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Introduccion

Las microempresas son un pilar fundamental para el desarrollo econémico del pais,
comprenden un 90,4% en el sector empresarial por lo cual, es vital que tengan éxito en sus

actividades comerciales para mejorar su posicionamiento en el mercado.

Muchos de los consumidores de varias generaciones han decidido formar parte de
un mundo que traspasa fronteras como es el mundo de las redes sociales, ha sido tomado
en cuenta no so6lo como una opcion para comunicarse de forma social, también se la
considera como una estrategia comercial para muchas empresas, logrando mantener

relaciones comerciales con: clientes, proveedores y posibles clientes.

Las microempresas de la ciudad de Guayaquil en el sector floricola no han podido
abarcar totalmente el mundo de las redes sociales, dejando de lado un medio de
comunicacion muy util, por no hacer uso adecuado de ellas, por motivos de falta de:
iniciativa, conocimientos del microempresario, factor econémico, le parece indiferente o
no se interesa formar parte del ambiente tecnoldgico, es decir, la constancia que deberian
tener para iniciar sus estrategias comerciales en el mundo virtual. Esto, trae incertidumbre
en muchos aspectos al momento de formar parte de las redes sociales; por tal motivo la
investigacion que se desea llevar a cabo a través de este proyecto es el establecer las
estrategias comerciales idoneas y el correcto manejo de las mismas para dar a conocer los

beneficios que brindan a su microempresa.



Capitulo | DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1 Tema: “Uso de las Redes Sociales como Estrategia Comercial para mejorar las

relaciones con los clientes de las Microempresas en la ciudad de Guayaquil”.

1.1.1 Linea de investigacion

Administracion estratégica

1.2 Definicion del problema de investigacion
1.2.1 Diagnostico

El sector floricola ha tenido una importante influencia en el desarrollo de la
economia de varios paises; “estd compuesta por: los productores, los mayoristas y los
minoristas cuyas actividades estan interrelacionadas”. En el caso de Ecuador segun datos
de PROECUADOR! en el 2013, el monto en délares de las exportaciones de sus flores
hacia el mundo, muestra un crecimiento sostenido del 11.21% anual en el periodo 2001-
2012, mientras que en toneladas exportadas de este sector en el mismo periodo crecio el
4.95% anual. El desarrollo de la floricultura ha permitido generar plazas de empleo para
muchas personas y para el pais; en el mismo reporte de analisis sectorial de flores en la
pagina www.proecuador.gob.ec se da a conocer que el “nimero de personas ocupadas en el
sector de las flores, entre puestos directos e indirectos existen 120.000 plazas ocupadas al
afio 2012, en zonas de Cayambe, Tabacundo (Pichincha), Cotopaxi y Azuay” (Direccion
de Inteligencia Comercial e Inversiones, PROECUADOR, 2013).

“La flor ecuatoriana es reconocida como la mejor del mundo por su calidad y su
belleza” (Ecuavisa, 2014). También en un estudio realizado por la Universidad Catdlica de
Quito dan a conocer que nuestro pais “posee una situacion geografica que le ha beneficiado
en cuanto a la produccién de materia prima, por lo tanto al poseer las condiciones
necesarias e ideales sus productos tienen una gran aceptacion en el mercado internacional
por su excelente calidad” (Torres, 2014). Segln lo citado indican que esto da un valor
diferencial en la calidad del producto que se ofrece para exportacion y que la razon es “por
sus gruesos tallos, botones grandes, colores vivos y también porque tiene una vida
prolongada después del corte; lo que las hace mas atractivas a los ojos de los demandantes
en otros paises” (Torres, 2014).

! Instituto de Promocién de Exportaciones e Inversiones



En el Ecuador el sector primario donde se encuentran la categoria de las flores hubo
una contribucion de la inversién publica en la produccion doméstica 2012, teniendo éste
sector el 19,3% de aportacién; segin datos publicados por medio del Plan Nacional Del
Buen Vivir 2013-2017 especifican que “buscan apoyar a través de la CFN? quienes
realizaron el lanzamiento oficial del PIF® para la Reforestacién con Fines Comerciales”
(Senplades, 2013). Es decir, que el sector de las flores es altamente competitivo y con el
apoyo gubernamental se tiene grandes posibilidades de éxito. Habiendo todas las
oportunidades que se han indicado con anterioridad no se ha podido conseguir que este
mercado logre posicionarse como el pionero referente a otros paises, en cuanto a la
produccion y exportacion de flores, por lo que todavia se necesita trabajar en conjunto con
los entes reguladores del sector y todos quienes conforman el sector comercial de flores,
con una planificacion estratégica adecuada para poder alcanzar nuevas metas y mejorar la

economia del pais.

