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RESUMEN

El sector de la economia dedicado a la comercializacion de flores se
ha mantenido en estandares medios desde los inicios de la globalizacion.
Una cantidad determinada de florerias en el mercado ecuatoriano, han
aprovechado los beneficios otorgados por las TICs formando parte de la

actual revolucién tecnoldgica.

Es por ello, que el objetivo de este trabajo de titulacion es el analisis
de la situacion actual del Mercado Municipal de Flores respecto a su
actividad comercial y promocional, con el fin de inyectar su actual economia

enfocada en los ingresos por ventas en dias esporadicos.

Mediante el proceso investigativo, se propone el uso de las TICs de
mayor impacto en el mercado ecuatoriano que segun el dltimo Censo

poblacional (2011) son el Internet y los dispositivos moviles.

Adicionalmente, con el propésito de presentar una propuesta que
relacione sus expectativas comerciales con la actual era digital, se ha
considerado datos importantes otorgados por el Jefe del &rea 14 de la red de
mercados municipales de Guayaquil, la opinién de los microcomerciantes del
sector, los comentarios vertidos por expertos en cuanto al implemento de las
mismas Yy los resultados de las encuestas dirigidas a los posibles futuros

clientes.

Del mismo modo se ha evaluado los beneficios proporcionados por
estas tecnologias para medicion de productividad, proveyendo un analisis

financiero para determinar rentabilidad y crecimiento econdmico en el sector.

Finalmente, se presenta un plan de marketing estratégico y un plan de
capacitacion con el objetivo de contrarrestar posibles problemas que pueden

interferir en la efectividad del proyecto.

Palabras claves: TICs, Internet, Flores, estrategia comercial,
actividad promocional, crecimiento econémico.
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ABSTRACT

The economic sector dedicated to the commercialization of flowers
has maintained average standards from the beginnings of the globalization. A
certain quantity of flower shops in the Ecuadorian market, have taken
advantage of the benefits granted by ICT, being part of the existing

technological revolution.

For this reason, the aim of this document is to analyze the Municipal
Market of Flowers’ situation regarding its commercial and promotional
activity, in order to inject its current economy focused on its sales income in

sporadic days.

By means of the research process, we propose the use of ICT of
major impact in the Ecuadorian market that according to the latest population

census (2011) are the Internet and mobile devices.

Additionally, with the purpose of presenting a proposal that relates
their commercial expectations with today's digital era, we have considered
important data given by the Chief area 14 of the Guayaquil municipal
market’'s network, the micromerchant’s opinion of the sector, comments
made by experts on its implementation and the results of surveys directed to
possible future clients.

On the other hand, we have evaluated the benefits provided by these
technologies for measuring productivity, providing a financial analysis to
determine profitability and economic growth in the sector.

Finally, we made a strategic marketing plan and a training plan to
offset problems that could interfere with the possible effectiveness of this

project.

Key words: ICT, Internet, flowers, commercial strategy, promotional

activity, economic growth.
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RESUME

Ce secteur de I'économie dédié a la commercialisation de fleurs s'est
resté aux standards moyens depuis le début de la globalisation. Une quantité
déterminée des magasins de fleurs sur le marché équatorien, ont profité les
bénéfices octroyés par les TICs en faisant partie de l'actuelle révolution

technologique.

Pour cette raison, l'objectif de ce travail est l'analyse de l'actuelle
situation du Marché Municipal de Fleurs par rapport a son activité
commerciale et promotionnelle, afin d'injecter son économie ciblée dans les

recettes par ventes dans jours sporadiques.

Au moyen du processus de recherche, se propose l'usage des Tics de
plus grand impact sur le marché équatorien que selon le dernier

recensement de la population (2011) sont I'Internet et les appareils mobiles.

De plus, avec le propos de formulaire une proposition qui concerne
leurs attentes commerciales avec l'actuelle ére digitale, il a été considéré
information importante octroyées par le Chef de laire 14 du réseau de
marchés municipaux de Guayaquil, l'opinion des microcommercants du
secteur, les commentaires versés par des experts et les résultats des

enquétes dirigées aux clients futurs possibles.

De la méme fagcon on a évalué les bénéfices fournis par ces
technologies pour la mesure de productivité, en pourvoyant une analyse
financiére pour déterminer la rentabilité et la croissance économique dans le

secteur.

Finalement, on présente un plan de marketing stratégique et un plan
de formation avec l'objectif de contrecarrer les problemes qui peuvent

interférer a I'effectivité du projet.

Mots clés: TIC, Internet, fleurs, stratégie commerciale, activité

promotionnelle, croissance économique.
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INTRODUCCION

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El Mercado Municipal de Flores, situado en la Av. Machala y Vicente
Piedrahita de la parroquia Francisco Roca (Alcaldia de Guayaquil, 2013),
posiblemente necesita un cambio progresivo que beneficie a los
microcomerciantes del sector, incrementando sus ingresos ya que por afios
se han mantenido con ventas limitadas en meses especificos. La manera
tradicional de trabajar, los ha conservado bajo este margen por mas de 50
afos, incluso antes del 2000 en que abrié sus puertas, como un conjunto de

micronegocios dedicadas a la misma labor.

Ciertos propietarios de este sector debido a los afos en el mercado
contindan con el procedimiento de venta tradicional, por ende la ausencia de
conocimiento sobre los nuevos mecanismos es notoria y puede ser
considerada como un factor por el cual se ha estancado el crecimiento y

desarrollo econémico del sector.

Ademéas del habito de compra de los clientes solo en tiempos
especiales, esto es debido a que los servicios extras que ofrecen estan fuera
de un marco promocional. Indirectamente afecta la rentabilidad y que no se
amplie el segmento de mercado, representando una segunda opcién al

momento de comprar un presente.

El invierno y el ciclo de vida de las flores constituyen un problema
externo pero no muy apartado a la actividad comercial de estos
intermediarios del sector floricola, por lo cual recibir las ordenes mediante
pedidos en linea, probablemente reducirian los riesgos antes provocados,

como la adquisicién de recursos innecesarios.



Por otro lado, el nivel de inseguridad que representa el sector en que
esta ubicado el Mercado Municipal de Flores, puede ser la causa por la cual
el cliente prefiere los servicios de florerias independientes que brindan
servicios a domicilio. La prensa escrita menciona (Diario el Universo, 2009)
que “la inseguridad no solo evoluciona en las estadisticas, también impacta
en el comportamiento de los ciudadanos al punto que se ha convertido en el

tema infaltable de cada reunion familiar” (parr. 6).

Adicionalmente, utilizar las TICs como un sistema integral para el
mejoramiento de la actividad comercial y promocional es una propuesta
apartada a la cultura de negocio que actualmente practican los
microcomerciantes. De esta manera se responde a la interrogativa del

porque no ha sido aplicada anteriormente.

Ciertos comerciantes tienen conocimientos béasicos sobre
computacién, y utilizan ordenadores portatiles para promocionar por medio
de fotos los arreglos florales para eventos particulares como: primera
comunion, bautizos, bodas, etc. que traspasan los modelos tradicionales

siendo mas personalizados.

El problema podria radicar en que en su mayor parte la informacion
sobre estos servicios solo pueden ser observadas por los clientes que
asisten personalmente a este lugar buscando un detalle ideal para

obsequiar.

Capacitar a los comerciantes sobre uso adecuado de las TICs, podria
mejorar los servicios, satisfaciendo la demanda de los clientes como: el
servicio a domicilio por medio del mecanismo de logistica GPS, ventas en
linea, formar parte de las aplicaciones aptas en dispositivos maviles,
anuncios publicitarios en espacios televisivos y radiales, podrian ser la

solucion a los problemas antes mencionados.



Si este proyecto no se aplica, la actividad comercial tenderia a
mantenerse en el mismo margen en que se encuentra hoy en dia.
Observando como los intermediarios esperan meses como: Febrero, Mayo,
Noviembre, Diciembre para captar el mayor numero de ventas y luego seguir
trabajando en la cotidianidad y dando a conocer todos sus servicios, ya que
un namero considerable de personas relacionan el mercado solo con la

venta de arreglos florales.

PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢,De qué manera el uso de las TICs incide en la actividad comercial,
promocional y econdmica de los micronegocios del Mercado Municipal de

Flores de la ciudad de Guayaquil?

JUSTIFICACION

Para el 2011, Ecuador presentdé grandes avances en el uso de las
TICs (INEC, 2011). Sin embargo, desconocer su funcionamiento a favor de
la industria, podria estar limitando el desarrollo del mercado local. Estas
tecnologias de la informacion y de la comunicacion son consideradas a nivel
internacional como una estrategia comercial para obtener mayor rentabilidad
y productividad, mejorando asi la calidad de vida de la sociedad
(Bioconsultant®, 2013).

El uso de la radio, televisidon, telefonia convencional y mavil,
especialmente del Internet han logrado una gran penetracion en el mercado

nacional en marketing, logistica, gestion, etc.

1 Consultoria en comunicaciones en linea.



Hidalgo (2012) menciona en el articulo de los Andes? que una
encuesta a 21.768 hogares di6 a conocer los avances en cuanto a la
utilizacion de estas tecnologias, manifestando que a nivel nacional existen
alrededor de 5,5 millones de usuarios con servicio a Internet, en donde la
provincia del Guayas alcanza un 50,6% con servicio de telefonia movil,
mostrando el alcance que este mecanismo puede proporcionar en cuanto a

estratégicas a implementarse.

Por otro lado, segun Briones (2013) el Mercado Municipal de Flores
comenzo sus actividades comerciales en el 2000, contando con trabajadores
con mas de 10 afios de experiencia en este servicio. Sin embargo a pesar
de ser conocido por guayaquilefios, la frecuencia de demanda de flores no
ha mejorado, limitAndose por temporadas especificas como: Dia de las
Madres, Difuntos, San Valentin, etc. Por lo tanto, esta investigacion podria
permitir proveerles, una nueva herramienta acoplada a la actual era

tecnoldgica digital que les permita desarrollar nuevas técnicas comerciales.

La razon por la cual se deberia realizar este proyecto de investigacion
es para dar a conocer al micro-comerciante, estos mecanismos como
agentes revolucionarios en esta generacion del cambio. Garrido® (2007)
presenta en su estudio titulado “TICs como estrategia empresarial” que estos
instrumentos pueden llegar a expandir las ventas a niumeros considerables y
convertirse en un gran aporte a la calidad de servicio que se haya brindado

por afios y de manera tradicional.

Finalmente, la implementacion de estas tecnologias tiene un trasfondo
educativo, organizacional y empresarial, las mismas que pueden ser
consideradas como una evolucién en cuanto a estrategias de ventas antes
aplicadas. Los comerciantes podrian obtener los beneficios de estas

herramientas que pueden deducirse como: una mejor comunicacion y

2Agencia Publica de Noticias del Ecuador y Suramérica
sPresidente de ESTIC (Asociacién Empresarial del Sector Tic de la Comunitat Valenciana)
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fidelizacion de clientes, renovacién de imagen, penetracion en nuevos
segmentos de mercado como empresarial y ejecutivo, modernizacion de su

proceso de venta y demas, logrando una mejora continua.

CONTRIBUCION POTENCIAL DEL ESTUDIO

1. Generar empleo por medio de la implementacion de servicios
adicionales para satisfacer las demandas del cliente potencial.

2. Optimizar las ventas, obteniendo un crecimiento econdémico
considerable en los micronegocios.

3. Mejorar la calidad de vida de los vendedores de flores del sector
mediante el reconocimiento del valor estratégico de las TICs.

4. Renovar la imagen del Mercado Municipal de Flores con el fin de
crear capital de la marca y obtener la fidelizacion de clientes.

5. Ampliar el mercado obijetivo, estableciéndose en nuevos segmentos

como empresarial y ejecutivo.

ANTECEDENTES

Desde hace 14 afios, la venta de flores dejo de ser informal, para los
105 comerciantes del Mercado Municipal de Flores. Antes del 2000, algunos
de los que ahora son propietarios de los micro-negocios en este sector, eran
vendedores ambulantes. A pesar que sus ventas mejoraron, hoy en dia se

encuentran sin progreso alguno.

Ubicado en un lugar estratégico, cerca del cementerio general de
Guayaquil, es considerado una zona critica debido a la inseguridad (Von,
2012). Es por ello que cuentan con un servicio de parqueo y guardiania y se
registran ventas las 24 horas en temporadas, e incluso en dias casuales; sin

exceder los ingresos generados cada afio.



Estos micro-comerciantes ofrecen una gran variedad de flores
naturales como: rosas, lirios, azucenas, orquideas, claveles, asi como flores
artificiales o secas; ademas de arreglos florales, y servicios extras para
bodas, bautizos, etc. Dentro de un rango considerable, las ventas se basan
en el comercio tradicional, en donde el cliente acude a este sitio a adquirir
estos servicios directamente con ellos, o con los productores provenientes
de la region Interandina que llegan a las ocho de la noche con sus

respectivos camiones, a vender.

Los intermediarios tienen una calidad de vida media-baja, media-alta,
ciertos microcomerciantes no se encuentran realmente familiarizados con el
uso de la tecnologia a acepcion de la nueva generacion de estos negocios
familiares quienes reciben instruccion en centros educativos, y algunos que
se han ido acoplando utilizando computadoras portatiles para mostrar sus
servicios adicionales, a clientes interesados en arreglos exclusivos para

eventos.

Hoy en dia, adquirir un arreglo floral para algin compromiso social, no
requiere de mucho esfuerzo. Como ejemplo de ello, se menciona a la
primera floreria de Guayaquil “‘La Orquidea”
(www.florerialaorquideagye.com) con 60 afios en el mercado, que ha
minimizado la brecha digital al ofrecer adicionalmente sus servicios en linea,

con un sistema de entrega a domicilio.

Ademéas de Premium Florist (www.premiumflorist.com) empresa
estadounidense, que brinda este mismo servicio a varios paises del mundo y
por el cual ha tenido una considerable aceptacién a través del aporte de

estas tecnologias de informacion y comunicacion.

Miranda & Izquierdo (2005) indican en su plan de negocios que
Ecuador exportaba mas flores de lo que consumia internamente en

Guayaquil. Por lo tanto, la finalidad de este proyecto es demostrar que la
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aplicacion de las TICs en el sistema de comercial del Mercado Municipal de
Flores podria darle un giro positivo a sus ventas habituales, incrementando

el nivel de consumo en la ciudad.

Haciendo referencia a los canales de distribucion, los beneficios
podrian inclinarse no solo a los intermediarios al ser promocionados, ni al
consumidor final mediante la satisfaccion de sus necesidades. Se
beneficiaria por el factor tiempo, favoreciendo probablemente a los
productores mayoristas de flores provenientes de la Latacunga, Cayambe,
Quito y Ambato, quienes abastecen durante la madrugada a los 71 locales

existentes (Diario el Universo, 2007).

Mas alla del comercio electronico, mediante un espacio promocional
con difusion televisiva y radial siguiendo los estandares de las politicas de
Internet y la CONARTEL®, se estimaria llegar a los hogares guayaquilefios.
Esta propuesta podria dirigirse a la M. |. Municipalidad de Guayaquil, la
misma que seria un respaldo indudable a beneficio del Mercado de Flores

gue se encuentra bajo su cobertura.

Como antecedente de este valioso aporte se encuentra el sistema de
educaciébn a distancia por television iniciado en el 2003, titulado
“‘Aprendamos, una oportunidad para superarnos” con el respaldo del
Municipio y el apoyo gratuito de la Asociacion de Canales de Television, el
cual alcanz6 un millén de suscriptores, obteniendo éxito y aceptacion a nivel
nacional e internacional gracias a la implementacion efectiva de las TICs
(Fundacion Ecuador, 2013).

Adicionalmente, se cuenta con los proyectos de la Alcaldia de

Guayaquil basados en la construccion de una ciudad digital, logrando

* Consejo Nacional de Radiodifusion y television
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aprovechar los recursos otorgados para beneficio de los micronegocios del
mercado, como se puede observar en la Figura 1 (Metroquil,2012).

i Siro
vl

Figura 1. Esquema del proyecto de la Alcaldia de Guayaquil

Fuente: Por una ciudad digital. Informe de periddico guayaquilefio de la Alcaldia
denominado Metroquil, 2012.

a

OBJETIVO GENERAL

Promover el desarrollo econémico de los micronegocios del Mercado
Municipal de Flores de Guayaquil por medio de la utilizacién de las TICs en

la actividad comercial y promocional del sector.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Verificar el impacto de las TICs en la actividad comercial y en el
crecimiento econémico.

2. Identificar y analizar el papel de estas tecnologias en el desarrollo
comercial y promocional del Mercado Municipal de Flores.
Determinar la actual condicion comercial del sector.

4. Conocer la situacion actual del uso de las TICs en los micronegocios
del Mercado Municipal de Flores y su incidencia en la sociedad.

5. Establecer una propuesta de venta factible que genere mayor
productividad.

6. Evaluar la rentabilidad de los micronegocios mediante la aplicacion de
las TICs.
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CAPITULO I: FUNDAMENTOS TEORICOS

El capitulo a exponerse contiene: marco teorico, conceptual,
referencial y legal. Los mismos que permitiran verificar la incidencia de las
TICs en las actividades empresariales, comerciales, su repercusion en el

crecimiento econémico, y la viabilidad y/o factibilidad del proyecto.

1.1. MARCO TEORICO

En el presente marco se visualizardn nueve teorias que tienen
relacion directa con la vanguardia de la tecnologia y el impacto econémico,
permitiendo tener una mejor perspectiva sobre las TICs en el mercado. Se

detalla los siguientes puntos:

a) Teoria del consumo electrénico

b) Teoria del huevo kinder enfocada al comercio electrénico
c) Teoria de la aceptacion de la tecnologia

d) Teoria de recursos y capacidades

e) Teoria del capital intelectual

f) Teoria econémica tradicional de la competitividad

g) Teoria de la ventaja competitiva

h) Teoria del crecimiento econémico

1.1.1. TEORIA DEL CONSUMO ELECTRONICO

Las TICs han sido utilizadas como vinculos promotores de incentivo
para uso de Internet. Por ello, nace la teoria del consumo electronico que
indica que la efectividad de la compra de productos por medio del uso de la

tecnologia, se debe a factores psicolédgicos y variables como: la percepcion



del uso, y la percepcion del riesgo. Ambas, al ser ligadas determinan el
servicio en Internet y la adquisicion de productos por parte del consumidor.
(Cruz, s.f.)

1.1.2. TEORIA DEL HUEVO KINDER ° ENFOCADA AL
COMERCIO ELECTRONICO

Esta teoria nace de la estrategia de venta adoptada por la casa
italiana Ferrero, encaminada en la comercializacion de chocolates para
infantes con sorpresa. Debido a su gran impacto, expertos han aplicado
este mecanismo a beneficio del comercio electrénico (e-commerce).
(Rodriguez, 2014).

Esta teoria se basa a las ventajas que acarrea la venta en linea, por la
confianza otorgada por el cliente al comprar con cotidianidad los productos

de una misma empresa mediante el uso del comercio electrénico.

Cantera (2014) expone una ecuacion que respalda la cuantificacion
de los beneficios recibidos por el e-commerce, acotando que “Beneficios =
Ventas (carro medio x usuarios activos x frecuencia) / Costes (costes

operativos + CAC/Costes Comerciales)”

Sin embargo, esta teoria recalca una de las barreras en cuanto a la
interaccion por portales web, enfocado en la experiencia obtenida por la
realidad, es decir, la necesidad de los clientes de ver el producto, palparlo,

familiarizarse, etc., menos las expectativas del cliente frente al nuevo

> Conocida a nivel mundial como Kinder Joy eggs o Kinder sorpresa
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producto o servicio a lanzar en el mercado. Definiéndola en una frase dicha

por el fundador de Amazon®:

It starts when you first hear about Amazon from a friend, and ends
when you get the package in the mail and open it (Comienza cuando
escuchas por primera vez hablar de Amazon a un amigo, y termina

cuando recibes el paquete y lo abres). Bezos (2014)

Adicionalmente, menciona que existen cuatro cualidades vistas por el
cliente al momento de comprar en linea enfocadas en: precio, conveniencia,

personificacion, y conexion emocional con la marca.

1.1.3. TEORIA DE LA ACEPTACION DE LA TECNOLOGIA

Cruz (2014) menciona la teoria expuesta por Lee, Park & Ahn en el
2000, sobre la tecnologia en el enfoque de los usuarios en cuanto a
aceptacion, acotando “esta teoria define las percepciones especificas en
torno a la utilidad y la facilidad de uso de alguna tecnologia, las que predicen
directamente a las intenciones de llevar a cabo comportamientos auxiliados

por dicha tecnologia”.

Es decir, el uso de la tecnologia esta basado en la percepcién del
usuario en cuanto a factores como la facilidad en su manejo, y los beneficios
gue este contiene. Los mismos pueden predecir el comportamiento de

usuario para el manejo propio del mismo.

® Tienda en linea
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1.1.4. TEORIA DE RECURSOS Y CAPACIDADES

Como se ha podido determinar por puntos anteriores, las TICs pueden
ser consideradas como estratégicas de las organizaciones, que han
revolucionado la manera de hacer negocios. Segun Toro (s.f.) el autor de la
teoria de recursos y capacidades, Grant en 1995, menciona que mientras
mas dinamico sea el entorno de una empresa, sus estrategias pueden

basarse en los recursos y capacidades internos frente a los de tipo externo.

Pudiendo considerar el uso de las tecnologias como recursos que

representan una estrategia en cuanto a la actividad comercial.

Segun Crespo (s.f.). la actividad comercial hace referencia al proceso
de comercializacion que encierra los pasos que involucra llevar los bienes,
productos o servicios al cliente final. Esto conlleva actividades como,
publicidad, compra al por mayor y menor, estudios de mercado, transporte,

etc. Estas promueven al mismo tiempo la actividad promocional.

Referente a los recursos y capacidades Sabater y Meroiio (s.f.) del
departamento de Organizacion de Empresas, Universidad de Murcia citan en
su trabajo sobre la “Creacion de valor empresarial a través del capital
intelectual” la propuesta de Grant en 1996 indica que “los recursos y
capacidades mas importantes de la empresa son aquellos que son
duraderos, dificiles de identificar y comprender, imperfectamente
transferibles, no facilmente duplicables, y en los cuales la empresa posea
clara propiedad y control” (p. 10).

Esto recalca la importancia de establecer estrategias para determinar
el crecimiento de las empresas, mediante la combinacion de recursos y

capacidades apropiadas para establecerlas.
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El uso de las tecnologias de la informacién y comunicacion
representan los recursos con mayor aceptabilidad en las instituciones, las
industrias a nivel mundial han capacitado a los empleados para la
implementacion de estos instrumentos, conscientes de los beneficios que

sostienen las TICs como capital intelectual.

Dando lugar a la economia del conocimiento del siglo XXI, en donde
las TICs son instrumentos relevantes como la distribucién de informacién.
Gonzalez (s.f.) en su sitio web “UsabilidadWeb” menciona la opinion de

Atkinson en el afio 2001 sobre estas tecnologias:

En el mundo moderno, las economias mas présperas se basan en las
habilidades de sus ciudadanos, empresas, organizaciones, gobierno,
academia y sector, para generar, almacenar, recuperar, procesar y
transmitir informaciones, funciones que son aplicables a todas las
actividades del ser humano y que se facilitan sustancialmente gracias

a la adopcion de las TICs (parr. 4).

