de 0.10 debido a
que ya se disminuido los gastos financieros y dicha rentabilidad es entregada neta al

propietario de la empresa.
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4.6

INDICADORES DE RETORNO

ROI (Return On investment)

El indice de retorno sobre la inversion (ROI por sus siglas en inglés) es un
indicador financiero que mide la rentabilidad de una inversion, es decir, la relacién

que existe entre la utilidad neta o la ganancia obtenida, y la inversion.

La formula del indice de retorno sobre la inversion es:  (negocios, 2014)

ROI = (Utilidad neta o Ganancia / Inversion) x 100

Nos da un ROI de 63.66%, con lo que podemos afirmar que la inversién tuvo una

rentabilidad del 63.66%.

121


http://www.crecenegocios.com/definicion-de-rentabilidad

122

5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

e La experiencia que Orquideas Cumbaya ha adquirido durante este afio, le ha
permitido hoy en dia ser una empresa internamente fuerte, con una estructura e
infraestructura ya establecida, que de una u otra forma le brinda la oportunidad
de estar preparada para aprovechar las oportunidades y desafios que en la
actualidad se le presenten.

e A través del analisis realizado tanto de la empresa como la competencia y los
clientes, se concluye que la empresa debe implementar el modelo de marca
estudiado dando como resultado un centro de comercializacion de todos los
productos de jardineria existentes.

e Asi mismo, Orquideas Cumbaya debe utilizar los recursos externos como han
sido propuestos en el modelo de marca para beneficio de la propia empresa
logrando asi un crecimiento mas alto en menos tiempo.

e La gran cantidad de especies orquidaceas existentes y la cultura familiar que
existe en el sector estudiado permite hace que la empresa utilice este medio
para incrementar el mercado objetivo y satisfacer de mejor manera la demanda
tanto en calidad como en cantidad.

e De la misma manera, los precios ofertados en el showroom estan dentro de los

rangos de precios del mercado general, lo cual le vuelve competitiva y si se



toma en cuenta la diferenciacion que marca la empresa en cuanto a una
atencion personalizada y capacitada conlleva a que Orquideas Cumbaya tenga
una creacion de valor.

Finalmente, se puede concluir que el proyecto es totalmente viable y factible
realizarlo considerando que los analisis fueron realizados cuando la empresa

ya fue puesta en marcha.

5.2 RECOMENDACIONES

Desarrollar e implementar un Sistema de Informacion que sirva como un
instrumento adecuado para la toma de decisiones gerenciales. A través del cual
la empresa pueda obtener informacion disponible y actualizada sobre aspectos
coyunturales y trascendentales para Orquideas Cumbaya, como por ejemplo
informacion sobre: el macro ambiente, el entorno industrial y el entorno
empresarial. Permitiéndole asi, de esta manera a la empresa, tener las
herramientas necesarias con las cuales se pueda desenvolver de una manera
mas eficaz, dentro de un entorno tan competitivo, como el que hoy en dia
existe.

Por otra parte, seria muy importante para la empresa el elaborar y ejecutar
periédicamente un estudio de Brandtracking que consiste en realizar un
seguimiento de Marca, mediante el cual se busca obtener informacion a fin de

conocer el estado actual de la Marca y analizar su comportamiento en el
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transcurso del tiempo, con respecto a una serie de factores que la empresa
considere  valiosos. EI mismo que podria basarse sobre cuatro pilares
fundamentales como: conocimiento, imagen, consumo y publicidad; los cuales
ayudarén a la empresa a evaluar y verificar el efecto y cumplimiento de sus
planes de marketing.

Seguir creando en laboratorio méas hibridaciones de distintos géneros para
mantener mas variedad hacia los coleccionistas y ofrecer productos
diferenciados de la competencia.

Utilizar los datos obtenidos mediante esta investigacion y dar el mejor uso de

los recursos encontrados para beneficio de la empresa.
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ANEXO 1: FORMATO DE ENCUESTA

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
DETERMINACION DE LA DEMANDA

ORQUIDEAS CUMBAYA
Edad...
1. ¢Conoce usted o tiene aficion por las orquideas?
Si...... No......
2. En caso de que su respuesta sea afirmativa. ¢Por qué nace su

aficion por las orquideas?

3 (Sabia usted que se decretd a Ecuador “Pais de orquideas™?
Si...... No......
4 ¢Ha escuchado alguna vez sobre Orquideas Cumbaya?
Si...... No......
5 ¢Le gusta cuidar plantas en su casa u oficina?
Si...... No...... JPor qué?
- Herencia familiar

- Tranquilidad

- Buena energia

- Gusto naturaleza

- Trabajo extra

- Dedicacion

- Conocer un género de la flora nuevo

6. ¢Considera importante educar a sus hijos con la presencia de
plantas?
Si...... No...... (Por qué?
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8. De ser afirmativa la pregunta anterior. ;Cudl fue la razon?

- Falta de asesoramiento

- Falta de dedicacién

- Mala energia

- Disgusto con el género de planta

9. ¢Le gustaria que exista un solo lugar donde encuentre todos
los productos, servicios y asesoramientos necesarios de jardineria?

10. ¢Qué sector de Cumbaya le parece adecuado para la
comercializacion de plantas y orquideas?

- Centro Comercial
- Centro de Cumbaya
- Avenidas principales

11. ¢Le gustaria que exista una pagina social (foro) creada por

Orquideas Cumbaya donde participen todos los clientes con sus
experiencias?

12. ¢Cree importante que exista un catalogo virtual y de opciones
de compra directa?

13. ¢Estaria dispuesto a cancelar un determinado valor por un
taller tedrico-practico con técnicos especializados?
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14. Si su respuesta es afirmativa. ¢Qué valor estaria dispuesto a
cancelar?

- $30
- $50
- $70

15. ¢Como preferiria que el curso o taller sea dictado?
- Online

- Personal
- Tutoriales

ANEXO 2: LOGOTIPO
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ANEXO 3: TARJETAS DE PRESENTACION

Estamos donde la belleza se funde con la vida
en la simple flor de una Orquidea

Av. Florencia 194 y Av. Interocednica Dt
M 3550263 - 0987305482 Llevando a su hogar la naturaleza en flor
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