Siendo el comercio una herramienta esencial ya sea para microempresas del sector
floricola o para productos en general con el fin de llegar a varios mercados, éste ha tenido
un proceso cambiante con el pasar de los tiempos, muchas empresas y microempresas han
visto la necesidad de adaptarse y otras aun se sienten reacias al cambio, en la antigliedad
las relaciones con los clientes no tenia tanta importancia como lo es en la actualidad, donde
varios autores hacen hincapié en que el principal objetivo de un negocio es el satisfacer la
necesidad de los clientes, un ejemplo en el que se define al marketing como un “proceso
social y de gestion a través del cual los distintos grupos e individuos obtienen lo que
necesitan y desean, creando, ofreciendo e intercambiando productos con valor para otros”
(Kotler, Armstrong, 2003, p.5). Es decir; que los microempresarios no sélo deben
dedicarse a la venta, sino enfocarse en mejorar los productos aportando un valor agregado

para la satisfaccion de sus clientes y de sus necesidades comerciales.

Existe una cantidad de microempresas que utilizan las redes sociales como medio
de comunicacién con sus clientes, buscando mejorar las relaciones comerciales entre si,
pero también se encuentran otros aspectos que se estan tomando en cuenta, lo cual es
lograr que las microempresas puedan ser participes de un mundo tecnoldgico que brinda
muchas oportunidades de negociacion en cualquier sector empresarial nacional e

internacional.

2 Corporacion Financiera Nacional
¥ Programa Financiero de Incentivos



En la pagina del MINTEL?, la seccion de noticias del dia 26 de agosto de 2013, se
dio a conocer que un estudio de usabilidad y acceso a las TICs®, en el Ecuador el 83% de
Mipymes® utilizan la red de internet, ya sea para vender productos, servicios, realizar
contactos mediante el correo electronico o redes sociales. También se destaca la
proporcién de las empresas el cual indica que 48,6% de las microempresas utilizan internet
es decir que el 51,4% restante no aprovechan la disponibilidad que se tiene a este recurso
que son las redes sociales, desperdiciando un mecanismo de comunicacion muy util hoy en
dia, perdiendo la oportunidad de llegar a muchos consumidores, también dejando de lado
una ventaja ante sus competidores, por lo cual trae como consecuencia: futuras pérdidas de
recursos, beneficios; o a su vez distintas formas de generar plazas de empleo 6 desperdiciar

una forma de mejorar la imagen de la microempresa.

Esto se debe en muchos casos a que existe poca participacion por parte de las
microempresas, ya sea por el escaso conocimiento de los microempresarios sobre la
existencia de las TICS, esto proviene por el desinterés en la era digital o la falta de tiempo,
en otros casos por temor en utilizar las redes sociales como estrategia comercial, debido a
la desconfianza que le genera la posible aparicion de clientes estafadores o competidores
desleales con comentarios negativos. Los microempresarios se pueden encontrar renuentes
a captar consumidores online, tal vez, por la inexperiencia en el comercio online o el
conformismo hacia su cartera de clientes y el no saber actuar a tiempo ante los cambios
constantes que presenta. ES muy probable que se pierda o se siga dejando de lado un
mercado potencial, novedoso, la conexion e interaccion con el consumidor digital y la

posible fidelidad que éste podria tener respecto al negocio.

El presente proyecto de investigacion busca concientizar acerca del correcto manejo
y lo util que pueden ser las redes sociales como una estrategia comercial; con el propdsito
de dar a conocer los beneficios que pueden generar, los métodos y experiencias que sirvan
de guia ante un mundo que atraviesa constantes cambios, mejorar las relaciones con los
clientes. Ademas la imagen de los negocios con una presencia online en las diferentes
plataformas de las redes sociales es importante ante una sociedad moderna, que abarca no
solo el mercado local, sino que también permite traspasar fronteras para llegar a todo tipo

de consumidores e interactuando en tiempo real con ellos y gracias al aporte de los clientes

* Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacién
> Tecnologia de la Informacién y Comunicacion
® Micro, Pequefias, Medianas, Empresas



con sus opiniones convirtiéndolos en prosumidores, motivan al microempresario a mejorar
el servicio y brindar productos para cubrir las necesidades de los clientes, aumentando el

valor de la organizacion con el manejo adecuado de las redes sociales.
1.3 Formulacién del problema

¢En qué medida incide un modelo adecuado de uso de las redes sociales como
estrategia comercial en el mejoramiento de las relaciones con los clientes de las

microempresas del mercado de flores ubicado en la ciudad de Guayaquil?