1.1.5. TEORIA DEL CAPITAL INTELECTUAL

Los agentes que forman parte de la sociedad del conocimiento son
dificiles de sustituir y su aplicacion puede variar segun los cambios de la
industria en cuanto a factores estratégicos, acoplandose a los mismos y
cumpliendo de esta manera la teoria del capital intelectual propuesta por
Amit y Schoemaker en 1993, y sefialada por Gonzalez (s.f) en su portal en

linea.

Estas incluyen intangibles tecnolégicos, como se visualiza en la

Figura 2, que crean un valor empresarial y mejoran la cultura organizacional
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de las entidades. Recalcando que estos instrumentos contribuyen a la
mejora de la imagen del sector en donde se lo aplique, proporcionando de

manera continua la fidelizacion de los clientes.

IMAGINARIO TECNOLOGICO RELACIONES SOCIALES

Figura 2. Enfoque de las TICs como intangibles tecnoldgicos
Fuente: Desarrollo de software empresarial (2013). Conceptos basicos de
Tecnologias de Informacién y Comunicacion.

1.1.6. TEORIA ECONOMICA TRADICIONAL DE LA
COMPETITIVIDAD

En la actual era del conocimiento, las TICs representan un factor
esencial en la economia de un pais. Es por ello que Castells (1997)
menciona que si las tecnologias de informacion van de la mano con la
habilidad de usarlas y adaptarlas, constituirian un elemento importante para

tener acceso y generar riqguezas mediante el poder y crecimiento.

Para dar mejor claridad sobre esta influencia en la economia, se cita
la teoria econdmica tradicional de la competitividad por Smith en 1776 en la
cual recalca que: “La riqueza se basa en elecciones estratégicas impulsadas
por la necesidad de innovar o mejorar” (Medina, Zamora y Garcia, s.f., p.
1480).
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1.1.7. TEORIA DE LA VENTAJA COMPETITIVA

De las necesidades antes mencionadas, se visualizan estrategias con
respecto a la competencia dentro de la industria, dando realce a la teoria de
la ventaja competitiva. Porter (1985) actualiza la teoria clasica de Adam
Smith sobre las riquezas de las naciones y plantea la ventaja competitiva
como el valor que se puede crear a partir de la necesidad de satisfacer a sus

clientes por encima de su competencia.

1.1.8. TEORIA DEL CRECIMIENTO ECONOMICO

Smith elabora el primer modelo de economia, dando lugar a la teoria
del crecimiento econdmico en el cual menciona que: “un proceso arménico
en el cual la produccion y los ingresos incrementan por la labor en conjunto
entre capitalistas y trabajadores y debido también a las oportunidades de

progreso que promete al mercado” (Centty, 2000).

Es por ello que Thurow (2000) sefiala que para construir riquezas
dentro de un contexto econémico, se deben implementar tecnologias que
afectaran positivamente a la productividad, contribuyendo eficazmente en el

desarrollo econémico del sector.

De acuerdo con Samuelson y Nordhaus (2006), el crecimiento
econdémico es la clave del nivel de vida a largo plazo, este implica el
aumento en la produccién. Dando lugar a los factores de crecimiento que
son los recursos humanos (oferta de trabajo, educacion, disciplina,
motivacion), los recursos naturales (tierra, combustibles, calidad del

ambiente) y la tecnologia (ciencia, ingenieria, innovacion).
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El trabajo en conjunto de los factores, aumenta la productividad en
cuanto a la produccion ya que el productor se centra en las actividades en
las que son sumamente eficientes. Es por ello que, Bernanke y Frank (2007)
definen la definen como el resultado obtenido por el capital humano, el
capital fisico, los recursos naturales y la capacidad para desarrollar y aplicar

nuevas tecnologias mas productivas.

1.1.8.1. INDICADORES ECONOMICOS

Existen indicadores internacionales que miden el desarrollo de los
paises, entre ellos se encuentran: El indice de desarrollo mundial (IDM) que
proporciona datos relacionados con los indices econdmicos, sociales y
medioambientales, teniendo relacion con el programa de naciones unidas
para el desarrollo (PNUD). Este indice contribuye a la mejora de la calidad

de vida de las naciones (Banco Mundial, s.f.)

El indice de competitividad para el crecimiento (ICC), que segun
Calderdn (s.f.) “mide la capacidad de una economia nacional para lograr un
crecimiento econémico sustentable en el mediano plazo. Se basa en tres
amplias categorias de variables: ambiente macroecondémico, instituciones
publicas y tecnologia” (p. 2). En donde Ecuador se encuentra en el puesto

71, encabezado por Switzerland (véase Figura 3).

SUBINDEXES

(VERALL INDEX Basic requirements Efficiency enhancers Innovation and sophistication factors

Country/Economy Rank Score Rark Score Rank Score Rank Score

Switzeriand 1 567 3 6.1 5 544 1 512
Singapore 2 561 1 6.30 2 563 13 5.14
Finland 3 54 7 ) 9 530 2 5.6

Vigtnam 10 418 86 436 4 3.98 g5 341

I Ecuador 7 418 62 464 81 340 63 369

Georgia 12 415 i 47 6 389 122 308

Figura 3. indice global de competitividad afio 2013-2014
Fuente: Weforum.org, Klaus Schwab (2013). Reporte del foro econémico mundial 2013-
2014.
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Adicionalmente, se cuenta con el indice de grado de preparacion de
los paises en cuanto a TIC, conocido por su nombre en inglés (Networked
Readiness Index), midiendo el pulso de la sociedad frente al uso de las

tecnologias para el desarrollo.

1.2. MARCO CONCEPTUAL

El siguiente marco conceptual plantea dos situaciones que tienen
relacion con la actividad comercial y promocional de las TICs y su impacto

en el desarrollo econémico, detallados en los puntos a continuacion:

a) Tecnologias de informaciébn y comunicacién (TICs) y estrategia
organizacional.

b) Las TICs en el sector floricola

1.2.1. Tecnologias de informacion y comunicacion (TICs) vy

estrategia organizacional

Dentro de esta percepcion se definird el concepto de tics, su evolucion
en la historia, las herramientas mas utilizadas en el comercio actual, y las

estrategias organizacionales ejecutadas con la ayuda de estas tecnologias.

1.2.1.1. ¢, Qué son las TICS?

Estas tecnologias hacen referencia a dos conjuntos: las Tecnologias
de la Informacion (TI), que constituye la rama de informatica, telematica,
mediatica que tiene amplia relacion con las interfaces de caracteristicas
computacionales y las tradicionales Tecnologias de la Comunicacién (TC)

simbolizadas por la radio, television y telefonia. En ellas se ha adaptado el
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progreso tecnolégico que presenta el Internet, segun sefiala el Economista

Tulio, (s.f.) en una revista académica de economia.

Todos los ambitos de la experiencia humana son abarcados por las
TICs. Estas se ven reflejadas en las actividades cotidianas como: las formas
de compra, los tramites, los mecanismos bancarios, el trabajo, la educacién
moderna, la salud, etc. Es decir, la efectividad de las actividades de
desarrollo humano que han existido durante décadas depende en que gente

domine las TICs.

Las tecnologias han sido percibidas por sus roles independientes en
la sociedad del conocimiento, transmitiendo informacién en tiempo real.
Conocida como la revolucion tecnolégica ha logrado una amplia cabida en
los paises desarrollados e incluso en los subdesarrollados.
Independientemente del impacto que haya tenido en ellos, los ciudadanos
han ido acoplandose al uso en conjunto de las mismas en donde el

denominador en comun es el uso del Internet.

El Internet comenz6 siendo una red de computadores. Hoy en dia es
conocido como la red de redes que permite la comunicaciéon de usuarios

alrededor del mundo (Cipriano, 2012).

Actualmente, los nifios forman parte de la actual economia del
conocimiento, incluso las personas que no son nativamente digitales
representan usuarios activos en cuanto al consumo del mismo. Reduciendo
la brecha digital existente por lo cual Rodriguez (2006) en su libro “Brecha
digital y sus determinantes” sefiala que es la separacion o diferencia
existente entre grupos de la sociedad, en cuanto al acceso de recursos

tecnoldgicos representados por las TICs.
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1.2.1.2. Evolucién de las TICs en la historia

Para dar un mayor realce de los factores que han impulsado su
evolucidén, es importante recalcar el contexto histérico. Para conocer el papel
de las Tics en este siglo, es necesario indagar en su apertura en el contexto
social. Por ello Manuel Castells (1995) afirma: "el cambio tecnolégico tan
s6lo puede ser comprendido en el contexto de la estructura social dentro de

la cual ocurre” (p. 19).

Es decir, las innovaciones durante afios han dependido de las
necesidades de la sociedad, y sido impulsadas por los contextos politicos y

econdmicos de aquellos tiempos.

El marketing, la competitividad, las necesidades de tiempo y espacio,
adicionalmente de la reduccién de costos y de comercio internacional,

impulsaron la creacion del internet.

Su uso y demanda a nivel mundial, especialmente para transacciones
internacionales, han creado necesidades adicionales como la seguridad
electronica. Debido a los delitos informaticos que fueron de la mano con la
evolucién de las actividades en linea: el dinero electronico, la banca

electrénica, y demas se vieron vulnerables ante estafas diarias.

Sistemas de seguridad informéaticos fueron creados, y van
evolucionando con el tiempo. Leyes que regulan la comunicacion en radios y
televisiones fueron establecidas. Teléfonos méviles pasaron de ser un objeto
de comunicacién, a un objeto multiusos y cada afio trae consigo mejores

aplicaciones que permiten la interaccion, navegacion en linea, y demas.

Hoy en dia, el internet ha beneficiado a varios sectores de los paises

como lo es la educacion. Practicar en linea con personajes del extranjero
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algun idioma ya no es algo inalcanzable. El e-learning, aulas virtuales,

educacion a distancia, han hecho del Internet una herramienta evolucionaria.

Segun la nota virtual denominada “Comercio Electronico”. Incluso el
comercio electrénico que tuvo su origen en actividades militares para
trasferencias de datos, inicia con un programa de investigacién propuesto
por el Ministerio de Defensa de los Estados Unidos en 1970. Logrando
estandarizar las comunicaciones en 1989 cuando aparece el nuevo servicio
World Wide Web, la actual red de informatica mundial. (2007)

Este ha permitido al comercio electrénico ser una actividad en comudn
de paises alrededor del mundo, mediante la venta y compra en linea,

trayendo consigo beneficios para el consumidor.

1.2.1.3. TICs: herramientas mas utilizadas

Las tecnologias de informacion y comunicacion han facilitado los
procesos de innovacion, los mismos que han permitido produccién y
promocién de nuevos productos y servicios a bajo costo. Dentro de las TICs
con mayor uso en las diferentes actividades comerciales se encuentra el
Internet, en las siguientes herramientas (Promove Consultoria e Formacion
SLNG, 2012):

a) Intranet: Las organizaciones suelen compartir contenidos de manera
conjunta. Permite la interaccion con sus miembros e informa sobre las
actividades de la empresa, negocio, sector.

b) Extranet: Por medio de ella, los usuarios internos como externos
pueden obtener informacion, siempre y cuando se cuente con un
permiso, suscripcion o cuenta.

c) Blog: Es una de mas utilizadas en cuanto a la publicacién de

contenidos e informacién relacionadas con la actividad comercial de
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las organizaciones, sectores o industrias, y se pueden dar a conocer a
través de las redes sociales al publico en general.

d) Redes sociales: Son una de las herramientas mas utilizadas y de
menor costo, consideradas una plataforma online por medio del cual
se puede comunicar informacion a nivel global e interactuar con los
clientes y el personal en general. Se cuenta con: Facebook, Twitter,
MySpace, Badoo, Metrolog, Instagram, etc.

e) Correo electrébnico y mensajeria instantdnea: Una de las
herramientas efectivas en cuanto a la compra y venta de productos y
servicios en internet. Por medio de las mismas, se aprecia el uso de
publicidad a los correos electrénicos obtenidos por una base de dato
previa y que pueden etiquetarse como spam’.

f) Spot publicitario: Es una herramienta audiovisual que se utiliza para
difusion de publicidad, ejemplo: propagandas televisivas.

g) Pagina web: Esta plataforma en linea permite mejorar la imagen de
la empresa o sector, situando al cliente en una parte importante en la
cadena de valor, convirtiéndose en una estrategia de
posicionamiento.

h) Sitio web: Plataforma virtual que integra documentos comunmente

conocido como paginas web.

Dentro de las péginas y sitios web se encuentran herramientas
importantes que facilitan su funcionamiento, permitiendo llevar a cabo el
objetivo principal de estas plataformas. Existen dos requerimientos

relevantes:

a) Dominio: es el nombre de las péaginas y/o sitios web, conocido

como direccion electronica, ejemplo: www.ucsg.edu.ec

" Spam: Mensajes no solicitados que llegan a los correos electrénicos, conocidos como
correo basura.
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b) Hosting: representa el servicio que permite mantener el dominio

en la web (Web Hosting México, s.f.).

Una parte considerable de estas tecnologias funcionan dentro de un
sistema multiuso denominado celular, especificamente los “Smartphones”
gue aduce su avance tecnolégico relacionado con los primeros celulares.
Estos dispositivos moviles han dado lugar a las aplicaciones celulares
conocidas como “App”, que proviene de la abreviacion de su palabra original

en inglés “Application”.

a) Aplicaciones moviles: Son programas que se pueden descargar en
teléfonos inteligentes o aparatos moéviles con acceso a Internet (ABC

tecnologia, s.f.).

Dando lugar a la teoria de la aceptacion de la tecnologia, la misma
que “define las percepciones especificas en torno a la utilidad y la facilidad
de uso de alguna tecnologia, las que predicen directamente a las intenciones
de llevar a cabo comportamientos auxiliados por dicha tecnologia” (Cruz,
s.f).

La importancia de estas herramientas y su uso en las actividades
comerciales han hecho de las mismas un factor clave para la mejora del
nivel de vida. Muchas empresas de los diferentes sectores han optado por la
adaptacion de estas tecnologias para abarcar el crecimiento organizacional

en esta industria que es cada vez mas competitiva debido a la globalizacion.

Mostrando un panorama mas amplio se encuentra como ejemplo la
cita de Kotler (2001) en el cual menciona que hace trece afos, quinientos
millones de personas tenian acceso a Internet en todo el mundo para
actividades cotidianas del hogar, y para actividades empresariales. La cual
ha mostrado ser un canal de compra y venta, llegando a captar la atencién
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de usuarios a nivel mundial, aumentando la rentabilidad y reduccion los

costos en las empresas (Mendoza, 2012).

1.2.1.4. Estrategias organizacionales

En los dltimos afios se ha destacado el progreso en cuanto a las
estrategias de las organizaciones que mejoran los procesos de produccion,
comercializacion y promocion de las organizaciones en términos de
eficiencia. Esta transformacion ha exigido una adaptacion de sus procesos
bajo las nuevas herramientas tecnologias, destacando la mejora en los

siguientes procesos (Promove Consultoria e Formacion SLNG, 2012):

a) La gestion de existencias: Con respecto a la gestion de almacenes,
el uso de estas herramientas tecnoldgicas facilitan el proceso
logistico. Esto se hace posible gracias a un sistema de gestion de
existencia que permite; reducir su tamafio al minimo, y minimizar el
espacio de almacenamiento; garantizar la suministracién del producto
en el tiempo preciso.

b) La gestién de compras: El motor de la gestion de compras, es el uso
de las nuevas tecnologias, especificamente del Internet. EI mismo
gue ha reducido agentes dentro de la cadena de distribucién como:
los intermediarios y los costes. Adicionalmente, mejora el proceso
para eleccion de proveedores, disminuyendo el tiempo de compra.

c) Las 6rdenes de produccion: Las TICs contribuyen al control de
creacion, produccion, almacenamiento, andlisis de 6rdenes e incluso

el envio.

La implementacion de sistemas informaticos ha contribuido
positivamente a la productividad de las empresas, resaltando la importancia
de la adaptacion de los mecanismos tradicionales en las actividades

organizacionales. Esto da lugar a las estrategias competitivas, que buscan
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obtener los mejores resultados posibles en cuanto a lo que ofrece el sector,
empresa, mercado o industria, ya sean estos productos o servicios.
Recalcando el esfuerzo en las siguientes areas: servicios de calidad,
productos o servicios diversificados, menores costos y capacidad

competitiva.

Estas estrategias van de la mano con las promociones que se
ejecutan gracias a herramientas como el marketing directo. Kotler, et al.
(2011) en el libro “Marketing turistico” lo menciona como una estrategia de
comunicacion de marketing integral, abarca consigo tecnologias digitales
gue ayudan al proceso de publicidad afectando positivamente la actividad
promocional de los negocios. Estas pueden llegar a relacionarse con los

clientes en cualquier momento, lugar, pudiendo ofertar cualquier objeto.

Dentro de este marketing directo se encuentra las siguientes
tecnologias digitales de gran alcance: correo electronico, telefonia movil,
retransmisiones de audio y video (‘podcast'® y ‘vodcast' ®) y television

interactiva, formando parte de un plan de marketing.

Sin embargo, el marketing es efectivo una vez se haya aplicado los
métodos que estudian el mercado, como las fuerzas de Porter y las
opiniones relevantes de expertos frente a las estrategias organizacionales,

como el método Delphi.

a) Fuerzas de Porter: Segun el sitio web dimensibnempresarial.com
(s.f.) el andlisis de las cinco fuerzas de Porter es considerado como
un modelo fuerte para el analisis competitivo de la industria. Evalta
cinco agentes importantes: riesgo de entrada, competencia,

proveedores, clientes y productos sustitutos.

® Podcast: manera de difundir contenido multimedia a suscripciones de canales de
informacion relacionados con musica, programas de radio.

°Vodcast: Relacionado con el concepto de podcast, pero dirigido solo a contenido de video
como youtube.
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b) Método Delphi: Radica en utilizar el juicio intuitivo de un grupo de
expertos para conocer sus opiniones, llegar a un consenso y a traveés

de ello tomar decisiones (Moraguez, 2006).

1.2.2. Las TICs en el sector floricola

Las tecnologias de informacién y comunicacion han acelerado la
productividad de algunos sectores, entre ellos se encuentra el floricola.
Independientemente del rol de las TICs para fortalecer ventas, agricultores,
floricultores y demas han adaptado su produccion a la nueva era digital para

aumentar la productividad y mejorar la calidad de sus productos.

En América Latina y el Caribe, es visible la interaccion entre la
produccion y las tecnologias (Agronoticias, 2012). A nivel nacional, Ecuador
ha obtenido un crecimiento evidente en TICs dentro de las diferentes

industrias, siendo considerado como un aliado para los sectores productivos.

En donde, el sector floricola ha mostrado mejoras proveyendo
cambios positivos en la produccion y comercializacion de flores (Ministerio
de Industrias y Productividad, 2013). Posesionando a Ecuador entre los

principales productores de flores en el mundo (Ayuda proyecto, s.f.).

1.3. MARCO REFERENCIAL

Para denotar el impacto positivo de la adaptacion de las TICs en
diferentes sectores de la economia, se ha tomado como referencia casos
exitosos en tres paises diferentes con el fin de mostrar la efectividad de las
TICs.
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En Estados Unidos, Premium Florist, dedicada a la venta de flores en
linea de manera internacional, inicia sus actividades utilizando el Internet
como herramienta para el impulso de su negocio. Segun el sitio web
(www.premiumflorist.com) indica que esta inici6 como una idea integral de
envio de flores sin limitaciones geograficas, brindando arreglos
personalizados, ademas de variedad de productos.

Establece alianzas con equipos de trabajo con mas de 85 afios de
experiencia debido al plan de negocio inicial, comenzando desde 1999 con
mas de 1°000.000 de pedidos.Premium Florist se impulsa en el mercado
internacional por medio de convenios estratégicos con florerias en varios
paises de América Latina como: Estados Unidos, Espafa, Colombia,
México, Panama, Argentina, Uruguay, Brasil, Puerto Rico, Venezuela, Chile,

Guatemala, El Salvador, y Republica Dominicana.

Por medio de la informacién directa se puede indicar que crea una
sitio web integral en donde clientes de cada pais comienzan hacer sus
pedidos en internet con las siguientes funciones: Chat en linea para
asesoramiento de las compras en tiempo real, servicio de “call center’ para
cubrir cualquier pregunta del cliente respecto al mecanismo de compra en

linea, y entrega justo a tiempo.

Ofrece una atencion personalizada donde incluso procuran contactar
al destinatario en caso que no tener informacién exacta sobre del destino del
envio. Todo esto bajo el lema “te ayudaremos hasta el final”. Dentro de su
plan de marketing y expansion enfatizada en el uso de internet, expone en
su pagina oficial respuestas a las diferentes inquietudes con el fin de cubrir
las expectativas de los clientes, incluyendo temas como: forma de pago, el

mecanismo de compra, dias de entrega, etc.

Adicionalmente, conscientes de la importancia de satisfacer las

demandas de los mismos, proporcionan facilidades como: el ingreso de
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mensajes para acompafar el presente, el asesoramiento en cuanto a

compras y mensajes para la ocasion.

Premium Florist comienza a diversificar sus ventas. Mas alla de las
flores se arriesga en ofertas y en productos para toda ocasion: Canastas,
peluches, globos, frutas, etc., y de esta manera comienza a cubrir momentos
especiales para la vida de sus clientes como: nacimientos, dolencias y

fiestas empresariales enfocandose en nuevos nichos de mercado.

Por medio de cupones de descuento en linea logran captar la
atencion de muchos clientes alrededor de América Latina. Brindando
servicios de calidad a precios médicos que incluye un abono por cargo de
envio que oscila entre (entre U$S2 y U$S19) dependiendo del lugar de
entrega en la actualidad.

Por otro lado, conociendo los beneficios que proporciona el internet en
cuanto a reduccion de costos, empieza a incursionar en redes sociales
como: Facebook  (https://www.facebook.com/premiumflorist),  Twitter
(https://itwitter.com/premiumflorist), en donde el cliente puede visualizar
promociones, ofertas, difundiendo sus ventas y llegando a nuevos mercados.
Con la ayuda adicional de herramientas como  Youtube
(http://www.youtube.com/user/Premiumflorist?feature=watch) ofrecen en

linea tutoriales de compra y afines.

Como resultado del gran éxito en cuanto estratégica tecnoldgica, este
logra expandir sus ventas fuera de América Latina, creando “Premium Florist
World”  (http://www.premiumfloristworld.com) que abarca paises como
Australia, Canada, China, Europa, Francia, Alemania, India, Israel, Italia,

Japon, Rusia, Africa del Sur y Espafia.

Incursionando en nuevas estrategias, actualmente cuenta con un

programa de asociados en donde empresas 0 personas que quieran
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afiliarse, pueden ganar comisiones por cada compra registrada desde un
banner proporcionado por Premium Florist y que los afiliados deben incluir

en sus propias paginas webs.

De esta manera registra sus ventas de manera creciente, reduce
costos, gana nuevo segmentos de mercado, prestigio en la industria, y
nuevos clientes alrededor del mundo, siendo agente activo de la econémica

tecnologia dentro de la globalizacion actual.

t, Floristwzne

Euntregas en el dia

‘!%')‘/ Premium m _

Inicio

© Florerias y floristerias Premium Florist World. Envios de Flores/all rights reserved. | Politi

Figura 4. Captura portal oficial, Premium Florist World
Fuente: Adaptado de premiumfloristworld.com, 2014

En México, segun el estudio de casos exitosos publicado por Think
Insights™® (2013), Jests Martinez invierte en la venta de flores desde el
sétano de su casa en el afio 2001, después de trabajar por 10 afios en
varias compaiiias, decide emprender su propio negocio a raiz de la

necesidad de enviar flores a su esposa.

Por lo cual afiade a su micronegocio online uno de los principales
factores de las TICs como lo es el Internet, siendo la primera floreria en linea
en Monterrey, desarrolla un modelo de negocio enfocado en el uso del
Internet, contrata servicios profesionales para creacién de su sitio web,

dando lugar a las transacciones de venta en linea. Enviaflores.com

1% Nombre de plataforma de Google en donde se publican casos de estudio.
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Recibe asesoria sobre el nuevo mecanismo, e implementa nuevos
iconos para interactuar como la ayuda en linea. Este periodo es denominado
“‘periodo de incubacion”. Implementa un sistema de servicio a domicilio con
un chofer con tiempo de entrega de 3 a 5 horas. Invierte el 99% del
presupuesto en marketing digital evidente en las diferentes plataformas
como: Google Adwords™, Red de Display?, Youtube, e incluso publicidad en

buscadores en el 2004.

Ademas, diversifica sus ventas a: arreglos florales, regales de
ocasion, Candy bouquet y arreglo de globos, estableciendo politicas de
compra como entregas instantdneas. Expande publicidad en redes sociales
y se afilia con florerias en otros estados mexicanos como modelo

multitienda.

Obteniendo resultados evidentes que lo convierten en la mejor floreria
mexicana, recibiendo alrededor de 1,200 pedidos a la semana vy
aproximadamente seis mil pedidos mensuales, en fechas importantes como
San Valentin o dia de las madres las cifras se duplican hasta doce mil

pedidos.

Cierra el 2012, con mas de 50 mil entregas, logra un crecimiento por
encima del 50% anual en los primeros afios, convirtiéndose en una empresa
transnacional. Por consiguiente, incrementa sus ventas, y factura 5 millones

de délares anuales, generando actualmente empleo a 300 personas.

Esta estrategia tecnologica, le permite a Enviaflores.com fidelizar sus

clientes y expandirse en otros mercados, recibiendo pedidos de todas las

1 Google Adwords es una opcién que proporciona Google en donde las empresas pueden
ofrecer publicidad patrocinada a los anunciantes potenciales en el mercado.

12 Es un conjunto de sitios web que tiene relacién con Google Adwords al permitir publicar
anuncios.
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areas como: casas, oficinas, parques industriales, escuelas, hospitales,
hoteles, centros comerciales y restaurantes.

Para el 2013, logra posesionarse en el mercado, en todos los estados
de la republica mexicana. Ademas, recibe reconocimiento como el “Sitio del
Afio” premio otorgado por el programa CNN Expansion®® a lo mejor del e-
business 2013. Finalmente, expande su mercado a paises como Colombia,

Argentina y Chile.

Figura 5. Captura portal oficial, Envia Flores
Fuente: Adaptado de enviaflores.com, 2014

En conclusion, el Internet ha mostrado ser una de las herramientas de
mayor relevancia en cuanto a tecnologias de informacion y comunicacion.
Logrando efectos positivos en ventas, expansion, posicionamiento y prestigio

de numerosas companiias a nivel mundial.

1.4. MARCO LEGAL

Es importante recalcar que la implementacion de las TICS dentro de
un modelo de negocio, requiere de un marco juridico y legal para la
efectividad del mismo. En Ecuador, el uso de las tecnologias de informacion

¥ Es una revista de econdmica y finanza de origen mexicano.
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y comunicacién han sido consideradas como un factor relevante en la

realidad nacional.

En la Constitucion de la Republica del Ecuador existen varios articulos
gue respaldan el uso de las TICs para incentivar a la productividad de todos
los sectores de la economia. Ademas, recalca el acceso universal para el
implemento de las TICS. En la seccion tercera sobre la comunicacion e

informacion resalta el siguiente articulo:

Art. 16.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen

derecho:

1. Una comunicacion libre, intercultural, incluyente, diversa y
participativa, en todos los a&mbitos de la interaccion social, por
cualquier medio y forma, en su propia lengua y con sus propios

simbolos.

2. El acceso universal a las tecnologias de informacion
y comunicacién (Constitucién de la Republica del Ecuador, 2008, p.
13).

En cuanto al articulo 19, la constitucién indica que la ley apoyara
actividades y contenidos con fines informativos, culturales, educativo, dentro
del ambito nacional. Ademas, prohibe la emision de publicidad con doble
moral, actos de violencia, discriminacién, racismo, sexismo, todo lo que

atente con los derechos humanos.

En la seccién octava sobre ciencia, tecnologia, innovacion y saberes
ancestrales, el articulo 385 recalca la finalidad del uso de las tecnologias. En
donde el inciso tres menciona que el desarrollo e innovacién tecnoldgica
debe impulsar la produccion nacional, aumentando la productividad y

eficiencia, mejorando la calidad de vida y contribuyendo con el buen vivir.
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Siendo el correo electrénico una de las herramientas mas utilizadas
de las TICs, regulaciones legales han tomado lugar en Ecuador. Por esta
razon, el Congreso Nacional crea la ley que engloba procedimientos de

comercio electronico (Ley No. 2002-67).

En el titulo tercero de los servicios electrénicos, el contrato electrénico
y telematico, derechos de los usurarios e instrumentos publicos (capitulo 1,

art. 44) se encuentra el cumplimiento de las formalidades.

Este titulo indica que cualquier actividad que requiera de las redes
electrénicas deberd someterse a los requisitos que esta ley rija como el de
disponer a los usuarios la opcidon de consentimiento para aceptar mensajes

de datos.

Para mayor comprensiéon del mismo, en el capitulo tercero de los
derechos de los usuarios de servicios electronicos (art. 48) indica
‘previamente a que el consumidor o usuario exprese su consentimiento para
aceptar registros electronicos o mensajes de datos, debe ser informado
clara, precisa y satisfactoriamente, sobre los equipos y programas que

requiere para acceder a dichos registros o mensajes”. (p.10)

Las TICs estan sujetas a estandares legales que protegen los
derechos de los ciudadanos, el libre comercio, y facilita mecanismos que

promueven la productividad y rentabilidad de los negocios.

Los mecanismos en funcion a las variables antes mencionadas
pueden ser considerados como: incentivos de compra y un beneficio del
sector floricola del mercado. Estas tecnologias podrian crear un ambiente
innovador que cumple los estatutos de la ley y que al mismo tiempo los

convierte en agentes activos de esta sociedad del conocimiento.
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1.5. SINTESIS DEL CAPITULO

Las TICs han tenido roles independientes en las diferentes areas del
conocimiento. Como consecuencia de su evolucién en la historia se ha
contribuido en la competitividad de los sectores de la industria, reduciendo

costos, innovando y trasmitiendo en tiempo real.

El Internet es una de las herramientas tecnolégicas mas utilizadas y
junto al mismo los instrumentos que este comprende como: redes sociales,
correo, comercio electrénico, etc. Estas han formado parte de las estrategias
organizacionales favoreciendo con sus recursos y beneficiando el capital

intelectual de los mismos.

Sectores como el agricola y floricola han utilizado las mudltiples
ventajas de las TICs, sosteniéndolos con teorias sobre el desarrollo
econdmico. Las mismas se vinculan con los resultados obtenidos por medio

de los indicadores econémicos que muestran la solvencia anual de un pais.

México y Estados Unidos han optado por el uso de estas tecnologias,
expandiendo sus ventas y aumentando su productividad. Por otro lado,
existen leyes dentro del marco juridico y legal en Ecuador que respaldan el
uso de las TICs para incentivo en los diferentes sectores de la economia.
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CAPITULO II: ANALISIS DEL MICROENTORNO

En el presente capitulo se denotaré el analisis de las Tics en Ecuador y
en el Mercado Municipal de Flores, con el fin de identificar y analizar el papel
de estas tecnologias en el desarrollo comercial y promocional del sector.

Entre los puntos a abarcarse se encuentran:

a) Evidencias empiricas sobre la penetracion de las TICs
b) TICs de mayor impacto en el crecimiento econémico
c) Historia del Mercado Municipal de Flores

d) Integracion de las TICs en el Mercado de Flores

e) Cultura de medios existente

f) Tipo de TICs adoptada por el organismo de apoyo

g) Usoy acceso de estas tecnologias

h) Ventajas y desventajas en su aplicacion.

2.  ANALISIS NACIONAL DE LAS TICS

Hace aproximadamente 114 afios las tecnologias de informacion y
comunicacion han cumplido un rol relevante en el Ecuador. Desde 1900, en
gue aparece la primera central telefonica en Quito, logrando ampliar el
servicio a larga distancia en el afio de 1943, mejorando de esta manera la
comunicacion en el territorio ecuatoriano. (Telecomunicaciones y networking
en Ecuador, 2008).

En 1924, se da a conocer el primer receptor de radio en la ciudad de
Riobamba, capital de Chimborazo. Introduciéndose més tarde, en la ciudad
de Guayaquil entre 1925 y 1927 y expandiéndose masivamente a nivel

nacional. (Flores, 2011).
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En 1960, se emite la primera transmision televisiva en Guayaquil, en
donde 7 afios mas tarde nace Ecuavisa'* con sus instalaciones en el Cerro
del Carmen (Poma, 2008). En el afio 2000 llega el Internet al Ecuador,
utilizado inicialmente en politécnicas y bancas, fue perfeccionando sus

funciones hasta la actualidad (Vera, 2008).

Por ello se puede reiterar que estas han sido herramientas
fundamentales no solo para la informacién y comunicacion sino para el
comercio, porque han fortalecido por décadas las actividades promocionales
de empresas grandes, medianas y pequefias que incursionan en el mercado,

logrando obtener beneficios como participacion en el mercado.

Segun el INEC (2011), en el ultimo censo indica que los hogares
ecuatorianos han hecho parte de su vida cotidiana el uso de estas
tecnologias, mostrando ser instrumentos de impacto para atraer la atenciéon

de los clientes dentro de la perspectiva de negocio. (Grafico 1)

Gréfico 1. Porcentajes del equipamiento tecnoldgico de los hogares
ecuatorianos

86,40%

44,40%

Television Equipo de sonido Computadora

Nota. El 86,40% que representa la television, es una de las TICs con mayor
impacto, segun los datos del dltimo censo.
Fuente: INEC (2012). Cifras del uso de las TICs en el Ecuador.

En la actualidad, la evolucion tecnolégica de comunicacion e
informacion se ha posesionado fuertemente en Ecuador, y desde 2008 han
mostrado resultados evidentes en cuanto a su crecimiento econémico (INEC,
2011).

% Canal de Television Ecuatoriano
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Debido al evidente progreso, Ecuador se encuentra en el puesto 91
del indice de estado de redes a nivel mundial, que es determinado por el uso

y beneficio que puede obtener cada pais por las TICs. (Véase anexo 1).

2.1. EVIDENCIAS EMPIRICAS SOBRE LA PENETRACION DE
LAS TICS

Segun el portal del INEC denominado “Uso de las TIC en los hogares
del Ecuador”, para el 2011 era notorio el crecimiento de las tecnologias en el
mercado ecuatoriano como parte de la globalizacién. Después del Censo
realizado en el 2010, se pudo determinar dos grandes elementos de las TIC
gue han ganado participacion en el mercado. Entre ellas se encuentra el

Internet y la telefonia mavil.

Los resultados indican que para ese afio a nivel nacional el 31,4% de
los habitantes hacian uso del Internet, en donde la provincia del Pichincha
despuntaba con 44,5%, seguido por la provincia de Azuay con 36,9% y

continuando con la provincia del Guayas con 34,8%.

Los motivos por los cuales se indicaba el uso del mismo eran para
comunicarse (32,6%), informarse (31,1%), por asuntos laborales (3,4%) y
educacién (29,1%). Dando lugar a un mercado objetivo determinado en
rango de edades, ecuatorianos entre 16 a 24 afos con 59,4% y seguido por
jovenes entre 25 a 34 afios con 39,6% como usuarios activos del mismo

(véase Figura 6).
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Por ubicacion geografica
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internet

Por edad

Uso del internet

w e 31,1%
nformaon
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\\_
29,1%
3;::? _/ doacion

Figura 6. Uso de Internet en el Ecuador
Fuente: INEC, 2011.

Para el 2012, las cifras cambian contribuyendo un crecimiento

relevante del uso del Internet a nivel nacional, del rango de edades de los

ecuatorianos como usuarios activos y el motivo por el cual lo utilizan (Canal

Tecnologico, 2013). La Tabla 1 mostrara los resultados:

Tabla 1. Uso del Internet (resultados 2011 -2012)

% Nivel nacional 31,40% 35,10%

Motivo para 32,6%
usarlo (Comunicacion)

36% (Informacion)

Rango por edad | 16-24 afios (59,4%) | 16-24 afos (64,9%)

Fuente: Adaptado de “Canal-tecnolégico.com”. TICs en Ecuador ,2013.

Dando realce a un crecimiento del 3,70%, prediciendo un aumento de

7,40% para el 2014. Dando como resultado el 42,50% de uso del internet a

nivel nacional.
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Otro de los componentes de estas tecnologias que han tenido una
considerable aceptacion en el Ecuador, es la telefonia fija y celular. Segun el
portal web “Canal Tecnolégico” (2013), 800 mil de los 6.8 millones de
personas que tienen un celular activo, cuentan con un teléfono inteligente
destacando la provincia del Guayas con 20,8%, en donde 600 mil de ellos lo
usan para acceder a las redes sociales.

Gracias a ello se ha determinado el nivel de instruccion de los
ecuatorianos que encabezan el mercado objetivo para el uso de esta TIC
que oscilan entre 25 a 44 afos, detallandolo de la siguiente manera: 25y 34
afos (77,6%) — 35 a 44 afnos (72,8%) (Véase en Anexo 2).

Con el Gréafico 2 se concluye que los ecuatorianos con estudios
superiores y pos grado son los que cuentan con mas de un celular

inteligente conocidos con su nombre en inglés “Smartphone”.

Gréfico 2. Tendencia segun nivel de instruccion
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& L @ " N
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Fuente: Adaptado del reporte anual del INEC, 2011.
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22. TICS DE MAYOR IMPACTO EN EL CRECIMIENTO
ECONOMICO

El Internet que involucra el uso de: correo electronico, busqueda de
informacion, banca online, comercio electronico, etc., muestran ser los
instrumentos de mayor usabilidad en las actividades que repercuten en el

crecimiento econémico.

Gréfico 3. Actividades realizadas por Internet

Otras actividades

Servicioal cliente

Informacién deProductos/Servicios
Buscar Informacién

Bancaen linea

Correos 713,7%

Fuente: Carbo, M., Reich, M., & Aguirre, J., 2010

Son considerados un canal para llegar al mercado objetivo debido a la
acogida en el mercado, determinado por el lugar de uso de Internet (véase
Grafico 4).

Gréfico 4. Lugares con mayor uso de Internet

38,30%
— 28,50%
22%
o 9,70%
. l 1,40% 1%
Hogar Centros de Instituciéon Trabajo Casade Otros
acceso  educativa otra
publico persona

Nota. El 38,30% de los ecuatorianos hacen uso de Internet desde sus hogares.
Fuente: Adaptado del reporte anual del INEC, 2011
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Por otro lado, se denota un incremento progresivo en los
establecimientos econdmicos. En donde el 11,1% de los establecimientos
han declarado utilizar internet en sus procesos productivos y logisticos en
manufactura, agricultura, mineria, comercio, servicios y demas (INEC, 2011).
Esto se debe, a que en los Ultimos afios se han estado implementando estas
estrategias para hacer negocios, involucrandose incluso en cada proceso

requerido.

Se debe considerar que los siguientes datos fueron obtenidos gracias
a los establecimientos tipo matriz y Unico que declaran la implementacion de

internet en sus procesos en el ultimo censo, como se lo ve en el Grafico 5.

Grafico 5. Porcentaje del uso de Internet segln sectores

i Nacional & Guayaquil

74,50%

31,50%

18,40%
10,90% 13,20% - 16,60%

6,10% 5,60%

Manufactura Comercio Servicios Otros (Agricultura,
Minas, Organizaciones y
Organos
extraterritoriales)

Fuente: Adaptado del reporte anual del INEC (2011). Presentacion TICs del Ecuador.

El Grafico 6 muestra que uno de los factores afectados positivamente,
es la generacion de empleo que contribuye el crecimiento econdémico.
Reiterando que para el 2011 el 84,2% a nivel nacional constituia al personal
ocupado en el uso de internet en los distintos establecimientos. En el cual, la
ciudad de Guayaquil representaba el 87,9% del mismo en un estrado de 500

empleados a mas.
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Grafico 6. Uso de Internet segun total de personal ocupado

 Guayaquil = Nacional

87,90%
84,20%
1 80,00% 79,80%

77% 76,90%
73,40% 72,10%

7,50% 9,10%
3%  4,10%

500 y mas 200 a 499 100 a 199 50a99 10 a49 la9 No Informa

Fuente: Adaptado del reporte anual del INEC (2011). Presentacion TICs del Ecuador.

El Ministro de Telecomunicaciones y Sociedad de Informacion, Jaime
Guerrero Ruiz indicé que se esta viviendo en una revolucion tecnologica, en
donde el incremento de las TICs en los diferentes sectores es el resultado de
una estrategia de politica de Gobierno y Estado que ha tenido un efecto
directo con el crecimiento economico (Ecuador inmediato, 2013).
Deduciendo asi que sin inversion en estas tecnologias, el crecimiento

econdmico se veria limitado.

2.3. MERCADO MUNICIPAL DE FLORES: HISTORIA

Segun informacioén proporcionada por microcomerciantes fundadores,
la idea de la creacién de un mercado de flores, surge desde la alcaldia de
Guayaquil de Ledn Febres Cordero (1992-2000) y es inaugurado en la
alcaldia de su sucesor Jaime Nebot Saadi en el 2000.

Desde sus inicios es conocido como el Mercado Municipal de Flores,
aunque su nombre original es “Plaza de las flores, Zaida Letty Castillo”
(véase Figura 7). Inspirado por esta mujer que en 1923 se suma a un grupo
de mujeres con el fin de luchar por la superacién femenina, escribiendo

grandes obras literarias y fundando la “Casa de la cultura” (Pérez, s.f.).
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Figura 7. Fachada principal del mercado de flores
Fuente: Observacion directa del Mercado Municipal de Flores, 2014

La plaza de las flores nace para integrar a los vendedores informales
gue se movian por asociaciones y se ubicaban en las afueras del cementerio
general de la cuidad, y la sala de velaciones. Formando parte de una red de
mercados bajo la cobertura de la Muy llustre Municipalidad de Guayaquil, de

la direccion de aseo cantonal, mercados y servicios especiales.

Desde la administracion del afio 2000 — 2004 cuenta con puestos
cubiertos por mayoristas y minorista. Contribuyendo en la sociedad, con su
actividad principal que es la comercializacion de flores las 24 horas durante
los 365 dias del afio.

2.4. INTEGRACION DE LAS TICS EN EL MERCADO
MUNICIPAL DE FLORES

En esta sesion se responde a interrogantes como: ¢ Qué tipo de TICs
han sido adoptadas dentro de la plaza de las flores? y ¢qué tan

familiarizados estan con el uso de la tecnologia?.
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2.4.1. CULTURA DE MEDIOS

El nivel socio-econdmico de los microcomerciantes se encuentra entre
medio-bajo y medio-alto. Sin embargo muchos de los propietarios que llevan
mas de 20 afios dedicandose a la venta de flores de manera tradicional,
estdn optando por el uso de los beneficios otorgados por el comercio

electroénico.

Generaciones son plasmadas en los negocios. Hoy cuando vivimos
en plena globalizacién que permite gue sistemas informaticos sean
implementados como materias importantes en las escuelas y colegios, se
puede determinar que la actual generacion puede llegar a adaptarse y
utilizar de los beneficios que la tecnologia proporciona para impulsar los

negocios existentes. Es lo que se visualiza dentro de la plaza de las flores.

Durante los primeros afios de apertura, no hubo iniciativa individual
y/o colectiva para promocionar sus ventas por medio de los medios de
comunicacién. Sin embargo, en sus inicios un programa promocional se dio
gracias a la intervencion de la M.l. Municipalidad del Guayas por medio de
campafas radiales para toda la red de mercados con el fin de activar el
factor comercial. Costo cubierto por este organismo de apoyo con la ayuda

de la direccion de prensa y publicidad del municipio.

2.4.2. TIPO DE TICS ADOPTADAS POR EL ORGANISMO DE
APOYO, ALCALDIA DE GUAYAQUIL

La prensa escrita y trasmision televisiva han tenido siempre un rol

relevante en las fechas especiales, haciendo coberturas gratuitas de las
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actividades del mercado y sus promociones, dandole a la ciudadania

opciones para obsequiar en estas épocas.

Dentro de las tecnologias de informacion y comunicacion que utiliza la
alcaldia se observa el uso de Internet para la difusion de informacion y
noticias con el propésito de incentivar el consumo en la ciudadania. Entre
ellos encontramos la cuenta oficial de Twitter de la alcaldia plasmada en la
Figura 8 y la pagina web del mismo. Cabe recalcar que los anuncios de
indole promocional solo se las obtienen en épocas en que se presume tener
un incremento en ventas, la publicidad por estos medios es nula en meses

ordinarios.

b @l Alcaldia Guayaquil Seguir
Sy

1

El Mercado Municipal de Flores
ofrece creativos arreglos dedicados
en el dia del amor y la amistad.
guayaquil.gob.ec/content/mercad...

4 Responder 43 Retwittear % Favorito === Mas

6 3 D& " aE@FB ™ 4
Figura 8. Twitter de la Alcaldia de Guayaquil
Fuente: Captura del twitter oficial de la Alcaldia, 2014.

2.4.3. USOY ACCESO DETICS

Actualmente, ciertas florerias han tomado la iniciativa de difundir sus
ventas via internet debido a la recomendacién de sus familiares y conocidos.
Y algunos que no se han sujetado a esta TIC utilizan sus computadoras
portatiles con el fin de mostrar fotos de sus trabajos a los clientes que se

acercan en la busqueda de un arreglo en especial.

En la Figura 9 se muestra como ejemplo, la floristeria “Margarita” que

tiene 30 afos en la venta de flores y que hace un afio propaga sus ventas
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por internet con la ayuda de las redes sociales como Facebook. Por otro
lado, encontramos a la floreria “Los Helechos”, que ha optado por adquirir
los servicios de las paginas amarillas en la web, indicando que tipo de

trabajo realizan y donde pueden encontrarlos.

FLORERIA LOS HELECHOS

ARREGLOS FLORALES PARA
TODO TIPO DE EVENTOS
SOCIALES DENTRO Y FUERA

DE LA CIUDAD

QUINCEANERAS,

ANIVERSARIOS, BODAS

CREATIVIDAD Y SERVICIO

CONTAMOS CON SERVICO A DOMICILIO DENTRO DE LA CIUDAD

¥ AV. MACHALA Y & (04)2293252 -
PIEDRAHITA MERCADO 099082851
DE FLORES MUNICIPAL
LOCAL 33 CENTRO =Y CELULAR

GUAYAQUIL

092621585
Guayas (0010010)

Figura 9. Uso de paginas amarillas en la web
Fuente: amarillasinternet.com, anuncio publicitario en la web, 2014

Como parte de la evolucién tecnologia florerias como: “Artefiori”,
“Anturio”, “decoraciones florales y eventos”, “Grey’s floristeria”, “Jardin de
Jehova”, “floreria Barcelona” y “floreria Margarita” por iniciativa propia se han
inclinado por la creacion individual de sus paginas webs, blogspot, y cuentas

en redes sociales.