1.4  Sistematizacion del problema

¢Qué informacion y experiencias se tiene del uso de las redes sociales para mejorar

las relaciones comerciales con los clientes de las microempresas?

e (De qué manera la identificacion de los obstaculos permitira fortalecer la confianza
para incrementar el uso de las redes sociales?

e (En qué medida la determinacion de la influencia e importancia de los
prosumidores y consumidores aportara en el mejoramiento de la comunicacion con
las microempresas?

e (De qué manera el establecimiento de los métodos de adaptacion y tacticas de

creatividad ayudaran a las microempresas a estar mejor preparadas ante los

cambios constantes en el mundo de las redes sociales?
1.5 Justificacién de la investigacion

Aln no existe en su totalidad el uso correcto de las redes sociales por las
microempresas en general, desperdiciando asi una valiosa herramienta de marketing
relacional, siendo esta plataforma bastante utilizada por los clientes pero basicamente para
su vida social y personal, llegando a muchas personas que estan ligadas a este mundo
tecnoldgico ya sea para contactarse con la familia, amigos, compafieros de trabajo o
incluso con aquellas personas emprendedoras que han visto una oportunidad en este
espacio cibernético para ser independientes y ayudar a sus familias emprendiendo su

propio negocio.

Es importante que las microempresas dedicadas a la venta de flores den a conocer
gue en esta era moderna pueden llegar a tener una fuerte influencia utilizando las redes

sociales para ayudar a los clientes en su toma de decisiones al momento de comprar,
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debido a las facilidades que estas herramientas brindan para llegar de forma directa o
indirecta con sus productos y/o servicios que ofrecen, cubriendo sus necesidades en tiempo
real, con rapidez, a través, del uso de las redes sociales como apoyo en las estrategias

comerciales.

Por ese motivo el fin de esta investigacion es obtener informacion que sirva de guia
para los microempresarios dedicados a la venta de flores que se encuentran ubicados en la
parroquia 9 de Octubre de la ciudad de Guayaquil, con la cual puedan entender, aprender y
aprovechar completamente las ventajas que dan la utilizacion de las redes sociales, sus
privilegios a través, de un manejo adecuado permitiéndoles usar este medio como una
estrategia comercial. El fin es dar a conocer a aquellas microempresas que no han visto el
potencial de éste recurso para incursionar en un mundo donde pueden exhibir sus
productos y/o servicios, a través, de una plataforma digital, que abarca una comunidad
Ilena de posibles consumidores y se encuentran inmersos en el mundo de las redes sociales,
pero al no ser tomadas en consideracion puede obstaculizar el crecimiento de las

microempresas.
1.6 Objetivos de la investigacion
1.6.1 Objetivo general

Definir un modelo adecuado para el uso de las redes sociales como estrategia
comercial para mejorar la relacion con los clientes de las microempresas dedicadas a la

venta de flores en la ciudad de Guayaquil.
1.6.2 Objetivos especificos

o ldentificar la informacidn y experiencias que hay acerca de las redes sociales como
estrategia comercial para las microempresas.

e Distinguir los obstaculos y los factores que inciden en la desconfianza del uso de
las redes sociales como estrategia comercial.

e Determinar la influencia e importancia de los prosumidores y consumidores,
analizando el nivel del uso de la tecnologia para la mejora de la comunicacion entre

ellos y las microempresas.



e Establecer los métodos de adaptacion y las tacticas de creatividad que ayuden a las
microempresas a estar mejor preparados ante los cambios constantes en la

utilizacion de las redes sociales.

1.7  Alcance del proyecto de investigacion

1.7.1 Delimitacion del proyecto.
Pais: Ecuador

Provincia: Guayas

Canton: Guayaquil

Parroquia: 9 de Octubre

Sector: Comercial

Actividad: Venta de Flores

Tamano de Empresa: Microempresas
Tiempo de Estudio: 2015 - 2016

El proyecto se realizard considerando a las microempresas del sector comercial,
dedicadas a la venta de flores, ubicadas en la parroquia de 9 de Octubre de la ciudad de
Guayaquil, debido a que existe una mayor concentracién de microempresas que se dedican
a la venta de flores en ese sector, inclusive el autor pudo identificar por medio de una
investigacion de campo que en esa parroquia fuera del mercado municipal de flores, sélo

existen 2 locales que se dedican a la venta de flores.