Telf.: 0994851113 / Houk Ondoae

Figura 10. Uso de paginas web en los micronegocios
Fuente: Decoracionesfloresyeventos.com, 2014
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2.4.4. VENTAJAS Y DESVENTAJAS

El siguiente analisis esta orientado en evaluar la implementacion de

las TICs dentro de la plaza de las flores.

Ventajas: Con la adaptacion de las TICs se lograria dinamizar el
mercado. Ademas, se podria incrementar la productividad y competitividad
del sector, aumentando el indice de innovacion. Reiterando que al obtener
mas informacién sobre los clientes, se podria aplicar estrategias de
marketing, facilitando la toma de decisiones. Por otro lado, al implementarse
mejoraria la gestion de ventas, logrando a largo plazo expandirse en el

mercado.

Recalcando la mejora en cuanto al control del mercado en los
siguientes mecanismos: gestion de logistica y procesos, accesibilidad a
informacion, control de datos y recursos financieros, comunicacion interna

con mayoristas (proveedores) y minoristas, y comunicacion externa.

Es decir, el buen manejo de la TIC renovaria la imagen de la plaza de
las flores, fidelizando nuevos clientes por la mejora del servicio. Sin ignorar
que al reducir el tiempo, satisfaciendo sus necesidades, impondria un valor
agregado al servicio que posiblemente inyectaria la actividad comercial. De

esta manera, se estima mejorar la calidad de vida de los microcomerciantes.

Desventajas: Estas se ven enfocadas en la cultura de medios en

ciertos microcomerciantes y recursos informaticos. Lo cual podria
representar gastos en cuanto a plan de capacitacion, costos de obtencion de
equipos, mantenimiento de software®® y dificultad de adaptacion ante los
mecanismos digitales de ventas. Ademas de costos representativos
adicionales para la obtencion de computadoras, proveedores de internet y

demas

' De naturaleza intangible, hace referencia a la informacién almacenada en la computadora.
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2.5. SINTESIS DEL CAPITULO

Desde el 2008, la tecnologia ha obtenido gran acogida en el mercado
ecuatoriano, donde el 32,6% utiliza las TICs como medio de comunicacion.

Esto se da entre ciudadanos de 16-24 afios en un 64,9%.

Debido a esta ventaja, la plaza de las flores ha utilizado por iniciativa
de la Alcaldia de Guayaquil medios como Twitter y su pagina web oficial
para difundir informacién; pero solo en épocas especiales. Es por ello que
ciertos micronegocios han optado por decision propia, entrar en el mundo

tecnolégico haciendo uso de paginas amarillas y paginas web.

Como principal ventaja se encuentra el aumento de productividad del
sector y como desventaja resalta la cultura de medios de los

micronegociantes.
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CAPITULO lll: ESTUDIO TECNICO

3. ¢(QUE PERMITE EL ESTUDIO TECNICO?

Permite analizar la magnitud del trabajo, en conjunto con todas las
variables incluidas que se requieren en el proceso, como los bienes o
servicios, facilitando la verificacion de cada uno acorde a su factibilidad
técnica. ldentificando los siguientes aspectos para la elaboracion de un

estudio financiero:

a) Localizacion

b) Infraestructura

c) Organigrama

d) Actividad comercial
e) Proceso productivo
f) Analisis FODA

3.1. LOCALIZACION

Para determinar de una manera precisa la ubicacion de la plaza de las

flores, se presentan dos variables: macrolocalizacion y microlocalizacion.

3.1.2. MACROLOCALIZACION

Se da hincapié a la ubicacion general del mismo, encerrando la
macrozona, en donde se encuentran las instalaciones del Mercado Municipal
de Flores. Ubicado en la region costa del estado de Ecuador, ciudad de
Guayaquil. En la Figura 11, se puede visualizar detalladamente.

48



WU B Tre—

Pasto
Esmeraldas o
Ibarra
o

p Nueva-toja
thto Parque:N.

Santo Domingoo

Manta Quevedo
o o

Ecuador

£l ~ Ecuador Yasuni Natiohal ¥
Guayaquil [s)
GuayRiquil & Parque Nacional Sarigay >
Cuenca
Cuenca .
Machala
o

oy

Tumbes Loja
O

ara
Piura® . . *! - s Chulucana

Figura 11. Macrolocalizaciéon de la Plaza de las Flores
Fuente: Googlemaps.com, mapas del buscador de Google, 2014

La ciudad de Guayaquil cuenta con las siguientes caracteristicas
dentro de su analisis geografico.

Superficie: 345 Km2
Poblacion: 2 526,927 habitantes

Parroquias urbanas: 16

3.1.3. MICROLOCALIZACION

De manera especifica se menciona la localizacién del mercado,
captada en la Figura 12. Ubicada en parroquia Francisco Roca, en la parte
norte del Parque Centenario cerca del cementerio general de la ciudad.

Entre las calles Vicente Piedrahita y Julian Coronel, en la Avenida Machala.
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Figura 12. Microlocalizacion
Fuente: Googlemaps.com, mapas del buscador de Google, 2014.

3.1.3.1. FACTOR A FAVOR DE LA LOCALIZACION

Se encuentra cerca del cementerio general y de la sala de velaciones
en el centro de la ciudad. Lo cual determina facil acceso y es caracterizado
como un lugar estratégico para las ventas en dias especiales como: dia de

los difuntos.

3.2. INFRAESTRUCTURA

Segun el jefe del mercado Augusto Plaza, el centro de expendio
cuenta con 81 puestos actualmente en funcionamiento distribuidos de la

siguiente manera:

10 puestos mayoristas desde el local 1 hasta el 10
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71 puestos minoristas desde el local 11 hasta el 81

Los diez primeros puestos son ocupados generalmente por 30
mayoristas que suelen ingresar en el horario diurno entre 20:00 hasta las

7:00 abasteciendo a los demas locales.

Figura 13. Panorama de ciertos locales minoristas
Fuente: Observacion directa del Mercado Municipal de Flores, 2014

Los micronegocios comenzaron siendo registrados y conocidos por
namero de local, y poco a poco comenzaron a personalizar sus negocios con
una identidad propia. Como ejemplo de ellos la Tabla 2 muestra las

siguientes florerias:

Tabla 2. Nombres propios de micronegocios

LOCALES MINORISTAS

Grey's floristeria Helio & Alfombras Floreria “Charito”
Floreria “Flor de Azalea” Freesias Floreria “Belkis™
Floreria “Jardin de Jehova® Flores y disefio “Floristeria” Floreria “Los Helechos™
Floreria “Margarita® Floreria “Rosita” Floreria “Awves del Paraiso®
Floreria “Azaharos™ Floristeria ® Pensamientos™ Flareria® La Merced”

Fuente: Observacién directa de los micronegocios de la Plaza de las Flores, 2014

Los mayoristas considerados como proveedores provienen de la
region interandina: Ibarra, Quito, Ambato, Latacunga dependiendo del tipo
de flor. Entran filamente alrededor de 24 camiones para abastecer a los

minoristas, que son beneficiados con el estacionamiento gratuito.
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Cabe recalcar la funcion de 20 mensajeros que trabajan de manera
independiente, haciendo encargos a los micronegociantes como entrega a

domicilio.

Segun los comerciantes, cada micronegocio paga una renta mensual
a la M.l. Municipalidad de Guayaquil de $ 4,24 por metro cuadrado, dando
aproximadamente costos que oscilan entre $31 hasta $59 sin incluir costos
indirectos como (agua, luz). El mismo que es cobrado en la administracion

del mercado.

El costo cubre guardiania privada por medio de un contrato municipal
con SESEI*, un guardia cada 12 horas y se duplica en personal en dias
especiales, ademas de operativos de control. Adicionalmente, cuenta con
servicio de limpieza para el mercado en general, depdsito de desechos y los
bafios ubicados en parte externa (véase Figura 14, 15). Ademas, cuentan

con los servicios basicos, de agua, luz y teléfono.

— 1,

Figura 14. Infraestructura del mercado

Nota. Se visualiza las diferentes areas que comprende la plaza
como: zona de residuos, bafios, parqueaderos, comedor,
administracion, vigilancia.

Fuente: Observacion directa del Mercado Municipal de Flores, 2014.

'° Empresa de seguridad
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Figura 15. Ingenieria del mercado
Fuente: Googlemaps.com, mapas del buscador de Google, 2014.

3.3. ORGANIGRAMA

Segun el jefe del area catorce (Plaza, 2014), el personal encargado
de administracion, control y supervision es rotativo, actualmente se

encuentra sujeto bajo el organigrama a presentarse:

Jefe del area
14 (Augusto

Plaza)
Secretaria
(Sandra Venega)
| |
Supervisor Supervisor Supervisor

Figura 16. Organigrama del Mercado
Fuente: Plaza (2014). Recopilacion directa de informacion

Jefe del area 14: Encargado del control, administracion y supervision

general del mercado y el mercado municipal de flores.
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Secretaria: Su funcién estad basada en los registros de los pagos de
rentas de los micronegocios, toma de asistencia y control del contrato

municipal de seguridad y limpieza.

Supervisores: Encargados de supervisar que las funciones de los
contratados sean cumplidas a cabalidad y de notificar cualquier irregularidad

dentro de la plaza de las flores.

3.3.2.0RGANIGRAMA DEL MICRONEGOCIO

Cada local tiene disponibilidad méxima de cuatro personas segun el
reglamento interno: un responsable, un comerciante alterno que suple la
ausencia del duefio pero que no ejerce ninguna responsabilidad legal y dos
personas encargadas de la mano de obra, como se puede ver en la Figura
17.

Responsable

Comerciante alterno =

Mano de obra Vendedor

Figura 17. Organigrama del micronegocio
Fuente: Plaza (2014). Recopilacién directa de informacion
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3.4. ACTIVIDAD COMERCIAL

Dentro de los productos de mayor demanda se encuentra las rosas
rojas, girasoles, lirios, e incluso la de gran volumen que son los claveles y
gladiolas. Ademas de disefios propios con elementos como: 0sos, botellas
de vino, peluches musicales, chocolates, globos, etc. (Véase anexo 3)

Es importante recalcar que el mercado no cuenta con una
competencia directa debido a que los mayoristas que comercializan en el
sector, son considerados como lo proveedores de las florerias del mercado

guayaquilefio.

Abierta las 24 horas del dia, este centro de expendio no solo
comercializa arreglos florales como lo muestra Figura 18, las mismas son de
considerable aceptaciéon por la demanda por su diversidad variando los
precios notoriamente en épocas especificas. Asimismo, incluye servicio de

domicilio con cuota basica de $2,00 dependiendo del lugar.

e =D -
Figura 18. Arreglos florales de comin venta
Fuente: Observacion directa en el Mercado Municipal de Flores, 2014.
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Dias ordinarios: Generalmente las ventas se consideran sin

progreso alguno, debido al poco movimiento en cuanto a ingresos y
concurrencia de clientes. Esto se da en meses como: Enero, Marzo y Abril
en que segun comentarios de los microcomerciantes se gana “lo necesario

para sostenerse”.

Denotando dos escenarios en estos meses: los dias de mayor venta
(ueves a sabado) y los dias en que incluso no se generan ingresos
(domingos a miércoles). Entre ellos, destaca los viernes en que se puede
visualizar mayor actividad en los floristas, por medio de la entrega de sus

pedidos enfocado plenamente en arreglos especiales para fiestas y eventos.

Durante Junio, Julio, Agosto y Septiembre cuentan fuertemente con
su clientela fija de nivel socioeconémico medio-alto en el que incluyen
entidades y hoteles, incrementando sus ingresos con pedidos precisos para
reuniones, decoraciones, bodas, primera comunion, quinceaferas e incluso
eventos ejecutivos que incluyen: vidrieria, arcos, mimos, alfombras, etc.

(véase anexo 4). Trabajando por mayor volumen en cuanto a pedidos.

Tabla 3. Pedidos para eventos

Centros de mesas $3 clu
Decoracion de locales $1500
Arreglo para iglesias $150 - $200

Arreglo de boda simple $1000 - $1500
Decoracion de locales $800 - $1200

Fuente: Recopilacion de Informacién de Grey’s Floresteria, 2014.

Durante estos meses, los precios se normalizan (véase anexo 5).
Aclarando que el precio final de los arreglos no esta determinado por el valor

de las flores, sino por el tiempo que se ocupa y la calidad. A excepcion de
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los botones de tulipanes que no se cultivan en el pais, sino que son
importados desde Alemania, por tanto su precio es elevado a relacién de las

demas flores y deben pedirse con tres meses de anticipacion.

Por otro lado, para mostrar el incremento de precios, se detalla en la
Tabla 4, una muestra de la materia prima de gran demanda para la actividad

del sector en dias ordinarios.

Tabla 4. Precios en dias ordinarios

Rosas/flores $0,50
Globos con helio $0,50
Girasoles $0,80
Arreglos grandes con rosas $20,00
Arreglos con tulipanes vy $1000
orquideas
24 bunches (paquetes) de $1,80-%3,00
rosas

Fuente: Recopilacién de informacion del Mercado
Municipal de Flores, 2014.

Dias especiales: Dentro de los meses de mayores ventas se

encuentra: Febrero, Mayo, Noviembre y Diciembre. El nimero de clientela se

triplica, dando lugar al embotellamiento vehicular en la zona.

Por estas épocas los precios varian tanto de los mayoristas como las
ofrecidas al publico como producto final (véase Tabla 5). A continuacién se
muestra una tabla con items basicos utilizados para la actividad comercial
con el fin de mostrar el aumento de precios que varia entre $0,50 ctvs. hasta
$5,00.
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Tabla 5. Precios en

dias especiales

rosas

Rosas/flores $1.00
Globos con helio $1,00
Girasoles $1.00
Arreglos grandes con rosas $25.00
Arreglos con tulipanes vy $1200
orquideas
24 bunches (paguetes) de $5,60 - $7,00

Fuente:

Recopilacion de

Municipal de Flores, 2014.

informaciéon del

Mercado

Por otro lado la competencia indirecta toma lugar por medio de los

vendedores informales de la Avenida Pedro Menéndez, quienes cambian su

oficio ocasional por las ventas de flores, globos, y demés. Ubicandose en

zonas vitales para su comercio y gran afluencia de personas. En estas

fechas especiales, la cantidad de carros a ingresar se triplica, ademas de las

personas que ingresan particularmente sin vehiculos.

3.5. PROCESO PRODUCTIVO

B
=

>

Entrada
Mavoristas

PROCESO DE
SELECCION

Validacion
Requerimiento
Innovacion

PROCESO DE
ELABORACION

T

Personalizado

Salida de

mercaderia

Disefios previos
establecidos

x

clientes. Pedidos

- Ventas

[Requerimiento de

Figura 19. Proceso productivo del mercado
Fuente: Adaptacion de la recopilacion de informacién dentro del mercado, 2014.

FT®
5 &

La Figura 19 describe el funcionamiento del mercado en cuanto a

comercializacion de flores:

58



3.6.

Entrada: Arribo de los mayoristas al mercado para previa

comercializacion.

Proceso de seleccion: Los microcomerciantes proceden a la compra
de su materia prima, conforme a los requerimientos de sus clientes, y

Sus expectativas.

Proceso de elaboracion: Los comerciantes comienzan a la
elaboracién de sus arreglos florales ya sean estas por pedidos previos
personalizados, o para muestra en sus puestos de trabajo conforme la

temporada.

Requerimiento de clientes: la venta se ejecuta de dos maneras:
persona a persona, cuando ellos acuden al mercado a comprar, o via
telefonica, whatsApp, y/u otros mecanismos relacionados con la

tecnologia.

Salida de mercaderia: Se efectia de acuerdo al requerimiento del

cliente, que puede incluir la entrega a domicilio.

ANALISIS FODA

El analisis a presentarse permite evaluar los factores tanto internos

como externos que encierra al mercado municipal de flores con el propdsito

de determinar la situaciéon del mismo, y tener una perspectiva mas clara

sobre el presente trabajo (EmprendEcuador, 2010).

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

F1: Ubicacion estratégica y de facil acceso.
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F2: Esta abierta las 24 horas (365 dias del afo).

F3: Buen posicionamiento en el mercado guayaquilefio, siendo uno

de los mas reconocidos en la ciudad.
F4: Brinda arreglos de calidad, personalizados y con precios modicos.

F5: Casi la mitad de los microcomerciantes tienen un familiar con

conocimientos informaticos basicos.

DEBIBILIDADES
D1: Ausencia de gestion logistica integral.

D2: Imagen del mercado decayendo: Sector parcialmente peligroso,
especialmente en las noches por el area de parqueadero ubicado

debajo del puente. No cuenta con camaras de vigilancia (anexo 6)
D3: Ausencia regular de equipos tecnoldgicos.

D4: Uso diario de impresiones para control de asistencia.

ANALISIS EXTERNO
AMENAZAS
Al: Posible incremento en inflacion, podria reducir las ventas.

A2: Competencia con las florerias que ofrecen sus servicios en linea,

ejemplo: http://florerialaorquideagye.com/

A3: Vendedores informales que se convierten en competencia

indirecta en dias especiales.

A4: Ausencia de control de precios de parte de los mayoristas en

temporadas.
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OPORTUNIDADES
O1: Incremento de demanda de arreglos florales
O2: Cambios positivos en el mecanismo actual de venta

03: Aumento de publicidad por medio de herramientas tecnolégicas,

mejoramiento de la imagen, y la relacion con los clientes.

O4: Contribuir con el ambiente.

3.7. SINTESIS DEL CAPITULO

El Mercado Municipal de Flores segun su microlocalizacion se
encuentra ubicado en un sector estratégico, favoreciendo sus actividades

comerciales.

Cuenta con servicios a favor de los 81 micronegocios existentes. La
variedad de arreglos y servicios se encuentran a precios modicos aungque en

épocas especiales la demanda compensa este inconveniente.

Supervisada y controlada sigue un proceso productivo que se ha ido
acoplando durante aflos a sus nhecesidades. Entre las debilidades y
amenazas se reconoce el decaimiento de la imagen, la ausencia de equipos
tecnoldgicos y la competencia enfocada en las florerias con servicios en

linea.

Del mismo modo posee oportunidades inclinadas en el cambio
posiblemente positivo que podria adquirir, al acoplarse un mecanismo
acorde a la actual tendencia digital. Contribuyendo al mercado en varios

sectores, ademas del ambiente.
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CAPITULO IV: ESTUDIO Y ANALISIS DEL MERCADO

El capitulo mostrara el proceso metodolégico aplicado como parte del
estudio de mercado. Ademas se encontrara el andlisis de resultados que ha
utilizado herramientas de medicién tanto cualitativa como cuantitativa, que
se podran observar en el desarrollo de este capitulo. Acotando los siguientes

puntos:

a) Metodologia, poblacion y muestra

b) Investigacién de mercado por grupo focal

c) Investigacion de mercado por método Delphi
d) Resultado y andlisis de encuestas

e) Andlisis de Porter

4. METODOLOGIA

El objetivo de este proyecto es cuantificar la aceptacién en cuanto al
implemento de las TICs en el mercado de flores. Mediante seleccion y
andlisis de los factores que podrian presentar un problema en la adaptacién
de los mismos, se pretende identificar las herramientas a adoptarse para

obtener un desarrollo econémico.

Para el estudio de la utlidad de las TICs, el conocimiento y
comportamiento de los micronegociantes ante la implementacion de estas
tecnologias se consideraran los métodos de investigacion pertinentes

durante el proceso.
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4.1. TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion sera descriptiva ya que figura caracteristica de
los fenbmenos actuales, factores inmersos o situaciones reales, adaptado al
comportamiento de las TICS en la actividad econdmica. El fin es de llegar a
conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes de los
micronegociantes ante estas tecnologias, a través de la descripcion exacta

de su mecanismo actual de negocio.

La meta no se limita a la recoleccién de datos, sino a la prediccion e
identificacion de las relaciones que existen entre el uso de las TICS vy el

desarrollo econémico.

La informacion se la obtendra de los propietarios de los micronegocios
del mercado municipal de flores y de posibles clientes, ademas de segunda

mano por informacién en internet, establecimientos, lectura, etc.

4.2. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

La metodologia se basara en un enfoque mixto, detallado en: analisis
de contenido y datos por medio de investigacion de mercado con inclinacion
cuantitativa, y andlisis cualitativo que determinard qué hacer, como hacer,
identificar qué beneficios proporcionaria al sector y la rentabilidad del

proyecto.

4.3. METODO DE INVESTIGACION

Aplicado a un sector en particular, el método a ejecutarse sera el
estudio de casos, véase Figura 20. Este método se caracteriza por analizar

situaciones actuales que puedan representar un problema que perjudicaria
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un proyecto, buscando aplicar medidas favorables y evitar mecanismos que
hayan perjudicado otros negocios (ITESM', 2011).

comprensidorn

Fre iT1ar

Punto de wista D) Punta de vista £4

comprensidon

fanda

Punta de wista C

e,

Punto de vista B

Figura 20. Pasos de método de estudio de casos
Fuente: Arteologia, la ciencia de productos y profesiones
(2007). Estudio de casos. Recuperado de www2.uiah.fi

Se completard todos los pasos del estudio descriptivo de casos
previos: se comenzara por la comprension bésica del tema. Se definira el
objeto del estudio, seguido por un estudio exploratorio recopilando
informacion. Se procedera a la simplificacion de datos y finalmente a la
interpretaciéon de resultados, definiendo un punto de vista personal, el

problema y las posibles soluciones aplicadas o a ejecutarse.

4.4. TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION
Y ANALISIS DE DATOS

En cuanto a las técnicas y herramientas de investigacion mixta a

aplicarse se determina:

' Instituto Tecnologia y de Estudios Superiores de Monterrey
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1. Se efectuara grupo focal con los microcomerciantes, con la ayuda de
guia diseflada (preguntas y recursos visuales), para determinar su

proceso de venta actual y posicion frente a la adaptacion de las TICs.

2. Se utilizara cuestionario para determinar cuantas personas utilizan las
TICs para compras en linea de flores o detalles, mediante el muestreo
probabilistico por medio de encuestas. Se procedera a la tabulacion

respectiva para el analisis estadistico (Véase anexo 7).

3. Se manejara un bosquejo practico, para establecer relacion entre las
TICs y el crecimiento econémico mediante método Delphi dirigida a
expertos en TICs y economia. Se realizarA mediante
videoconferencia, se plasmaran los resultados en una tabla para

previo analisis.

4. Para determinar el impacto de la publicidad en linea se utilizara el
método de observaciéon directa de los diferentes portales en internet
gue sean reconocidas por la venta de flores y detalles en el mercado.
Determinando que herramientas utilizar para la creacion de una portal

en linea del Mercado Municipal de Flores.

Se detalla el procedimiento de la siguiente manera: La entrevista sera
de modo presencial con un directivo del Mercado de Flores, obteniendo

informacion que ayudara en el proceso del proyecto.

Se procedera mediante la ayuda de grupo focal a indagar sobre la
posicion de los micronegociantes frente a este nuevo mecanismo que podria
revolucionar su manera tradicional de vender y la aceptacion por parte de un
nuevo segmento en el mercado. Para ello se ha elaborado un cuestionario

para obtener la informacion requerida y un bosquejo de la propuesta.

Se ejecutard la encuesta en el mercado guayaquilefio, la misma sera

elaborada con opcidon multiple con el fin de obtener la informacién requerida
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para determinar la rentabilidad de la propuesta. EI mismo utilizard un
lenguaje de facil comprension para los encuestados, y seran tomadas via

electrénica para aprovechar el tiempo requerido para el proceso.