1.8 Idea a defender

La concientizacion acerca de un modelo adecuado de uso de Redes Sociales, contribuirg al
mejoramiento de las relaciones con los clientes de las microempresas que se dedican a la

venta de flores ubicadas en la parroquia 9 de Octubre de la ciudad de Guayaquil.



1.9 Operacionalizacion de las variables

Tabla No. 1 Variables del proyecto de investigacion

Elaborado por: La autora (2015)



Capitulo I MARCO TEORICO

2.1 Fundamentacion tedrica

2.1.1 Base teorica de las microempresas

2.1.1.1 Definicion de microempresas

Para tener una correcta base de conocimientos y definir las estrategias, es preciso
partir con el significado de lo que es una microempresa y al existir muchos conceptos por
diversos autores se debe tomar las caracteristicas mas importantes que ellos recalcan de las

microempresas.

La definicion aplicada en el estudio del USAID’ 2005, para Ecuador establece que la
microempresa es un negocio personal o familiar que emplea hasta 10 personas, el cual es
poseido y operado por una persona individual, una familia, 0 un grupo de personas

individuales, cuyo propietario ejerce un criterio independiente sobre productos, mercados y

precios. (Citado por Mora y Ramirez, 2012)

Unidad de produccién de bienes o servicios donde el propietario es quien lleva a cabo la
mayoria de las actividades del negocio. Esta unidad, debido a su tamafio tiene capacidad
para absorber entre tres y cinco personas asalariadas, quienes preferentemente son
miembros de la familia, 0 en todo caso, personas de la comunidad donde se ubica la

empresa. (Citado por Talledo y Soldrzano, 2013)

En www.derechoecuador.com (2013) indica que: en el “Registro oficial No. 450 del
17 de mayo de 2011 SUPLEMENTO”. Define a una microempresa en la seccion
ACAPITE II, TITULO I.- DEL DESARROLLO EMPRESARIAL DE LAS MICRO,
PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS; CAPITULO I.- CLASIFICACION DE LAS
MIPYMES.- Art. 106, literal (a) “Micro empresa: Es aquella unidad productiva que tiene
entre 1 a 9 trabajadores y un valor en ventas o ingresos brutos anuales iguales 0 menores
de cien mil (US$ 100.000,00) de los Estados Unidos de América”

(www.derechoecuador.com, 2013).

" United State Agency for Internacional Development



Una “microempresa: Se trata de empresas que no tienen una incidencia significativa
en el mercado (no vende grandes volimenes) y cuyas actividades no requieren de grandes

sumas de capital” (Directorio de empresas y establecimientos, 2013).

Segun el RISE® indica: se acogen al RISE pequefios negocios con ventas al afio inferiores a
US$ 60.000 y con menos de 10 empleados. Pequefios negocios cuyos propietarios, ademas,
perciban ingresos en relacion de dependencia anuales menores a la fraccion bésica del
impuesto a la Renta y en conjunto con las ventas del negocio no superen los US$ 60.000
anuales. Quienes inicien actividades econdmicas y no prevean superar ventas por US$

60.000 anuales. (Directorio de empresas y establecimientos, 2013)

Gréfico 1: Microempresas que pueden inscribirse al RISE

g Agricultores

Pescadores

Ganaderos

Avicultores

Mineros

Microindustriales

Servicios de constuccion

Trabajadores autbnomos

Comerciantes minoristas

Pueden registrarse las siguientes
actividades
| |
anle anle oulle oale oale ol ol oale aale ol ol

Otros servicios en general

Otros microempresarios en general

|
|
|
|
|
|
Restaurantes y hoteles |
|
|
|
|
|
|

H Transportistas

Fuente: www.ecuadorencifras.gob.ec, DIEEg, 2013
Elaborado por: La autora (2015)

Con los conceptos antes mencionados se resume que una microempresa es parte
esencial para el desarrollo econémico de una familia o de las personas en forma individual,
aquellos que optan por dirigir sus negocios hacia la obtencion de sus metas y a su vez,
generar plazas de empleos, ya sea con 1 0 maximo 9 trabajadores, ayudando al desarrollo
del pais con el incremento de sus operaciones comerciales, con ventas o ingresos brutos

anuales iguales o0 menores de $100.000.