Adicionalmente se efectuara el método Delphi con el fin de adaptar el
actual mecanismo de negocio en la era tecnoldgica, con el aporte de
expertos. Se evaluara en dos instancias el bosquejo previo del proyecto, con

el fin de obtener retroalimentacion.

4.5. POBLACION Y MUESTRA

Segun la Infografia del INEC®®, en la ciudad de Guayaquil 884,539
gue representa el 41,5% de los habitantes utilizan internet desde el

computador y dispositivos moviles hasta el afio 2011.

Se considera como universo a este segmento, debido a que las
personas con acceso a internet, pueden proporcionar informacién precisa
sobre las TICs especificamente sobre el uso de esta herramienta digital en

compras de arreglos florales, regalos y/o detalles en linea.

Al mismo tiempo, permitird conocer el impacto del marketing directo
en sus habitos de compra y determinar qué tan factible seria el implemento

de las TICs para la actividad comercial y promocional.

En cuanto al tipo de muestro, este proyecto utilizara el método de
muestreo probabilistico, especificamente se basard en el muestro aleatorio
simple. La misma indica que cada elemento en el universo de la muestra

tiene la misma probabilidad de ser seleccionada. (EcuRed,2013)

¥ |nstituto Nacional de Estadisticas y Censo.
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4.5.1. CALCULO DE LA MUESTRA

Se utiliza muestra finita debido a que la poblacion es de 884,539. De
acuerdo con Herrera (2011) la formula de célculo de un universo finito esta

determinada por las siguientes variables:

N: Total de la poblacion
Za: representa 1.96, si la seguridad es del 95% en cuanto al nivel de
confianza
p: proporcion esperada, en que sea exitoso y/o favorable (0,5)
g: probabilidad de fracaso (0,5)
d: margen de error (0.05)
B N x Za? = p * q
d2+x(N—1)+ Za?*p*q

n

_ 884,539 * 1.96% * 0,5 * 0,5
0,052 % (884,539 — 1) + 1.962 % 0,5 % 0,5

n

B 884,539 % 3.8416 * 0,25
"~ 0.0025 * (884,538) + 3.8416 % 0,25

n

849511.2556

n = T5212.3054

n = 383.9937

Por lo cual, se puede determinar que la muestra sobre la cual estara
dirigida la encuesta es de 384 personas. El mercado objetivo estara
determinado de manera aleatoria simple a jovenes y adultos en los

siguientes estratos:
18 — 35 afios (via internet) = 284 encuestas

36 — 45 afos (presencial) = 100 encuestas
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4.6. INVESTIGACION DE MERCADO POR GRUPO FOCAL

Segun Krueger (1988) "Un grupo de discusion puede ser definido
como una conversacion cuidadosamente planeada. Disefiada para obtener

informacion de un area definida de interés" (p. 24).

El germen del analisis de caracter cualitativo permitird abordar de
manera mas precisa la perspectiva de los micronegociantes frente al uso de
la tecnologia. Con el propdsito de conocer la posibilidad de creacion de un

sitio web integral. Efectuandose bajo los siguientes preambulos:

Participantes: 10 microcomerciantes entre hombres y mujeres
Tipo de eleccién: Aleatoria

Cargos: Propietarios y subalternos

Tiempo: 1h30

4.6.1. GRUPO FOCAL DIRIGIGO A MICROCOMERCIANTES

El grupo focal estuvo sujeto a un cuestionario de once preguntas y

recurso visual, detallado a continuacion:

1. ¢Poseen computador?, ¢ Tienen acceso a Internet?

2. ¢Qué tanto conocen sobre el mecanismo y mdltiple manejo de
ambas? Determinar nivel de domino.

3. ¢Conocen las ventajas que proporciona?

4. ¢Han tenido alguna experiencia con el uso de estas tecnologias?

5. ¢Cuan satisfechos estan o estarian si es posible su implemento?
¢Por qué?

6. ¢Cuanto tiempo les ha tomado o les tomaria adaptarse?

7. ¢Cudles son sus expectativas sobre el uso de estos instrumentos

para el posible incremento de sus ventas?
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8. ¢Qué cree usted que es lo mas dificil en cuanto al manejo de la
computadora e internet?

9. ¢Se sienten preparados para el uso de un sistema integral que acople
los micronegocios en internet y brinden publicidad a sus negocios

individualmente?

Moderador: Descripciébn del proyecto, se muestra recurso visual como

ejemplo de sitio web integral, simulado en Figura 21.

Figura 21. Recurso visual: grupo focal
Fuente: Sanmarino.com.ec, 2014

10.¢Qué tan viable y/o factible les parece? ¢estarian dispuestos a la

adaptacion de este sistema en su cultura actual de venta?

4.6.2. ANALISIS DE GRUPO FOCAL

El resultado del mismo ayuda a determinar con mayor profundidad los
puntos que debe abarcar la propuesta. Se prescribe un analisis resumiendo

y recalcando lo mas importante obtenido de los resultados del cuestionario:

e A pesar que todos no estan familiarizados con este nuevo mecanismo
de comercializacién digital, es rescatable su leve conocimiento sobre
los beneficios que proporciona las TICs. Estando dispuestos a

capacitarse e invertir.
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e EIl 50% de los participantes cuentan con computador tanto en sus
negocios, como en sus casas. Han optado por mostrar sus trabajos
por medio de fotos a los clientes de manera presencial.

e EL 20% conocen de colegas fuera del mercado que han optimizado

su comercio por el uso de las herramientas tecnolégicas.

e El mercado municipal de flores cuenta con un contrato con CNT*®,
gue le suministra el servicio de telefonia convencional a cada uno de

los locales, lo que les proporciona al 40% el acceso a internet.

e EIl 40% tiene aproximadamente un afio promocionando en la web.

Resaltando el uso de: redes sociales, y sitios webs.

e EI 80% utiliza sus celulares con plan telefénico (pospago) o servicio
prepago *° para navegar y hacer uso del internet por medio de

aplicaciones de chat como WhatsApp donde propagan fotos.

En ambos casos, hay satisfaccion por la rapidez en la ejecucién de
ventas y su repercusion en la fidelizacion de clientes. Consiguiendo
contratos temporales con entidades como: Pronaca?'y Hotel Oro Verde y

recibiendo pedidos a nivel nacional e internacional.

4.6.2.1. CRITERIOS A CONSIDERAR

Un 50% son considerados inactivos en esta economia digital, carecen
de computador y servicio a Internet. Adicionalmente, se puede determinar
gue el dominio de estas tecnologias resalta en la categoria de conocimientos
basicos y limitados: De ellos, uno de los cuatro miembros de un local, tiene

conocimiento sobre el manejo del mismo.

% Corporacién Nacional de Telecomunicaciones
%% prepago: recarga de saldo o adquisicién de tarjetas con el mismo fin.
*! procesadora Nacional de Alimentos
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Cabe recalcar que los conocimientos que han adquirido han sido por
medio del autoaprendizaje y ayuda de familiares. Por lo cual sefalan la

importancia de ser capacitados.

‘[...] A nosotros nos ensefiaron en la escuela que habia una
computadora, quién la disefio, y que iba a servir en el futuro, pero no nos
ensefiaron como manejarla. Sin embargo, me ha tocado aprender” — Manuel

Pilco.

4.6.2.2. NIVEL DE ACEPTACION

El 90% mostrd entusiasmo e interés en la propuesta, contar con la
ayuda tecnologia para aumentar su posicionamiento en el mercado es

indudablemente uno de los beneficios que perciben.

“Es muy factible, he logrado obtener mas clientes por medio de fotos
subidas en el blog, y los clientes que se han acercado si me han preguntado
si contamos con una pagina web y esta entre nuestros proyectos [...]” —

Rosa Paredes, Grey’s floresteria, local No. 30.

“Es una buena idea, con el poco manejo que llevo por el uso de
whatsApp he obtenido mucha clientela, una pagina que integre al mercado
seguramente nos beneficiara [...]” — Danessa Briones, Floreria Margarita,
local 15, 16, 17.

“[...] Seria bueno contar con ese sistema, la tecnologia avanza y hay
que ir avanzando. Hasta lo manejaria todo en casa (sonrie)...El que no

arriesga no gana” — Floreria Tulipanes, local No. 79.

71



4.6.2.3. ENCUESTAS

Para conocer el impacto que podria tener las TICs sobre la forma
habitual de venta del mercado de flores, se procederd a presentar la
tabulacion e interpretacion de los resultados obtenidos mediante las

encuestas dirigidas a los posibles futuros compradores.

1. ¢Posee computador y/o celular inteligente?

Tabla 6. Resultado de personas que poseen computadora y/o celular inteligente

Pregunta 1 NUmero de personas Porcentaje
Si 355 92,45%
No 29 7,55%
Total 384 100,00%

Fuente: Recopilacion de datos, encuestas
Elaborado por: Autora

Gréfico 7. Resultado de personas que poseen computadora y/o celular inteligente

¢Posee computador y/o celular inteligente?

HSi “No

8%

Fuente: Recopilacion de datos, encuestas
Elaborado por: Autora

Interpretacion:

Segun el Grafico 7, el 92% de las personas encuestadas tienen
computadora y/o smartphones, mientras que el 8% restante mencioné tener
un familiar en casa con acceso a estas tecnologias. Lo cual indica que un
namero considerable de guayaquilefios gozan de estas TICs que pueden ser

consideradas como requisitos primordiales para la efectividad del proyecto.
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2. ¢Tiene en ellos acceso al servicio de internet?

Tabla 7. Resultado del acceso al servicio de Internet

Pregunta 2 NUumero de personas Porcentaje
Si 367 95,57%
No 17 4,43%
Total 384 100,00%

Fuente: Recopilacion de datos, encuestas

Elaborado por: Autora

Grafico 8. Resultado del acceso al servicio de Internet

¢ Tiene en ellos acceso al servicio de

Internet?

ESi “No

4%

Fuente: Recopilacion de datos, encuestas

Elaborado por: Autora

Interpretacion:

En el Grafico 8 se observa que el 96% entre jovenes y adultos
encuestados afirmaron contar con acceso al servicio de internet en sus
computadoras y celulares, mientras que el 4% menciond que a pesar de no
tener el servicio, acuden a sitios publicos como cybers para hacer uso del
mismo. Considerada como una ventaja para el proyecto, el uso de esta TIC

facilitaria la difusion de las ventas del mercado municipal de flores.
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3. ¢Por qué motivos contrata o contraria el servicio?

Tabla 8. Motivos para contratar el servicio de Internet

Pregunta 3 Numero de personas Porcentaje
Motivos personales 40 10,42%
Motivos académicos 85 22,14%

Motivos laborales 83 21,61%
Todos los anteriores 176 45,83%
Total 384 100,00%

Fuente: Recopilacion de datos, encuestas

Elaborado por: Autora

Grafico 9. Motivos para contratar el servicio de Internet

u Motivos laborales

¢, Porqué motivos contrata o contraria el
servicio?

H Motivos personales ® Motivos académicos

® Todos los anteriores

Fuente: Recopilacion de datos, encuestas

Elaborado por: Autora

Interpretacion:

Dentro de los motivos por los cuales los usuarios adquieren el

servicio, destaca el conjunto de razones tanto personales, laborales como

académicos con un 46% (véase Grafico 9). Dando a entender que hacen uso

de las multifunciones del internet lo cual podria representar una ventaja para

las estrategias de marketing directo que posiblemente activarian la actividad

promocional del sector.
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4. En eventos especiales, ¢consideraria como opcion la

compra de arreglos florales?

Tabla 9. Resultado de arreglos florales como opcidon de compra

Pregunta 4 NUmero de personas Porcentaje
Si 356 92,71%
No 28 7,29%
Total 384 100,00%

Fuente: Recopilacion de datos, encuestas
Elaborado por: Autora

Grafico 10. Resultado de arreglos florales como opcidon de compra

En eventos especiales, ¢Consideraria como
opcién la compra de arreglos florales?

HSi “No

Fuente: Recopilacion de datos, encuestas
Elaborado por: Autora

Interpretacion:

El 93% consideraria la adquisicion de arreglos florales para ocasiones
especiales (véase Grafico 10). Lo cual demuestra que a pesar de que existe
una variedad en cuanto a regalos en el mercado, ciertas tradiciones que han
distinguido a las flores como el mejor obsequio para la persona especial, se

mantienen firmes en el mercado guayaquilefio.
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5. Cuando se trata de flores, ¢en donde preferiria

comprarlas?

Tabla 10. Resultado del lugar de preferencia de compra de flores

Pregunta 5 Numero de personas | Porcentaje
Mercado Municipal de Flores 228 59,38%
Florerias comunes 156 40,63%
Total 384 100,00%

Fuente: Recopilacion de datos, encuestas
Elaborado por: Autora

Grafico 11. Resultado del lugar de preferencia de compra de flores

Cuando se trata de flores, ¢en dénde
preferiria comprarlas?

@ Mercado Municipal de Flores i Florerias comunes

Fuente: Recopilacion de informacidn, encuestas
Elaborado por: Autora

Interpretacion:

De manera tradicional, el mercado municipal de flores sigue siendo
una opcién para compradores guayaquilefios al momento de demandar de
estos arreglos florales y detalles que han caracterizado a la plaza de flores
desde el afio 2000. Esto se ve reflejado en el Grafico 11 con el 59% de
aceptacion, seguido por un 41% que muestra el cambio de la compra

habitual por florerias comunes con servicios adicionales.
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6. ¢Por qué razones prefiere el lugar seleccionado para

la adquisicion de flores?

Tabla 11. Razones que determinan la preferencia del lugar

Pregunta 6 Numero de respuestas | Porcentaje
Tiempo 111 19,06%
Precio 72 14,15%
Variedad 86 16,90%
Recomendacion 111 21,81%
Costumbre familiar 143 28,09%
Total 509 100,00%

Fuente: Recopilacion de informacidn, encuestas
Elaborado por: Autora

el

Es importante recalcar que el nUmero de respuestas no coinciden con

namero de personas encuestadas debido a que en esta pregunta se

permitia la eleccion de varias opciones.

Gréfico 12. Razones que determinan la preferencia del lugar

¢Porqué razones prefiere el lugar seleccionado
para la adquisiciéon de flores?

ETiempo ®Precio wVariedad ®Recomendacién & Costumbre familiar

17%

Fuente: Recopilacion de informacion, encuestas
Elaborado por: Autora

Interpretacion:

Entre las principales razones por las cuales hay preferencia por el

mercado municipal de flores despuntan la costumbre familiar (28%) y la

recomendacion (22%) conocido como marketing boca a boca (véase Grafico

12). Cabe recalcar que entre los motivos por los cuales las personas

prefieren florerias comunes se encuentra el tiempo. Se considera importante

el ahorro de tiempo y el facil acceso a este servicio al momento de comprar.
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7. ¢Para qué ocasiones adquiere o adquiriria arreglos

florales?

Tabla 12. Ocasiones que impulsan la compra de arreglos flores

Pregunta 7 Numero de respuesta | Porcentaje

Compromisos (bautizos, primera

0,
comunion, bodas) 210 28,34%

Dias especiales (dia del amor y la
amistad, dia de las madres, dia 238 32,12%
de la mujer, dia de los difuntos)

Celebraciones (cumpleafios,
aniversarios, nacimientos, 166 22,40%
graduaciones)

Eventos 33 4,45%
empresariales/institucionales
Obsequios ocasionales 94 12,69%
Total 741 100,00%

Fuente: Recopilacion de informacion, encuestas
Elaborado por: Autora

Se enfatiza que esta pregunta permite escoger varias respuestas
respondiendo a la interrogante si solo en ciertas temporadas se realiza la

adquisicion de flores en la plaza de flores “Zaida Letty Castillo”.
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Grafico 13. Ocasiones que impulsan la compra de arreglos florales

¢Para que ocasiones adquiere o adquiriria
arreglos florales?

# Compromisos (bautizos, primera comunién, bodas)

E Dias especiales (dia del amor y la amistad, dia de las madres, dia de los difuntos)
u Celebraciones (cumpleafios, aniversarios, nacimientos, graduaciones)

i Eventos empresariales/institucionales

 Obsequios ocasionales

Fuente: Recopilacion de informacion, encuestas
Elaborado por: Autora

Interpretacion:

Indudablemente, la demanda de flores es fuerte en dias especiales
como: dia del amor y la amistad, dias de las madres, dia de la mujer, dias de

los difuntos (32%), segun muestra el Gréafico 13.

Siendo consideradas como temporadas de fuerte realce econémico lo
que implica el incremento en sus ventas. Seguido por eventos familiares
como bodas, primeras comuniones y bautizos (28%) en que requieren de los
mismos para la decoracion de los lugares mostrando ser otro nicho de

mercado considerable.
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8. ¢Harealizado compras en linea?

Tabla 13. Resultado de compras en linea

Pregunta 8 NUumero de personas | Porcentaje
Si 212 55,21%
No 172 44,79%
Total 384 100,00%

Fuente: Recopilacion de informacién, encuesta.

Elaborado por: Autora

Grafico 14. Resultado de compras en linea

¢Harealizado compras en linea?

M Si uNo

Fuente: Recopilacion de informacion, encuesta.

Elaborado por: Autora

Interpretacion:

El 55% frente al 45% podrian mostrar una realidad actual del
comercio electronico (véase Grafico 14).
personas (212/384) han efectuado compras por medio de internet por tanto
conocen el mecanismo de esta TIC, seguido por un cantidad relevante de
personas (172/384) que a pesar de conocer este servicio nunca han
adquirido algun tipo de articulo por medio de este. EI mismo podria deberse

a los delitos informaticos, lo cual se debe considerar en la formulacion de la

actual propuesta.
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9. Al momento de comprar en linea, ¢qué factores

consideraria importante?

Tabla 14. Factores que inciden en la compra en linea

Pregunta 9 Numero de personas | Porcentaje
Precios 136 15,38%
Ahorro de tiempo 151 17,08%
Promociones 108 12,22%
Reputacion 94 10,63%
Publicidad 102 11,54%

Variedad de servicio 59 6,67%

Arreglos personalizados 91 10,29%
Facilidad de manejo de pagina web 143 16,18%
Total 884 100,00%

Fuente: Recopilacion de informacién, encuestas.
Elaborado por: Autora

Grafico 15. Factores que inciden en la compra en linea

Al momento de comprar, ¢qué factores
consideraria importante?

H Precios ® Ahorro de tiempo

4 Promociones # Reputacion
i Publicidad

i Arreglos personalizados

i Variedad de servicio

16% 15%

0,
10% 179%

7%

12% 12%

11%

 Facilidad de manejo de pagina web

Fuente: Recopilacion de informacién, encuestas.
Elaborado por: Autora

Interpretacién:

Segun el Gréfico 15 se podria deducir que dentro de los principales

factores que estimulan a las personas a realizar compras en linea, se

encuentra la satisfaccion de sus demandas como el ahorro de tiempo (17%),

facilidad de manejo de la pagina web (16%) lo cual deberia responder a la
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pregunta ¢Qué tan facil es comprar por internet?, y el precio en que oscilen
los articulos (15%).

Por esta razén, se tomaria en cuenta la creacion de un sitio integral
web con herramientas sencillas, que resulte ser de facil manejo para la

compra respectiva.

10. ¢Hacomprado en florerias en linea?

Tabla 15. Resultado de compra en florerias en linea

Pregunta 10 Numero de personas | Porcentaje
Si 160 41,67%
No 224 58,33%
Total 384 100,00%

Fuente: Recopilacion de informacién, encuestas.
Elaborado por: Autora

Gréfico 16. Resultado de compra en florerias en linea

¢Ha comprado en florerias en linea?

ESi uNo

Fuente: Recopilacion de informacién, encuestas.
Elaborado por: Autora

Interpretacion:

El 58% de las personas encuestadas denotan no haber comprado en
florerias en linea, mientras que el 42% afirma si haberlo hecho (véase
Gréfico 16). Reflejando que si existen demandas en esta actividad por
medio del internet, a pesar de no ser muy fuerte (segun resultados
mostrados) se deduce que estd tomando cabida en el mercado, siendo

considerada como un forma de comercializar flores.
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11. ¢Compraria en linea si los micronegocios del
mercado municipal de flores difunden sus ventas en

internet?

Tabla 16. Resultado de aceptacion del proyecto

Pregunta 11 Numero de personas | Porcentaje
Si 372 96,88%
No 12 3,13%
Total 384 100,00%

Fuente: Recopilacion de informacion, encuestas.
Elaborado por: Autora

Grafico 17. Resultado de aceptacion del proyecto

¢ Compraria en linea si los micronegocios del Mercado
Municipal de Flores difunden sus ventas en Internet?

Si uNo

3%

Fuente: Recopilacion de informacion, encuestas.
Elaborado por: Autora

Interpretacion:

El 97% representa el nivel de aceptacion que posiblemente afectaria
de manera positiva la rentabilidad del proyecto (véase Gréfico 17). Difundir
las ventas por medio de una de las TIC de mayor influencia como lo es el
internet, puede ser un opcidon aceptable para influir en el crecimiento

econdmico del sector mediante la actividad promocional involucrada.
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4.6.2.3.1. ANALISIS DE LA ENCUESTA

Los resultados de la encuesta se inclinan a favor del proyecto. Se
encuentra que el 92% de los posibles futuros clientes poseen tanto
computadoras como celular inteligente. El 96% de ellos cuenta con servicio

de internet tomando en consideracion familiares que cuentan con el mismo.

Por costumbre familiar, se compran flores especialmente en épocas
especiales (32,12%). El 59% afirma comprar en el Mercado Municipal de
flores y el 97% de los encuestados denotan empatia frente al uso de las
TICs. Exponiendo que posiblemente ese seria el porcentaje de aceptacion
del mercado guayaquilefio, de la difusion en linea de la actividad comercial

de sus negocios.

4.7. INVESTIGACION DE MERCADO POR METODO DELPHI

Una vez que se ha llegado a determinar una fuerte aceptacion tanto
en los micronegociantes como en los futuros clientes. El siguiente
mecanismo puede proporcionar una mejor perspectiva sobre lo que se

requeriria en el proceso.

4.7.1. METODO DELPHI DIRIGIDO A EXPERTOS EN
ECONOMIA Y TECNOLOGIA

Mediante el uso de videoconferencia, se inicia mostrando recurso
visual y explicando a los expertos el proyecto a efectuarse: “un sitio web
integral para los micronegocios del mercado de flores”. Adicionalmente, se
plantea el objetivo principal directamente relacionado con el crecimiento
econdémico representativo en ventas, con la intervencion del internet.

Reiterando los siguientes parametros:
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Tiempos: 2 sesiones para determinar consenso

Realimentacion por medio de criterios con un grado relevante de

objetividad.

Valorar futuras decisiones tomadas por los resultados.

Expertos: Economista Lourdes Garcia, Ingeniera en sistemas Cindy

Chang, Ingeniera en sistemas Aracely Cortez.

4.7.1.1. RESULTADO DE LA PRIMERA SESION

Se mostro recurso visual utilizado en el grupo focal debido a la

estructura publicitaria seleccionada por observacion directa. Se vertieron

opiniones, calificando la idea como aceptable para el desenvolvimiento

efectivo del objetivo principal. Se rescatan los siguientes puntos:

1.

El uso de la tecnologia
posiblemente incrementaria

la productividad del sector.

El aumento de ventas puede
determinar efectivamente un
crecimiento econdmico,
ademas de otras variables

como generar empleo.

El reconocimiento del
mercado  constituye una
ventaja, por lo cual se debe
determinar c6émo nombre
principal del sitio web:
Mercado Municipal de

Flores.
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4.

Integrar las paginas
existentes en un solo sitio
web inicial, resolveria el
posible problema enfocado
en que ciertos locales
cuentan con propia péagina
y redes sociales.

. Expandirse es importante

para ganar participacion de
mercado por lo cual se
sugirié la opcién de compra
en linea sin limites

geograficos



4.7.1.2. RESULTADO DE LA SEGUNDA SESION

Conforme a los puntos rescatables obtenidos de la primera
intervencién se elabordé un bosquejo inicial, sobre los cuales los expertos

dieron sus sugerencias (véase anexo 8).

La economista denoté variables especificas para incremento de
ventas y con ellos las ingenieras en sistemas procedieron a dar soluciones
tecnologicas referentes a su experiencia en programacion y disefio
mejorando el bosquejo inicial. Como resultado se determinan los siguientes

puntos en la Tabla 17:

Tabla 17. Resultado método Delphi

ECONOMISTA _____ INGENERAS |

Objetivo: Incremento de ventas

Un sitio web de facil acceso y accesible para todos los navegadores,
Mejorar la imagen del mercado con descarga rapida para amplio manejo desde cualguier navegador
Motor de blsqueda y mapa de localizacion del sitio.

Aplicar merchandising, fotos de los disefios propios deben estar al clic
de cada negocio.
Diversificar: nuevos disefios Crear opciones mas baratas casi con mismo estilo.

Dar opcidon al cliente de personalizar su pedido, por medio de
aplicaciones maviles.

Ofrecer nuevo servicio Servicio de domicilio con sistema de monitoreo de paquete, con codigo
de rastreo para seguimiento personalizado

Incrementar publicidad Link con conexion directa a redes sociales. Establecer promociones de
imagenes (flash) en la pagina de inicio.

Facilidad en el procedimientodecompra Ofrecer una pestafia de FAQ (pregunias frecuenies), mostrando
respuestas como ;Como comprar? o por demos, videos adjuntos.

Reducir chstaculos de riesgos Ofrecer garaniia, y aplicando sistemas de seguridad para transacciones
sequras

Fuente: Recopilacion de informacién por método Delphi
Elaborado por: Autora
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Resultado: Respuesta inmediata de los clientes frente a la
preferencia de compra (disponibilidad del sitio web 24 horas del dia), acceso
inmediato al sistema, acceso ilimitado a clientes, aumento considerable de la
demanda mediante ofertas requeridas, acceso y actualizacién de publicidad

ilimitada y bajo nivel de riesgo econémico.

Observacion: El resultado final se lo visualizaré en la propuesta.

4.7.1.3. ANALISIS DE METODO DELPHI

Segun las observaciones de los expertos en sistemas y economia, se
llega a dinamizar el portal web mediante la adaptacién de ciertas variables.
Las mismas que podrian repercutir positivamente en la actividad comercial y

promocional del mercado.

Dentro de la perspectiva de las variables que podria abarcar el sitio
integral web y la posible repercusion en ventas, los expertos calificaron la

idea con un 90% de aceptabilidad.

4.8. ANALISIS PORTER

Los cinco puntos a detallar, englobaran caracteristicas importantes

para determinar el grado de riesgo dentro de la industria:

Rivalidad entre los competidores

El sector en que se encuentra el mercado (comercializacion de flores)
podrian representar una amenaza como no. Las florerias con valor agregado

como las de venta en linea son las que han tenido una cogida representativa
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en esta actividad, debido al ahorro de tiempo, a pesar de que sus precios

sean representativos.

Floreria Embassy (http://www.floreriaembassy.com/shop/), ubicada en

la nueva Kennedy, al norte de la ciudad de Guayaquil.

Floreria La Orquidea (http://www.florerialaorquideagye.com/), entre
Baquerizo Moreno y Victor Manuel Rendon, situada en el centro de la

ciudad.

Sin embargo existe un nimero considerable de florerias en el
mercado que se proveen de los mayoristas de la plaza de flores. Lo cual
podria determinar un grado de rivalidad medio, debido a que se podria

contrarrestar con el uso de la tecnologia.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

La entrada de nuevos competidores puede ser de gran alcance,
porque es facil entrar al negocio de las flores. Sin embargo los nuevos
competidores no podrian pugnar directamente con los afios en el mercado,

y el posicionamiento existente de la plaza de flores.

En el caso hipotético de que ingresaran con un sistema tecnol6gico
potencial logrando gran acogida en el mercado, podria representar un riesgo
considerable. Sin embargo el riesgo en esta fuerza puede definirse como

bajo.
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Amenaza de productos/servicios sustitutos

No existe reemplazo directo para la materia prima indispensable en
esta actividad que son las flores. Aun cuando los clientes exigen variedad y
se inclinan por peluches, chocolates, vinos, globos o flores artificiales entre

otros.

Los microcomerciantes de la plaza de flores también comercializan
con estos elementos, brindando una gama de arreglos. Lo cual determinaria

un riesgo bajo en cuanto productos sustitutos.

Poder de negociacion de los proveedores

No hay control de precios en dias especiales, siendo estos mayoristas
los Unicos proveedores procedentes de la Sierra, su poder de negociacion es

alto.

Los microcomerciantes han llegado a pagar incrementos hasta de $3
por bunches de flores que son regularmente baratas. Y debido a que no hay
producto sustituto, se podria considerar el poder de negociaciéon de los

mayoristas alto.

Poder de negociacion de los clientes

A pesar de existir una cantidad considerable de florerias en
Guayagquil, los precios del mercado municipal de flores son relativamente
bajos, maddicos, accesibles a relacion de la competencia. Por lo cual las
personas estan dispuestas a pagar. Lo cual brinda ventaja al mercado,

colocando el poder de negociacion de los clientes bajo.
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4.9. SINTESIS DEL CAPITULO

Segun estudios realizados el implemento de las TICs ha mejorado las

actividades desde PYMES hasta la educacién (Carbo, Reich y Aguirre,

2010). Al implementarse en el sector podria garantizar la competitividad

continua. Un incremento en la productividad del sector, aceleraria su

proceso de venta que influye positivamente en el crecimiento econdémico.

Asimismo, ahorra costos y aumenta la actividad promocional del mercado.

¢, Cual es la posicion de los micronegociantes? Se muestra de manera

dindmica los preambulos mas relevantes relacionados con su posicion frente

alas TICs.

Microcomerciantes perciben
el uso de las TICs como Perciben dificultades en el

herramienta util y eficaz ) uso del mismo

Conocimiento basico y en
ciertos casos escaso
conocimiento sobre el

manejo

para sus ventas

~—

~

Ciertos micronegociantes recurren a
estrategias como el autoaprendizaje

Requieren apoyo en cuanto a capacitacion
y acceso a computadoras

Figura 22. Codificacién selectiva
Fuente: Recopilacion de informacion por grupo focal

No cuentan con una
disponibilidad total de
equipos

¢Tendria buena acogida en el mercado? Segun encuestas

realizadas, la difusion de ventas por medio de internet podria resultar

rentable al satisfacer las necesidades de la comunidad relacionado a este

servicio.
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Segun expertos, el tiempo de ahorro de los clientes representa una
ventaja en las ventas tradicionales. La adaptacion de las tecnologias
permitiria interactuar con el usuario y dinamizar sus mecanismos. De esta
manera se obtendria la renovacion de la imagen del sector en cuanto a

calidad de servicio, logrando una mejora continua.

Por consiguiente, el uso del sitio web integral constituiria una
herramienta necesaria para la intercomunicacion tanto interna como
externa en tiempo real, obteniendo acceso a informaciébn econdmica
relevante. Es decir, se lograria optimizar el nimero de clientes mejorando

procesos y controlando recursos Yy facilitando la toma de decisiones.

En cuanto al andlisis de Porter referente a la industria, el proyecto es
efectivo porque el grado de riesgo en competidores, la amenaza de entrada
de nuevos competidores, riesgo de productos sustitutos y el poder de
negociacion de los clientes, es bajo. A diferencia del poder de negocion de
los proveedores que exceden los precios en temporadas pero que se

puede contrarrestar con la demanda existente.
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CAPITULO V: PROPUESTA

Una vez conocidos las variables que podrian afectar la adaptaciéon de
las TICs mediante estudio de mercado, es necesario establecer una
propuesta que contrarreste los posibles problemas a presentarse, para el

funcionamiento efectivo del mismo. Entre ellas se cuenta con:

a) Plan de marketing: estrategias promocionales, alianzas
estratégicas.
b) Creacion de sitio web y aplicacion movil

c) Plan de capacitacion

5. PUNTOS A CONSIDERAR PARA INCREMENTO DE
VENTAS

Para la aplicacion efectiva de las observaciones de los expertos se
requerira: considerar el ciclo de vida de las flores y el tiempo que toma
transportar las flores desde la region Interandina a la ciudad de Guayaquil.
Mediante pedidos en linea a los mayoristas se podra evitar pérdidas.

El manejo de comercio electronico implicaria un nivel de innovacién
tecnologia en el mercado, mejorando la imagen. Satisfaciendo una de las
necesidades primordiales de los clientes que buscan las florerias comunes

por ahorro de tiempo.

Ofrecer en el portal web disefios exclusivos proporcionaria valor
agregado al servicio. EI mismo efecto se provocaria al ofrecer servicio a
domicilio con sistema de monitorio en sus dispositivos para estar pendiente

de la entrega.
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El uso de marketing directo, estrategias promocionales y alianzas
estrategias aumentarian la publicidad, reduciendo costos mediante el uso de
redes sociales. Finalmente, aplicando el merchandising con el fin de atraer
la atencion del cliente se mostrara los arreglos mas vendidos y de mayor

innovacion en la portada principal.

5.1. PLAN DE MARKETING

Para estimular la actividad promocional y comercial del sector se
demandara las funciones de publicidad enfocadas en estrategia de

promocién y marketing directo.

Buscando la optimizacion del servicio, con el fin de adquirir:
informacion para analizar costos y control de recursos financieros,
interaccidén con clientes y proveedores, incitar las ventas aprovechando el

acceso desmedido de usuarios y contribuir con la actual era ecolégica.

5.1.1. ESTRATEGIA DE PROMOCION

Con el fin de inyectar la economia del mercado municipal de flores, se
plantea el uso de uno de los recursos mas utilizado de las TICs, Internet,

contando con:

a) Canal de promocion en linea
b) Sitio web

c) Redes sociales

d) Spot publicitario

e) E-mailing
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5.1.1.1. CANAL DE PROMOCION EN LINEA

Objetivo a alcanzarse: Estimulacion de ventas

Se recomienda invertir una cantidad de dinero para la publicidad en
linea por medio de la plataforma de Google, una de las mas utilizadas por
grandes empresas alrededor del mundo, como el caso mencionado

anteriormente de Premium Florist.

Al usar la herramienta de Google Adwords, el anuncio del mercado de
flores apareceria en el motor de busqueda, como marketing en buscadores.
Google ofreceria los anuncios de manera segmentada, solo a los usuarios
que utilicen el patron relaciones con florerias o afines. Se considera
ventajoso debido a que un porcentaje considerable de las personas que dan
clic podrian determinar a los clientes potenciales. Google adwords
proporciona de manera cuantificable la cantidad de personas que abrieron el

anuncio.

¢, Como invertir? El registro es gratuito, y se rige bajo el sistema pago
por clic (PPC), que paga cada vez que un usuario hace clic sobre el anuncio
(véase Figura 23). Cada clic cuesta alrededor de $1,39, este valor podria
aumentar por la competencia en cuanto a florerias en linea y la calidad del

anuncio con ello se puede elaborar un presupuesto mensual (Monge, s.f.).

Hipotéticamente se podria comenzar invirtiendo $521,25 anualmente,
considerando el pago de 25 clics al mes, y duplicadas en épocas especiales.
De acuerdo a la efectividad se podria reducir 0 aumentar el presupuesto

anual del mismo.
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Google | florerias guayaquil | | w Tl

Web Imégenes Videos Noticias Mas ~ lerramientas de bisqued: =

Plaza de las Flores - Mercado Municipal de Flores
www cmercado-municipal-de-flores. com/ -

Entrega de Flores el mismo dia en Guayaquil. Oraena Hoy.

Mas Vendidos - Flores para Cumpleafios - Flores Surtidas - Rosas

Floreria Serviflores - serviflores.com
www serviflores.com/ ~

Estamos en Guayaquil S

a Domic Flores peluches,globos, Tortas

- estatusfloristeria.com
7/ = 099 970 5724
llamenos al 2-223-538 las 24 horas

lores para toda Ocasién - Floreria en Guayaquil, Ecuador
Menos de $40 - Chocolates

Floreria Embassy. flores a Guayaquil. Quito. Duran v para ...
Figura 23. Propuesta Google Adwords
Fuente: Google.com, 2014

5.1.1.2. SITIO WEB

Objetivo a alcanzarse: Disponibilidad a informacion que permitira el

analisis de recursos.

Para establecer las funciones que podria contener el sitio integral web
del mercado municipal de flores y establecer su programacién, se revisara

los portales de la competencia.

Debido a que ciertos micronegocios cuentan con su propia pagina
web, estas podran ser integradas adicionalmente al portal en linea del
mercado. Los que no cuentan con los mismos, se podria proceder a la
creacion e integracion, considerando las exigencias de los futuros posibles

clientes potenciales sobre los delitos informéaticos.

5.1.1.3. REDES SOCIALES
Objetivo a alcanzarse: Interaccion con clientes

Se propone el uso de las redes mas utilizadas de mayor afluencia de
usuarios para la propagacion de sus ventas: Facebook, Twitter e Instagram.
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El uso de redes sociales aporta valor, mejorando el entorno y por
ende generando confianza y credibilidad a las actividades del sector. Esto
podria repercutir en los resultados de ventas debido a la fidelizacion de
clientes. Para lograrlo se debe estar en constante actualizacion, mostrando
interés en las necesidades de los seguidores, captando su atencion.
(Grafikart, s.f.)

Cada uno personalizado de manera individual, pero integrada en la
sitio web del mercado (en la descripcién de cada uno de los micro-negocios),
poniendo a disposicién el nombre y direccion de usuario para que puedan
ser contactados por los clientes, con el fin tener mayor acceso a la variedad

de arreglos y servicios que ofrecen (véase Figura 24).

e

Figura 24. Floreria Barcelonay el uso de redes sociales
Fuente: floreriabarcelona.com.ec, 2014

Sin embargo, es necesario contar con una pagina del mercado en
Facebook (véase Figura 25) con el fin de gozar de los beneficios conocidos
como estrategia de marketing, el mismo que se le otorga la opcion que tiene

el usuario de dar clic en el boton “me gusta”.

Segun Sanz (2013), este tiene un efecto multiplicador e influye
positivamente en la propagacion de publicidad funcionando de la siguiente

manera.

96


http://www.floreríabarcelona.com.ec/

Si la pagina llegara obtener 400 fans®, y cada uno de ellos cuenta
con alrededor 130 amigos, la plaza de las flores podria llegar con sus

anuncios y/o publicaciones a aproximadamente 50,000 personas.

Siendo conocido como una recomendacion indirecta. Lo que hace
posible el reconocimiento de sus servicios, es la cantidad de personas que
interactien en el mismo, asi cada vez que dan un “me gusta” aparece
automaticamente entre sus actividades poniendo al alcance de sus amigos y

aumentando la probabilidad de ganar mas clientes.

i
|
?
b

 __

e

o

Figura 25. Slmulador de Facebook de la Plaza de Flores
Fuente: facebook.com, 2014

Adicionalmente, se podria dar a conocer los servicios a usuarios de
Facebook relacionados con empresas publicas y privadas, hoteles,

restaurantes y demas. Con el fin de obtener nuevos clientes potenciales.

Logrando tener mas informacién sobre los clientes con el propdsito de
conocer sus demandas, y tomar decisiones de ventas. Esta herramienta
ademas permite determinar el valor publicitario de la péagina por la
interaccion de los usuarios y el peso del mismo dentro de las redes sociales

(véase Figura 26). Dando como resultado un valor econémico representativo

*? Seguidores de la pagina
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sobre el cual se podria basar el posicionamiento del mercado municipal de

flores en nuevos segmentos de mercado.

El valor publicitario de tu marca en Facebook durante Enero de 2014 ha sido de: 13.134,29 €

Informacién de la red social: Estimacién realizada p

N® de contenidos subidos en el mes: 385

Compartir la herramier

N® de dias con promocion en el mes: 1 n = =
13,134 29 EUR = 18,268.73 USD

Furo <« US Dollar

Figura 26. Ejemplo de célculo de valor publicitario por Facebook
Fuente: socialmediabrandvalue.com, 2014

5.1.1.4. SPOT®

Objetivo a alcanzarse: Interaccion con clientes

Utilizando la herramienta de YouTube, que permite subir videos de
manera gratuita y que recibe reproducciones diarias alrededor del mundo, se
puede instruir a los clientes en videos tutoriales que indiquen como comprar
en linea utlizando el sitio web del mercado. Ademas de videos
promocionales que puedan adjuntarse en el sitio web integral para mejor

visualizacion (véase Figura 27).

Youlllils [ como comprar en mercado municipal de flores| >

Como comprar en linea

=z A retospt e s
=

Como Comprar Online - Mercado Municipal de Flores

% = K
T )
o =7

.

FTgura 27. Spot publicitario propuesta
Fuente: youtube.com, 2014

** Anuncio publicitario
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5.1.1.5. MARKETING DIRECTO

Objetivo a alcanzar: Difusién promocional

Correo electronico o e-mailing es una de las herramientas mas
utilizadas por las empresas. Constituye una promocion masiva por medio de
correos electronicos proporcionados por una base de datos. Los mismos que
son obtenidos gracias a la autorizacion dada por los clientes, al momento de
inscribirse al sitio web oficial. De esta manera se publicaria promociones y
demas anuncios publicitarios de la plaza de las flores con conexion adjunta

al sitio web oficial (véase Figura 28).

Alcanzando un mercado masivo, fomentando el interés de los

mismos, con la posibilidad de atraer clientes nacional e internacionalmente.

n Outlook | v @Nuwo Responder [v  Eliminar  Archivar  Correo no deseado |~ Limplar v Movera v «ee

Buscar en correo eled® Ver: Todos v organizarpor v~ N Aprovecha estas ofertas! 2 E A
Entra a nuestra pagina oficial, dia
Carpetas Kurt Theurer 06/03/2014 I} 5 67 jard |
CEN News y Agenda Cultural.. especial, hasta 25% de descuento!
Entrada 11396
M Plaza de las Flores 05/03/2014
Correo no deseado Plaza de las flores s@plazaflores.cc
Aprovecha estas ofertas! ; i
N bara: ecuador@mailing.viajeros.com ¥
Borradores PRV Py
Enviados enes 6 notificaci
Eliminados 90 EDUARDO ANDRES, 05/03/2014
NOTAS MATERIA PROYECTO,
Favoritos
N . Milena Cafote 28/02/2014
e iagline] HEEEEEEELP ®
AvanzaPorMas.com...  27/02/2014
Vistas rapidas No SEPULTES tus PASIONES
Documentos 508 Frasedehoy.com 27/02/2014
[frasedehoy] 26 de Febrero
Fotos 400
) Chegg 27/02/2014
Marcados Studante at MAVO GRANDIIAT v
Nueva categonia Pagina 1de 512 Ira >N e > |

Figura 28. E-mailing publicitario propuesta
Fuente: Hotmail.com, 2014

Contribuyendo al enfoque internacional sobre las compras en linea,
que indica: “70% de los clientes quieren o desean envios y devoluciones
gratuitos; un 60% descuentos y promociones; un 50% procesos de compra
mas simple; y finalmente, un 45% premios y puntos por fidelidad”.
(Rodriguez, 2014)
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5.1.2. ALIANZA ESTRATEGICA

Hacer convenios con funerarias, podrian inyectar la economia en el
Mercado Municipal de flores. Exequias como “Un nuevo amanecer” serian

una buena opcion al momento de establecer alianzas estratégicas.

Un nuevo amanecer®®, es una empresa guayaquilefia de servicio
funerario que tiene convenios con entidades publicas y privadas. Entre ellos

se encuentra:

e Los beneficiarios del bono de desarrollo humano

e Afiliados, jubilados y montepio del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social

e Sindicatos,

e Empresas,

e Asociaciones, v,

e Pdblico en general

Ademés proporciona su servicio a los diferentes cementerios de la
ciudad. Adicionalmente, las funerarias pequefias dentro de la ciudad

podrian formar parte de este plan de comercial.

5.1.3. BOSQUEJO DEL SITIO WEB DE LA PLAZA DE LAS
FLORES

Nace como el resultado de las opiniones vertidas por los expertos

mediante el método Delphi, como se puede visualizar en Figura 29.

** Informacién recuperada de: (http://www.guimun.com/ecuador/negocios/3544/funeraria-un-
nuevo-amanecer-funerarias-en-guayaquil-funerarias-en-ecuador-servicios-excequiales-

guay),
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3L Locales

\«&’/

Derceldse

Carrito 3 xitems | TOTAL: 1005

4< Promociones 7 Categorias

il N

Figura 29. Bosquejo oficial de sitio web
Fuente y elaboracién: Autora
Contiene  adicionalmente: carrito de compra, informacion
personalizada de cada micronegocio, promociones, categorias, seguimiento
de pedido, respuestas de preguntas como ¢es segura la compra?, ¢como

comprar?, ¢como pagar? , etc.

Para la funcionabilidad efectiva de la propuesta se requiere de:
compra de dominio, mantenimiento del mismo, costos por mantenimiento del

contenido del portal en temporadas especiales y hosting.

El dominio territorial (.com.ec) que incluye hosting, podria variar entre
$140 a $160 aproximadamente en el mercado, dependiendo de los
megabytes de espacio para almacenamiento que se requiera, soporte
técnico o cuénto se desee invertir. Por otro lado, la inversion especial para el
mantenimiento de estas variables, especialmente para promociones en

temporadas, permitira la sostenibilidad del sitio.

Gracias al sitio web implementado con estas herramientas se podra

determinar:

1. Registro de datos para evaluar el mercado en cuanto a: clientes,
competidores y proveedores.
2. Interaccion en tiempo real proporcionando informacion actualizada.

3. Estudio de mercado para renovacion de actividad promocional.
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Contribuiria con una de las actuales estrategias empresariales
enfocadas en las érdenes de produccion especificamente en su andlisis e

incluso el envio.

Se propone adicionalmente un sistema de Intranet para control
interno, interconectando a los minoristas con los miembros y la
administracion. EI mismo podria enfocarse en el control de asistencia en
linea, ahorrando recursos. Adicionalmente, un sistema de extranet para
mayoristas pretendiendo reducir el riesgo de pérdidas y estanque. Pudiendo
finalmente fidelizar a los navegadores en visitantes y los visitantes en

clientes.

5.1.4. APLICACION DIGITAL MOVIL

y Floreria Barcelona

“ ”/ Mos encargamos de hacer tuﬁs =
cc,égfz@ oo ane ,

TEE R € fvENTOl

Floreria Margarita

Muestra premisa es brindar
Sptima atencién personalizada >
para un Mmer q
excelencia y calidac

Grey's Floristeria

Hace realidad sus susfos,
decorandeo sus eventos >
sociales con las mejores

-5 flores.

Mercado Municipal de Flores

Figura 30. Bosquejo aplicacién movil
Fuente y elaboracién: Autora

Aprovechando la ventaja establecida en el mercado ecuatoriano por el
namero de ciudadanos que utilizan dispositivos maoviles y el nimero de
descargas de aplicaciones por dia. Una aplicacion digital movil con las
funciones de venta, podria favorecer la comercializacion en el sector (véase
Figura 30).

102



Sin embargo, al igual que en el sitio web se deben considerar las

siguientes:

1. Cubrir las expectativas de los posibles futuros clientes en cuanto a la
facilidad de manejo del sitio web y la rapidez de navegacion.
Mantenimiento mensual del portal y la aplicacion.

Monitoreo y registro de resultados mensuales.

4. Considerar publicaciones de ofertas y promociones.

Ademas de los costos en cuanto al mantenimiento anual de la aplicacién,
para mayor dinamismo del dispositivo. Por lo general, la misma empresa que

crea la aplicaciéon ofrece sus servicios como rubro de mantenimiento.

5.1.5. SISTEMA DE COMUNICACION MEDIANTE
PROPUESTA

) Protocolos de
L y Ilnternet

Interfaz de
Servidor usuario final

Interfaz de
Administracion

L Clientes

Extranet - proveedores

Figura 31. Sistema de comunicacion interno/externo
Fuente y elaboracién: Autora

La Figura 31 presenta como las personas se comunicarian con los

micronegocios mediante la propuesta. A continuacion se detalla el proceso:
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e Por medio de una interfaz de administracion, los micronegocios
tendrian conexion con el servidor principal ubicado en el area de
administracion del Mercado Municipal de Flores.

¢ Adicionalmente, permitiria la interaccion interna por la creacion de
Intranet, que puede tener un costo de $250 y puede aumentar
dependiendo de la estructura del mismo; logrando toma de
asistencia en linea, intercomunicacién, etc., y la coordinacion con
proveedores por medio de la extranet.

e El servidor a su vez estableceria una comunicacion con los clientes
mediante la interfaz de usuario final que da lugar a la aplicacion
movil y el sitio web; por el cual se ejecutaria los mantenimientos
requeridos. Adicionalmente, se recalca la relacion directa entre el
cliente con los micronegocios debido a que el sitio web plantea la
conexion directa con las paginas web de cada uno de ellos.

e Es relevante mencionar que este proceso de comunicacion se

lograria bajo los protocolos de internet.

Por otro lado, es necesario mencionar los requerimientos o

herramientas indispensables para el funcionamiento de este sistema.

Administracion Micronegocios del Mercado Municipal de flores

1

= o
IP Plblico . - 5
/ PC ana

Servidor 1 l oy
.r-"'::ll?nuter: Firewall - " ol
PC

—
Internet Android

29

PC Android

Servidor 2

Figura 32. Requerimientos para el funcionamiento de la propuesta
Fuente y elaboracién: Autora

La administracion del mercado requerira de dos servidores que se

encargaran individualmente del mantenimiento tanto del sitio web, la
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aplicacion movil y la Intranet. Las mismas que permitiran el almacenamiento

de informacion y/o base de datos.

Para el correcto funcionamiento se necesita el servicio de seguridad
conocido por sus siglas en inglés SSL “Secure Sockets Layer” que permite la
transferencia de informacion, transacciones comerciales en linea de manera

segura.

Con la ayuda de un router®® que interconectaria las redes, permitiendo
el acceso a Internet, junto con el firewall que segun Windows (s.f.) es “un
software o hardware que comprueba la informacion procedente de Internet o
de unared y, a continuacién, bloquea o permite el paso de ésta al equipo, en
funcion de la configuracion del firewall”. Impidiendo delitos informaticos

como el robo de informacién o la trasmisién de softwares malintencionados.

Adicionalmente, el IP publico asignado al router, es el que contiene un
identificador numérico establecido por el proveedor de internet, identificando
la red de acceso al mismo (WAN). De esta manera se podria proporcionar
internet a todo los micronegocios en conjunto del mercado municipal de
flores, facilitando el sistema de comunicacion y las diversas funciones

comerciales dentro del sector.

5.1.6. PLAN DE CAPACITACION

Se recalca la importancia de un plan de capacitacion ante el nuevo
sistema y su mecanismo debido a que uno de los problemas rescatables
dentro del mercado municipal de flores, se enfoca en los conocimientos

informaticos de los micronegociantes.

* Router: enrutador o encaminador que nos sirve para interconectar redes de ordenadores y
gue actualmente implementan puertas de acceso a internet. (Aplendiendo, 2007)
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Se conoce que la Muy llustre Municipalidad de Guayaquil ha
promovido y financiado proyectos a beneficios de la sociedad como:
“‘Proyecto: mas tecnologia” y “Aprendamos, una oportunidad para
superarnos”. Instruyendo a la sociedad de manera gratuita. (Gilbert, Aguayo

y Vernimmen, 2006).

Juntando fuerzas con la Corporacion Nacional de
Telecomunicaciones proveedora de Internet y equipamiento, aprovechando
los programas existentes y las alianzas con la Camara de la Industria, se
podria reducir costos. Poniendo a disposicion los medios en cuanto a lugar,

adecuacién, equipamiento, asesoria técnica y capacitadores.

Con el fin de sostener un plan de capacitacion solido y practico, se
debe considerar los predmbulos denotados durante la investigacion,

determinando lo siguiente:

e Debe ser dirigido a dos micronegociantes por cada local, entre
propietarios, subalternos y/u obreros, teniendo como resultado 162
personas a ser capacitadas.

e Debe efectuarse en dos horarios para no interferir en su actividad
comercial.

e Deben realizarse los dias de menor actividad comercial: lunes a
miércoles, en meses ordinarios.

e No debe ser opcional la asistencia a las capacitaciones debido a la

necesidad provista ante el uso de las TICs, y el nuevo mecanismo.

Dentro de su estructura, se recomienda una duracion de seis
semanas, dividida en dos ciclos (invierno y verano), tres semanas cada uno.
El programa de capacitacion en invierno introduciria todo lo referente al
nuevo sistema, y el de verano representaria una capacitacion extra ante

cualquier observacion del mecanismo y actualizacion de software.
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En cuanto al tiempo, de manera proporcional se dictaran cuatro horas
diarias, concerniente a una hora teorica y una practica. Dando un total de 72
horas. Por consiguiente, se estima la siguiente estructura dentro del plan de

capacitacion:

Tema: TICs en la Plaza de las Flores

Dirigido a: Propietarios, subalternos y/u obreros.

De eleccidn propia, resaltando que solo son 2 personas por local.
Objetivo: Instruir sobre el comercio electronico para incrementar sus

ventas.

Cabe recalcar que el mismo se llevaria a cabo bajo los preambulos

de tres talleres realizados en el ciclo de invierno:

TALLER No. 1 Subtemas:

e Definiciébn y principios de las
Tema: TICs mecanismo y beneficios TICs
Lugar: Camara de la Industria e Tipos de Tics y sus milltiples
Dias: 5 - 7 de Enero, 2015 herramientas ¢Por qué invertir
Horario: 8h00 — 12h00 en Tics?

5h00 — 21h00 e Caso practico: Herramientas

Duracion total: 4 horas de la computadora

e Caso practico: Internet:

navegacion basica
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TALLER No. 2 Subtemas:

e Internet: tipos de conectividad

Tema: Funcionalidades de la Web e Tipo de herramientas web:

Lugar: Camara de la Industria paginas web, redes sociales,

Dias: 12-14 de Enero, 2015 blog, etc.

Horario: 8nh00 — 12h00 e Caso practico: Navegacion vy
5h00 — 21h00 uso de redes sociales y correo

Duracion total: 4 horas electrénico.

e Caso practico: Navegacion en
Intranet.

e Caso préactico: Navegacion en
sitio integral web oficial.

TALLER No. 3 Subtemas:

e (COmo fidelizar clientes?
Tema: Seguimiento de los sistemas e« Importancia de seguimiento y

informaticos actualizaciones de portales en
Lugar: Camara de la Industria la web.
Dias: 19-21 de Enero, 2015 e Caso practico: como detectar
Horario: 8h00 — 12h00 ventas en el sistema

5h00 — 21h00 e Caso practico: como
Duracién total: 4 horas promocionar en redes sociales

Los talleres en el ciclo de verano se determinaran conforme a la
adaptacion de los micronegociantes al nuevo sistema (Véase anexo 9). Este
sera con el fin de aclarar dudas, y se efectuara conforme a las necesidades
existentes. Al finalizar el plan de capacitacibn se pretende que el
microcomerciante tenga profundo conocimiento sobre el funcionamiento del

sistema y como incentivar su actividad promocional por medio de la web.
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5.2. SINTESIS DEL CAPITULO

Un plan de marketing es relevante para la difusiéon de contenido,
promocién y agregar valor al mercado. Por ello se propone el uso de este
plan a través de estrategias de promocion de bajo coste como: el uso de
plataformas en linea, redes sociales, spot publicitario y creacién de sitio web
y aplicacién movil aprovechando la apertura de la telefonia en el Ecuador.

Ademas, es importante aplicar el marketing directo que podria permitir
la interaccion personalizada con los clientes a través de la web, con el uso
del e-mailing. Para contrarrestar los posibles problemas debido al nivel de
conocimiento de los micronegociantes sobre estas tecnologias, se ha
propuesto un plan de capacitacion. Este contiene talleres tedricos y practicos

gue posiblemente facilitarian el manejo de las herramientas digitales.
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CAPITULO VI: ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

Dentro de este capitulo se buscara demostrar financieramente como
la implementacion de las TICs puede favorecer de manera positiva a los
micronegociantes del mercado municipal de flores. Planteando los puntos a

continuacion:

a) TICs en el crecimiento econémico

b) Financiamiento

6. TICs EN EL CRECIMIENTO ECONOMICO

Para exponer el resultado en el crecimiento econdémico por adaptacion
de las TICs se parte de la premisa de las variables que influyen directamente
en el mismo, como: rentabilidad, empleo y valor agregado.

Mejora rentabilidad:

Segun el portal web, Crecenegocio.com (s.f.), la rentabilidad es la
capacidad existente que tiene un negocio para generar ganancias, midiendo
la efectividad del mismo. Se establece mediante la relacion entre la utilidad
obtenida y los rubros de inversibn o costos que se utilizan durante el

proceso. Definiéndola de esta manera:

Formula 1: Rentabilidad = (Utilidad/ Inversion)

Por otro lado, también puede ser definida por la relacién entre la

utilidad y las ventas o ingresos.

Foérmula 2: Rentabilidad = (Utilidad/ Ingresos)
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Para demostrar cuantitativamente evidencias en el crecimiento
econdmico en cuanto a rentabilidad. Se ha tomado como referencia dos
florerias: una relacionado con el comercio tradicional y otra adicionalmente
sumergida al comercio electrénico. Cabe recalcar que los datos
proporcionados del mes de Febrero, son estimados de las referencias dadas

por los mismos.

Tabla 18. Rentabilidad de florerias

FLORERIAS
. . Inclusién de Comercio
Comercio tradicional .

electronico
Ingresos:  $2,731 Ingresos:  $3,829
Inversion: 350 Inversion: 450
Utilidad: $ 2,381 Utilidad: $3,379
Rentabilidad: Rentabilidad:
F1: 68,03% F1: 75,09%
F2: 87,18% F2: 88,25%

Fuente: Recopilacion directa de informacion
Elaborado por: Autora

Lo cual significa que la rentabilidad de la floreria con inclusion del
comercio electrénico, es mas rentable que la de comercio tradicional, debido

a gque sus utilidades representaron el 88,25% de sus ventas.

Adicionalmente, relacionado con los costos, la misma floreria da un
rentabilidad del 75,09%. Lo cual implica el crecimiento de capital, invirtiendo
$450 los mismos que fueron recuperados y obteniendo un ganancia de
$3,379 en el mes.

Determinando que mediante el comercio electronico, los
micronegocios podrian tener un crecimiento econdmico, efectivo

representado en el incremento de ventas.
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Genera empleo:

La generacion de empleo es uno de los factores mas evidentes del
crecimiento econdmico. Es por ello que se podria dar hincapié a los
proyectos que podrian presentarse a largo plazo, dependiendo de la
rentabilidad obtenida y las expectativas de los propietarios. En el caso de la
expansion mediante el requerimiento de otro local, o el arriendo de un
puesto mas amplio, se requeriria la contratacion adicional de mano de obra

capacitada para la actividad comercial.

Adiciona valor agregado/ nuevo mercado objetivo:

Las florerias que han aplicado a su cultura de negocio, el manejo de
las herramientas de Internet. Han logrado proveerles un valor agregado,
obteniendo 6ptimos resultados en cuanto a reconocimiento en el mercado,

atrayendo la atencion de mas clientes.

Tomando como ejemplo una floreria guayaquilefia que hace uso del
Internet en la Figura 31, se procede a calcular el valor de una pagina web en
cuanto a percepcion de mercado objetivo pudiendo apreciar una proyeccion
de visitas de 1,320 al mes, de los cuales un porcentaje representativo 5%

(66 personas) podria estimarse como ventas ejecutadas.

4 Website Traffic
48

14 visitors / day

1,320 visitors / month
15,840 visitors / year
193 pageviews / day
5,790 pageviews / month
69,480 pageviews / year

Alexa Rank: 6,170,273

Figura 33. Trafico de pagina web, floreria guayaquilefia Embassy
Fuente: worthofweb.com, 2014

112



Pudiendo llegar al mercado como una plaza de flores que ofrece mas
que arreglos florales, siendo la mejor eleccién para la realizacion tanto de

eventos sociales como ejecutivos, acaparando nuevos clientes potenciales.

6.1. DECISION DE FINANCIAMIENTO

¢Por qué incorporar las TICs en la actual cultura de negocios de la
plaza de las flores?. La respuesta a esta pregunta se encuentra en la
habilidad de la tecnologia al facilitar la toma de decisiones que minimizan la
brecha digital y hacen frente a la competencia, imagen y requerimientos de

los clientes en el mercado, proporcionando:

e Informacion y datos sobre la competencia, clientes, y ventas.
e Minimo nivel de riesgo

e Control de la gestion de procesos

e Comunicacion con los clientes, colegas y proveedores

e Acceso ilimitado a los recursos de internet a favor del mercado.

Sin embargo es necesario conocer si la incorporacién del mismo es
rentable o no, por lo tanto, un andlisis econémico financiero determinara si el

proyecto es factible o no.

Para ello, es necesario determinar que la implementacién de TICs
podria aumentar un 7% de las ventas anualmente de cada micronegocio del
sector, se recalca que los datos presentados a continuacién para el estudio
econdémico financiero parten de las estimaciones dadas por los
micronegociantes. Al no ser exactos estos valores, se procede a estimar
ciertas cifras, con el fin de demostrar que tan rentable seria para ellos, el uso

de estas tecnologias.
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6.1.1. INVERSION INICIAL

Para este caso, se toma la posicion de una de las florerias frente a la
inversion que representa la adaptacion de las TICs. Como se visualiza en la
Tabla 19 se comienza con una inversion total de $1,954.00 en el que consta
la creacién de la pagina, soporte y mantenimiento como parte de la puesta

en marcha y costos de dominio territorial.

Adicionalmente, los rubros de inversibn en muebles y enseres y
equipos de computacion a utilizarse, como parte de los activos fijos. (Véase

anexo 11)

Tabla 19. Inversion Inicial

Inversian Total

Activos diferidos $ 1.155,00
Activos fijos & 799,00
Total % 1.954,00

Fuente y elaboracién: Autora

¢Como financiarlo? La entidad bancaria Produbanco da préstamos
desde $600 (Véase anexo 12). El mismo podria financiar el 59% ($
1.155,00) de esta inversion inicial en un plazo de 5 meses durante el primer
afno, los $799,00 restantes se los financiara por concepto de recursos

propios (véase Tabla 20).
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Tabla 20. Amortizacion del préstamo bancario

TABLA DE AMORTIZACION PRESTAMO

INSTIT. FINAMCIERA PRODUBANCO

MONTCO EN USD '1.155,00

TASA DE INTERES 15,19% T. EFECTIVA 16,29%

PLAZO 5 meses

GRACIA ] afios

FECHA DE INICIO "15.ene2015

MOMNEDA DOLARES

AMORTIZACION CADA 30 dias

MNimero de periodos 5 para amortizar capital

No. WVENCIMIENTO CAPITAL INTERES PAGO SALDO
o 1.155,00
1 14-feb-2015| 3 231,00 188.19 419,19 924,00
2 16-mar-2015| § 231,00 150.55 381.55 693.00
3 15-abr-2015| § 231,00 112,91 343.91 462,00
a 15-may-2015| § 231,00 75.28 306.28 231.00
5 14-jun-2015| 5 231,00 37.64 268.64 0,00
1.155,00 564,57 1.719,57 ,l

Fuente y elaboracién: Autora

6.1.2. DEPRECIACION Y AMORTIZACION

Por otro lado, se deprecia los activos fijjos para conocer su valor a
través del tiempo y se amortizan los activos diferidos correspondientes a la
nueva adquisicion en cuanto a software con 3 afios de vida util, como se

puede visualizar en la Tabla 21.

Tabla 21. Depreciacién y amortizacion

ACTIVO FIJO
DEPRECIACIONES

DESCRIPCION VALOR (|VIDAUTIL 1 2 3 4 5
Muebles y enseres $ 149,00 10 $ 14908 1490 | § 1490 8 1490 % 14,90
Equipos de computo $ 650,00 3 $ 21667 | $ 21667 | § 21667 | § - |8 -
TOTAL $ 799,00 $ 23157 | § 23157 § 231,57 | § 14,90 | $ 14,90
DEPRECIACION ACUMULADA $ 23157 § 46313 § 694,70 $ 709,60 $ 724,50

ACTIVO DIFERIDO
AMORTIZACION

DESCRIPCION VALOR |VIDA UTIL 1 2 3 4 5
Sofwares $1.155,00 3 $ 28500 % 38500 § 385,00
TOTAL 1155 ) 385,00 | § 385,00 § 385,00 § - |$
DEPRECIACION ACUMULADA $ 385,00 § 77000 § 1.155,00

Fuente y elaboracién: Autora
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6.1.3. COSTOS Y GASTOS

En cuanto a costos y gastos se incluyen los costos directos existentes
para su actividad comercial como: Mano de obra directa y materia prima.
Ademas de los gastos que incluyen nuevos rubros como: el pago de licencia
de antivirus de $35,50 (+iva) que pueden reducirse si se asocia con florerias
del sector, alicuotas de mantenimientos de $1,54 y $22,22, etc. (Véase

anexo 13).

Tabla 22. Costos y gastos proyectados

COSTOS Y GASTOS

5% 1 2 3 4 =

Costos Directos

Mano de obra directa % GO0B046 % B63B348 % BGB1GS $ 701574 $ 7.36652
Materia prima $35866 % 374430 % 303152 % 412800 % 433450
Subtotal & 962846 %10.107,78 $10.613,17 & 11.143,83 $ 11.701,02
Costos Indirectos

Personal Administrativo $ 7145860 % 750288 % 787803 % 827193 $ 868552
Gastos generales $ 121971 % 138569 % 1550098 $ 174297 $ 193512
Subtotal $ 8.385,31 S B.B88,57 $ 9.438,00 $ 10.014,%0 $ 10.620,85
TOTAL $ 17.991,76 5 1B.996,35 $20.051,17 $ 21.158,73 $ 22.321,66

Fuente y elaboracién: Autora

Los resultados mostrados en la Tabla 22, son proyectados a cinco
anos, con un aumento del 5% considerando la tasa de inflacion de Ecuador.
Costeando $17.991,76 durante el primer afio, y aumentando adicionalmente
$100 por pago del dominio territorial a partir del segundo periodo.

6.1.4. PROYECCION DE VENTAS

Adicionalmente, se estima las ventas por los ingresos anuales por

temporada (véase anexo 14).
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En Febrero, Mayo, Noviembre y Diciembre las ventas han llegado a
incrementar incluso hasta $3.500,00, y en meses como Enero, Marzo y Abril
considerado los de menos concurrencia entre $800 - $840. Debido a estos
factores se estima un promedio de $19.885,00 en el afio 1, presentando una

proyeccién de ventas dentro un escenario probable del 7% (véase Tabla 23).

Tabla 23. Proyeccidn de ventas por 5 afios

PROYECCION DE VENTAS
Incremento 1 2 3 4 5
7% $ 1988500 F 21276095 § 2276634 § 2435998 5 26.065.13

Fuente y elaboracién: Autora

6.1.5. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Se considera la continuidad publicitaria otorgada por el sitio web, y la
pagina web permaneciendo activas las 24 horas del dia. Con los datos
presentados, se puede determinar la utilidad del ejercicio correspondiente a
$ 472, 12, pudiendo notar un porcentaje del 2,37% en cuanto a ventas netas,

gue van incrementando con el transcurso de los afios (véase Tabla 24).

Tabla 24. Estado de pérdidas y ganancias proyectados
PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 2013

1 % 2 % 3 % 4 % 5

Ingresos 3 10.885,00 |10 § 2127695 | 00| § 2276634 |w0x] § 2435008 |wox| § 2606518
(-)Costos S 062646 | aax| 3 1010778 | 4g¢| 5 1061317 | a7¢| § 1114383 | 46| $ 11.701,02
Utilidad bruta $ 10.258,54 | 52| § 1116917 | 52| § 1215317 | 53| $ 13.216,15 | 5ax| §  14.364,16
(-) Gastos Adm & ventas 5 836531 | 42[$ 888857 | 42| 5 943800 41| $ 1001490 42| 5 1062065
(-)Depreciaciones $ 23157 | % 23157) % 23157 ] % 1490 | ox| % 14,90
(-) Amortizacion $ 38500 2z % 38500 24 8 38500 | 24| % - o § -

UTILIDAD OPERACIONAL $ 1.276,67 | 6| $ 1.664,03| =« S 2.09860| 34 $ 3.186,35[ 13| $ 3.728,61
(-) Pago financiero 964,57 = $0] o= 0] ox o ox 0
UTILIDAD ANTES DE PARTICIFACION |$ 71210 4« $ 1.664,03| =« 5 2.09860| 3¢ $ 3.186,35[ 13| $ 3.728,61
(-) Participacion Trabjadores 15% 3 10682 |8 24960 | $ MAT9] | $ 47705 [ § 559,29
UTILIDAD ANTES DE TRIBUTACION $ 805,29 | 3| $ 141443 | 7|8 1.78381] s« $ 2.70840[ 14| $ 3.169,32
(-) Impuesto a la renta 22% 5 13316 [ 8 AT [ $§ 30244 2% 59585 | [ & £97.25
UTILIDAD NETA $ 47212 [ 2 $ 110325[ [ $ 139137 o § 211285[ = § 247207
[ventas Netas 2,37% 519% 6,11% 8.67% 9.48%|

Fuente y elaboracién: Autora
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6.1.6. FLUJO DE CAJA

Por medio del estado de pérdidas y ganancias se procede a elaborar
el flujo de caja que permite registrar los ingresos con los costos respectivos,
para conocer los movimientos de ventas, incluyendo gastos, préstamos y
amortizaciones de deudas que deben ser cubiertas durante los afios

considerados para la adaptacion de las tics dentro de su actividad comercial.

Con el objetivo de determinar el nivel de rentabilidad ante el proyecto,

planificAndolo en 5 afios (véase Tabla 25).

Tabla 25. Flujo de caja proyectado a cinco afios

FLUJO DE CAJA PARA CINCO AROS

ANOS 0 1 2 3 4 5
INVERSION INICIAL

Activa fijo § 799,00

Activa diferido $  1.155,00

INGRES0:E OPERACIONALES

(+) Ventas $ 1988500 % 2127695 § 2276634 $§ 2435098 % 2606518

EGRESOS OPERACIOMALES

-) Costos 5 962646 % 1010778 § 1061317 § 1114383 § 1170102

(-) Gastos administrativos $ 836531 % B88BBS5T § 943800 % 1001490 3% 1062065

SUBTOTAL $ 1799176 % 1899635 § 2005117 $ 2115873 § 2232166
$ 189324 $ 228060 % 271517 $ 320125 % 374351

EGRESOS MO OPERACIOMALES

(-) Pago Capital § 171957

(-) Pago participacion 15% 5 10682 § 24060 % 31479 & 477,85

(-) Pago de tributacidn 22% 5 13316 % IMAT % 39244 5 595,85

SUBTOTAL § 171957 § 239098 % 56078 & 707,23 % 1.07380

Saldo inicial de caja 5 - § - 5 17367 |$ 221420 |F 436868 |5 686270

Saldo final de caja $ (1.954,00) $ 17367 |$% 221429 |% 436868 (% 6.86270(% 9.53241

Fuente y elaboracién: Autora

Pudiendo visualizar que en el segundo afio recuperan la inversion,

incrementando sus ventas proporcionalmente y su utilidad anualmente.
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6.1.6.1. TASA PROMEDIO PONDERADO

Para conocer la tasa interna de rendimiento y el valor actual neto, se
debe determinar la tasa de porcentaje ponderado que incorpora los costos
relativos a la deuda, porcentaje de participacion en cuanto a los rubros de la

inversion, inflacion, tasa de riesgo del pais entre otros (véase anexo 15).

Tabla 26. Tasa de promedio ponderado

Inflacion 3.92%
Riesgo 7,19%
Impuestos a la renta 22%

COSTO PROMEDIO PONDERADO (WACC) 11,66%

Recursos propios Financiamiento Bancario (PRODUBANCO)
Capital 5 799,00 Capital 5 1.155,00
Costo de capital 11,38% Costo de deuda 16,19%
% de participacidn 41% % de participacidn 59%

Fuente y elaboracion: Autora

El mismo representa la tasa de descuento o tasa de corte a utilizarse
para disminuir los flujos de fondos operativos, permitiendo determinar el
valor actual neto y la tasa interna de retorno (indicadores de rentabilidad)

para conocer si la implementacion es rentable o no.

6.1.7. INDICADORES DE RENTABILIDAD

Tabla 27. Indicadores de rentabilidad

TMAR 11,66%
TIR G3%
TIRI 127%
VAN 54528 48
Payback 2 afos

Fuente y elaboracién: Autora

Estableciendo rentabilidad bajo los siguientes preambulos:

VAN > 0 (+) = proyecto viable; TIR > Costo capital = proyecto viable
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Considerando el resultado de la Tabla 27, el proyecto es rentable, por
medio de la TIR de 63% que implica ser el promedio de rendimiento de la
inversion a futuro, instaurando la oportunidad de reinvertir. Una VAN de
$4.528,48 constituyendo el valor de hoy del flujo de fondos. TIRI relacionado

en cuanto a beneficio del inversionista (127%).

6.1.8. BALANCE GENERAL PROYECTADO
Adicionalmente, se considera informacién de la floreria para armar el
proyecto y conocer el impacto del mismo (véase Tabla 28).

Tabla 28. Balance general histérico proyectado

BALANCE GENERAL HISTORICO PROYECTADO

1 2 3 4 5
ACTIVO CORRIENTE
CajayBancos 5 17367 5 221429 § 436868 § 686270 F 953241
Cuentas y Documentos por Cobrar 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
SUBTOTAL $ 17367 $ 221429 § 436868 § 6.862,70 $ 9.53241
ACTIVOS FWOS
Terrenos 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
Edificios y Construcciones 3 - 5 - 5 - 5 - 5 -
Maquinarias y Equipos 3 - 5 - 5 - 5 - 5 -
Vehiculos 5 - 5 - 5 - B - B -
Muebles y Enseres 5 14900 5 14900 % 14900 & 14900 & 149,00
Equipos de Oficina 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
Equipos de Computacidn % G000 % G000 % 65000 & 650,00 & 650,00
SUBTOTAL 5 79900 % 79900 % 79900 & 79900 & 799,00
Depreciaciones 5 23157 § 46313 § 69470 & 70960 % 724,50
SUBTOTAL $ 56743 $ 33587 §$ 104,30 §$ 89,40 $ 74,50
ACTIVOS DIFERIDOS
Softwares $ 115500 % 115500 & 115500 % - 3 -
Amaortizacidn 5 38500 5 77000 F 115500 % - 5 -
SUBTOTAL $ 770,00 $ 38500 % - $ $
TOTAL ACTIVOS $ 151110 $ 293515 § 447298 $ 695210 % 9.606,91
PASIVO CORRIENTE
Participacidn Trabajadores 3 10682 & 24960 & 31479 & 47795 § 559,29
Impuesto ala Renta 5 13316 3 3147 35 39244 3 59585 § 697,25
SUBTOTAL $ 23998 $ 560,78 $ 707,23 % 1.073,80 % 1.25654
TOTAL PASIVOS $ 23998 §% 560,78 % 707,23 % 1.073,80 % 1.25654
PATRIMONIO
Capital Social Pagado 5 799,00 § 799,00 § 799,00 § 799,00 § 799,00
Utilidad Retenida 5 - 5 47212 % 157538 % 296675 § 5.079,30
Utilidad Neta 5 47212 § 110325 § 1390137 § 211255 § 247207
TOTAL PATRIMOINIO $ 127112 $ 237438 § 376575 §% 5.878,30 % 8.350,37
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 151110 $ 293515 $ 447298 $ 695210 $% 9.60691
CUADRE k3 - 3 - 3 - k3 - k3 -

Fuente y elaboracion: Autora
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Se ha elaborado el balance general proyectado utilizando el saldo
final del flujo de caja y la utilidad neta del estado de pérdidas y ganancias,
para conocer el estado financiero de la floreria, contenido en activos, pasivos
y patrimonios relacionado a los recursos con los que dispone, que podrian

durante el proceso.

6.1.9. INDICES FINANCIEROS

A continuacion se muestra el indice de liquidez, endeudamiento, e
indicadores de rentabilidad y rendimiento en porcentajes, considerando
cifras del primer afio (véase Tabla 29). Es importante recalcar que los
indicadores financieros como ROI, ROA, ROE, al ser positivos muestran
como la floreria puede utilizar efectivamente la inversion en TICs, los activos,

y el patrimonio para la generacion de utilidad a favor de su micronegocios.

Tabla 29. indices financieros
- AHO1 |

indice de Liquidez Active Cormriente 5 173,67 T2%
Pasivos % 23998
Razdn de Deuda Pasivos 3 239,95 16%
Activos $ 1.511,10
Margen Meto Utilidad Meta 5 47212 2%
Ventas $19.885,00
ARO 2
Rendimiento Sobre la Inversidn ROI Utilidad Meta 5 47212 24%
Inversidn $ 1.954,00
Rendimiento Sobre el Activo ROA Utilidad Meta 47212 31% $1.103,25 38%
Activos % 151110 $2.93515
Rendimiento Sobre el Capital ROE Utilidad Meta 5 47212 IT% $1.103,25 46%
Patrimonio Meto 5 127112 5237438

Fuente y elaboracién: Autora
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Adicionalmente se da a conocer como el rendimiento en activos y
patrimonio incrementaria en el segundo afio con la implementacién de las
TICs previa proyeccion. Este da lugar a un panorama econémico sobre el
rendimiento durante los siguientes 3 afios, mostrando una vez mas que una

rentabilidad efectiva.

6.2. SINTESIS DEL CAPITULO

La adaptacion del comercio electrénico podria afectar positivamente el
crecimiento econdmico del mercado de flores. Como resultado de ello se
obtendria: generacién de empleo, valor agregado, y mejora de rentabilidad.

Adicionalmente, se ha mostrado un estudio econdmico financiero la
rentabilidad que podria presentar la propuesta antes mencionada. Se ha
obtenido resultados favorables en cuanto a rentabilidad dentro de los

siguientes parametros:

e Con una inversion de se obtuvo una TIR de y una VAN de
gue muestra la viabilidad y factibilidad del proyecto.

e Variables como: inflacion, amortizacion, depreciacion, pago
bancario, estimaciones de ventas, etc., fueron acopladas en el
ejercicio.

e Se consigue una utilidad de en el primer afio y hasta en el
quinto, pudiendo recuperar la inversién en el segundo periodo y

obteniendo ganancias después de este.
Para mostrar la veracidad del contenido adicionalmente se muestra en

la Tabla 30 los indices financieros, que como resultado favorecen el caso

presentado durante este analisis.
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CONCLUSION

La utilizacién de las TICs en las actividades tradicionales de la plaza
de las flores, es rentable y/o factible. Su incidencia en el desarrollo
economico del sector es notoria debido al uso de las tecnologias que afiaden

valor agregado a su proceso de comercializacion.

Denotando que la adaptacion de las TICs inclinadas al uso exclusivo
del Internet y sus variantes, inyectan la actividad comercial y promocional del
mercado. Recalcando que el gran nivel de innovacion hace de su desarrollo

un icono de productividad y competitividad.

Por otro lado, las herramientas tecnolégicas han tomado cabida en las
actividades del mercado municipal de flores, a pesar de su inclinacién

habitual por el comercio tradicional.

Sin embargo, la situacién actual de los mismos se asocia al

6 como el

conocimiento béasico y limitado del manejo de hardware 2
computador. No obstante, un numero considerable de ellos estan dispuestos
a invertir, para innovar sus culturas actuales de negocio, conscientes de la
ventaja competitiva que representa en el actual mundo globalizado. Frente a
esta variable de innovacion, existe gran acogida por parte de los posibles
futuros clientes, lo cual indica que la implementacion del trabajo presentado

puede ser considerada factible.

Ante ello surge la necesidad de establecer una propuesta efectiva
gue inyecte a su procedimiento de venta, mayor productividad. Visualizando
oportunidades que recaen sobre la renovacion de los mecanismos
acopladas a la actual economia tecnologia, reduciendo la brecha digital,

incrementando ventas, publicidad, y logrando fidelizar clientes.

?® Hace referencia a todas las partes tangibles del ordenador.
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Finalmente se resume que la incursion en el comercio electrénico
incide positivamente en la actividad comercial, promocional y econdémica,
mejorando la rentabilidad de los micronegocios inmersos en la

comercializacion de flores en el sector.

RECOMENDACIONES

1. Implementar las TICs para incentivar compras e inyectar el flujo
econdmico en el sector. Con el fin de alcanzar objetivos como: mejora
de calidad de servicio mediante la gestién de los procesos, acceso a
informacion de nuevos clientes mediante la intercomunicacion,

renovacion de la imagen del sector, etc.

2. Aplicar un plan estratégico promocional enfocada en el uso de:
« Redes social para difundir masivamente promociones y lograr
una retroalimentacion efectiva.
e Spot publicitario como Youtube para videos tutoriales, facil
propagacion, y convenios con cadenas de marketing en linea.
e Emailing bajo estandares de marketing directo.
e Intranet, que supliria la necesidad de interconexion interna y

extranet adecuada por los proveedores del mercado de flores.

3. Poner en marcha de un plan de capacitacidon que contenga talleres
practicos que contrarresten el actual problema de conocimientos

informaticos de los microcomerciantes.
4. Llevar un registro de las ventas con el uso de las tecnoldgicas, para

constatar cuantitativamente el crecimiento econémico, que se puede

obtener con facilidad gracias al uso adecuado de las TICs.
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ANEXOS

Anexo 1. Networked Readiness Index 2013

The Networked Beadiness Index 2013
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Anexo 2. TICs por edad

Tecnologia de la Informacién y Comunicacién

Porcentaje que tiene teléfono celular

activado
Tenencia por grupo de edad
Hombres Total Mujeres
- =
16a24 ,“2;:.;1 ;5;.;3“ 45a54
afios % _afos afios s  aios
El 49,1% de hombres tiene teléfono P ——

celular activado frente al 44,3% de las
mujeres.

Nota. Uso de las TICs por rango de edad en Ecuador

Fuente: expousa360.com
Elaborado por: INEC, 2011

Anexo 3. Diversidad de servicio

Nota. Arreglos personalizados con articulos a preferencia del cliente
Fuente: Observacion directa en el mercado municipal de flores.
Elaborado por: Autora
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Anexo 4. Eventos especiales

Nota. Fotos de los servicios adicionales que brindan las floristerias.
Fuente: Cortesia de Grey'’s floresteria
Elaborado por: Manuel Pilco

Anexo 5. Items de pedidos ocasionales

PEDIDOS OCASIONALES

Arreglos bases pequefias 1 $3
Il Arreglos sencillos medianos 1 $ 108
Arreglos de bases grandes 1 $ 60
Personalizados con perritos 1 $25
Bouquet grande rosas rojas 1 $ 40
Arreglos con dibujos 1 $ 20
Corazones con rosas 1 $25
Angeles grandes 1 $ 30
Angeles pequefios 1 $15
I P4jaros con flores 1 $ 250
I Ramos de flores pequefios 1 $ 3|
IRamos de flores grandes 1 $ 25|
Arreglo de rosas de dos pisos $ 20
Arreglos con tulipanes y orquideas 1 $ 100

*pueden agregar tarjetas y globos

Fuente: Recopilacion de informacion del Mercado Municipal de Flores
Elaborado por: Autora
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Anexo 6. Inseguridad del mercado de flores
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Fuente: Observacion directa del Plaza de las flores
Elaborado por: Autora
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UNIVERSIDAD CATOLICA
Anexo 7. Encuesta DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

Buenos dias (tardes):

Soy estudiante de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, egresada de
la Carrera de Ingenieria en Gestion Empresarial Internacional. El motivo de la
encuesta de indole investigativo es para determinar la efectividad del uso de
internet para el crecimiento en ventas de los micronegocios del Mercado Municipal
de Flores de Guayaquil. Su participacion en la encuesta es de mucha importancia,
de antemano gracias por su tiempo.

Edad: Género:

1. ¢Posee computador y/o celular inteligente?

Si No

2. ¢Tiene en ellos acceso al servicio de Internet?

Si No

3. ¢Por qué motivos contrata o contrataria el servicio?

a) Motivos personales
b) Motivos académicos E

c) Motivos laborales

d) Todas las anteriores

4. En eventos especiales ¢Consideraria como opcién la compra de
arreglo florales?
Si No

5. Cuando se trata de flores, ¢ En donde preferiria comprarlas?

Mercado Municipal de Flores

Florerias comunes
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6. ¢Por qué razones prefiere el lugar seleccionado para la
adquisicién de flores? (Marque con una X una o mas opciones)

Tiempo Recomendacion
Precio Costumbre familiar
Variedad

7. ¢Para qué ocasiones adquiere o adquiriria arreglos florales?

(Marque con una X una o mas opciones)

a) Compromisos (bautizos, primera
Comunién, bodas)

b) Dias especiales (dia del amor y la amistad,
dia de las madres, dia de la mujer, dia de los
difuntos)

c) Celebraciones (cumpleafios, aniversarios,
Nacimientos, graduaciones)

d) Eventos empresariales/institucionales

H BN

e) Obsequios ocasionales

8. ¢Harealizado compras en linea?

Si No

9. Al momento de comprar en linea, ¢Qué factores consideraria

importantes? (Marque con una X una o mas opciones)

Reputacion Promociones

Precios Facilidad de manejo
Publicidad Variedad de servicio
Ahorro de tiempo Arreglos personalizados

137



10.¢Ha comprado en florerias en linea?
Si No

11.¢Compraria en linea si los micronegocios del Mercado Municipal

de Flores difunden sus ventas en Internet?

Si No

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 8. Bosquejo inicial del sitio web

MERCADO MUNICIPAL
DE FLORES
2000-2004

Tu cuenta

A
DBuarcelona

FLORISTERIA & EVENTOS

Inicio Historia

65, 0P

8:9) Ordoiiz

TO00 b FMaOM b0 PRSP o

N O PR TON O anet b oo, ahora

tu sspeco p
wadra e

Nota. Resultado de la segunda sesién del método Deiphi
Fuente y elaboracién: Autora

Anexo 9. Videollamada herramienta del método Delphi

Fuente: Skype- Ing. Aracely Cortez y Eco. Lourdes Garcia
Elaborado por: Autora
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Anexo 10. Cronograma de actividades (2014-2015)

CRONOGRAMA

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

FASE1

DESARROLLO

Andlisis del plan de marketing

Construccion de programas

Sitio web

Aplicacion

Intranet

Automatizacion del sistema

Técnicas y ajustes

Implementacidn y equipamiento

FASE 2

CAPACITACION

Soporte técnico y Administrador

Micronegociantes sobre sistemag

Taller de soporte final

FASE 3

PERIODO DE PRUEBA

Implementacidn

Verficacion de progreso de plan de
marketing

Ajustes finales

FASE 4

PUESTA DE PRODUCCION

Arranque efectivo del sistema

Fuente y elaboracién: Autora
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Anexo 11. Inversion Inicial

ACTIVOS DIFERIDOS

Descripcidn Costo en USD

Creacidn de pagina web 5 670,00
Soporte y mantenimiento (puesta en marcha) 5 200,00
Dominia territarial (incluye hosting) (.com.ec) 5 185,00
Total activos diferidos $ 1.155,00

ACTIVOS FIJOS

Walor en Tiempo de
Descripcidn de activos a adquirir Cantidad UsD Valor Total  vidal Anos
Muebles y Enseres $ 149,00 10
Mesa para computadora 1 5 60,00
Ventiladaor 1 % 55,00
Silla 1 $ 3400
Equipos de computo $ 650,00 3
Computadora de escritorio 1 % 650,00
o SRS dted Saaioe KRRt dathe o
Total activos fijos $ 799,00

Financiamiento

B
Institucidn Bancaria T 1.155,00 59%
Fecursos Propios i 789 00 41%
TOTAL & 1.954 00 100%

Fuente y elaboracion: Autora
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Anexo 12. Financiamiento PRODUBANCO

NOMBRE DEL CLIENTE | ]
PROGAICTE | Cansumo i
INGRESOS HETOS PAMILIAKES B TR
TnGrEEa W eneia) deusor T.00C. &) | 2E5 HETLT
[ingreeas Masiunl chrpuge ] NETOT-
Ingraseey prrendanmientss daock om
g arrercamionics ehnpor £
i | ngr 5208 d suder L]
s | ngras0s clmigs 0
[TESE deumer
IEES abrpsys
Impsesle Fanta dender
Inipussto Fants e ugn
GAETOIS POR DEVWDAS FANLIARES
[T T 0.0
Pagos porosolas préstarmos daudor 126,00
gus por cslan prastarnas chayuge LA
TGRS0 OV S FOMIELE BamtiLhae : e

CONSILI D MINEAD EETIMADD FARILIAR

IHGRES0 CIEFOMIBL E - COMEUR0 BBIO
|

FROEABILIDAD D N ORA DEL SCORE LEMDING | 1

CLMITA MAX A, DE PAGD

[Eup M Scichade T
e — 15.15% | -
Flazo (meses)

|CUDTA PERSLAL

= SIRILALCION CALCLLD DE: MO8 T DE-G RELITO:

MCHHTO MAAIND DS CREDITS

CUFD APROBADD TARJLTA CREDITD

Fuente: Informacién obtenida de PRODUBANCO
Elaborado por: Oscar Gonzalez
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Anexo 13. Costos y gastos

Detalle Producto Cal:tel:ad Costo Unitario  Meses ordinarios (8) Canr:::ad Costo unitario Meses especiales (4) Total
Porbunches (24)  |Rosas 7 $3 §168 10) §550 $220 §388
Porbunches (24)  |Lirios 6 §310 §149 8 §5,65 §181 §330
Porbunches (24)  |Claveles 6 $3,10 §149 8 §565 §181 §330
Por bunches (24)  |Gladioles i $3,10 §149 8 §565 §181 §330
Porbunches (24)  |Girasoles 6 $3,30 §158 8 §5,65 §181 §339
Porbunches (24)  |Orquideas 2 $ 5,00 $ 80 6 $10,00 § 240 §320
Por paquete Plantas adicionales 2 $200 §32 5 §2,00 $40 §72
Por unidad Vasija de barro 10 $0,25 §20 20 §0,25 $20 $40
Por unidad Vasija artesanal (soporte) 10 $0.50 §40 20 §050 $40 §80
Funda de 24 Globos 1 $850 §68 3 §9.00 §108 §176
Funda de 50 Tarjetas 1 $1.00 $8 1 §1,00 $4 §12
Por unidad Peluches 5 $8,00 §320 15 §8,50 §510 §830
Por unidad Chacolates 10) $ 1,50 §120 25 §2,00 § 200 §320

TOTAL § 3.566

GASTOS FIJOS

RUBROS TOTAL

GASTOS ADMINISTRATIVOS £ 10.441.31
Sueldos ¥ 5.352,00
Aporte Patronal ¥ E50.27
Fondo de reserva ¥ 445,00
Beneficios sociales k3 E37.33
Décimo tercero k3 dd 6,00
Dé&cima cuarta ¥ 28,33
Yacaciones k3 223,00
Sermvicios basicos ¥ 2.1075,00
Ernergia eléctrica ¥ 360,00
Alimentacidn ¥ 00,00
Agua potable k3 240,00
Telefonia convencional k3 360,00
Telefonia celular k3 200,00
Internet [IP pdblical ¥ 216.00
Gastos generales ¥ 1.213.71
Arriendo k3 432,00
Combustible k3 360,00
Alicuota de mantenimiento de Intranet ¥ 1.54
Blicouta de mantenimiento de Aplicacidn mawil ¥ 22,22
Mantenimiento del computador k3 150,00
Mantenimiento anual [contenido dinamicaol k3 2dd 00
Licencia de Antivirus ¥ 3,94
GASTOS OPERATIVOS % 6.060. 46
Sueldo k3 4.536,00
Aporte Patronal ¥ 551,12
Fondo de reserva k3 378,00
Beneficios sociales k3 535,33
Dé&cima tercero ¥ 375,00
Dé&cima cuarta k3 28,33
Yacaciones k3 153,00
TOTAL 3 16.501,. 76

Fuente y elaboracién: Autora
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Anexo 14. Ingresos mensuales por ventas

§ INGRES03 TOTAL
MESES ANUAL
Descripeidn 1 2 ] 4 b 6 T g J 10 11 12
PEDIDOS 800015 3000005 B4000(5 83000[5 252000(5 1260.00[5 1260005 125000 5 1.260.00]% 1.260.00(% 35000015 214500 )§ 19.80500
DIAS ESPECIALES
MESES DE MENOR VENTA
EVENTOS SOCIALES

Fuente y elaboracién: Autora
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Anexo 15. indice de inflacion y riesgo pais

2012-2013
Diciembre 2,70% 522
Noviembre 2,30% 544
Octubre 2,04% 503
Septiembre 1,71% 651
Agosto 2,27% 656
Julio 2,39% 623
Junio 2,68% 648
Mayo 3,01% 637
Abil 3,03% 676
Marzo 3,01% 699
Febrero 3,48% 700
Enero 4,10% 708
Diciembre 4,16% 823
Noviembre 4,77% 809
Octubre 4,94% 768
Septiembre 5,22% 722
Agosto 4,88% 796
Julio 5,09% 836
Junio 5,00% 891
Mayo 4,85% 858
Abril 5,42% 790
Marzo 6,12% 795
Febrero 5,53% 787
Enero 5,29% 806
TOTAL 3,92% 7,19%

Fuente y elaboracion: Autora
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