¥ Régimen Impositivo Simplificado
% Directorio de Empresas y Establecimientos
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2.1.1.2 Diferencia entre microempresas y pymes

“Las Mipymes en Ecuador tienen un enorme potencial para generar produccion,
empleo e ingresos y podrian constituirse en el motor del desarrollo del pais, alcanzando

mayores niveles de participacion en el mercado internacional” (LOpez Sanchez, Evelyn

Mishell, 2014).

A continuacion se enlistan las diferencias que hay entre cada uno de los tipos de
negocio por el tamafio de la empresa, segin la Comunidad Andina de Naciones (CAN),
Decision 702, Articulo 3, define:

Tabla No. 2 Clasificacién de las empresas seglin tamafio

Tamafo de Empresa Volumen de Venta Numero de Personal
Microempresa < a $100.000 l1a9
Pequefia $100.001 a $1°000.000 10 a 49
Mediana $1°000.001 a $2°000.000 50a99
Mediana B $2°000.001 a $5°000.00 100 a 199
Grande $5°000.001 en adelante 200 en adelante

Fuente: www.aplicaciones2.ecuadorencifras.gob.ec, DIEE, 2013
Elaborado por: La autora (2015)

2.1.1.3 Sector comercial dedicado a la venta de flores

Mediante los hallazgos de fosiles se ha podido descubrir que el contacto de
humanos con flores fue durante la edad paleolitica y la historia evolutiva de las flores va a
través de unos 125.000 afios informacién detallada en (www. todo-flores.com). Se puede
decir que las flores han sabido formar parte de la vida del ser humano desde hace bastante
tiempo atras; su belleza y su utilizacion han ido acoplandose a las necesidades de cada
época y cada lugar; la civilizacion egipcia decian que de la flor de loto emergian varios
dioses uno de ellos era el dios Nefertum considerado como el dios de los perfumes, al
proporcionar un perfume sumamente agradable a los egipcios; en la India la misma flor
simboliza la divinidad, la riqueza, la belleza, el conocimiento, la ilustracion; como olvidar
a la mitologia griega donde la rosa esta ligada a la diosa griega del amor y la belleza,
Afrodita. Con el pasar del tiempo y las costumbres, las personas siguen vinculando las
flores a sus creencias e intereses ya sea para el amor, amistad o una forma de lograr

transmitir un sentimiento hacia el ser querido, por ésta razon muchos empresarios han visto
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el potencial que existe en el comercio de flores y lo incluyen en sus negocios. Iniciando ya
sea solo con el cultivo de éstas o pasando a la produccion y la comercializacion a gran

escala, con exportaciones e importaciones a varios lugares del mundo.

La pagina de PROECUADOR proporciona el analisis sectorial de flores elaborado
por la Direccidn de Inteligencia Comercial e Inversiones en un reporte del afio 2011, indica
que entre los paises competidores substanciales se encuentran: Paises Bajos (Holanda) con
un 48% de participacion, seguido por Colombia con un 16% de participacion, teniendo asi
un importante lugar en la produccion y venta mundial de flores; también destacan

mercados como Ecuador, Europa, Estados Unidos que abastecen a los mercados de flores.

Gréfico 2: Principales exportadores de flores participacion 2010

H Paises Bajos (Holanda)
® Colombia

M Ecuador

H Kenya

® Zimbabwe

E Bélgica

H Etiopia

H Israel

i Italia

H Estados Unidos de America
M Tailandia

i Malasia

i Republica de Corea

i Alemania

i China

i Demas Paises

Fuente: PROECUADOR, www.proecuador.gob.ec, Andlisis Sectorial de flores, 2011
Elaborado por: La autora (2015)

Mientras que en el reporte del anélisis del afio 2013 se puede identificar que
Holanda continua con el primer lugar con el 50% de participacion entre los demas paises,
quien es considerado como el centro de produccion de flores y plantas a nivel mundial y
representando el 80% del mercado global segin datos de su Ministerio de Agricultura,

también se puede notar que paises como Malasia pasaron de estar del puesto #12 al puesto
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#7. Destacando también que el Ecuador ha sabido mantener su posicion entre los tres
primeros paises que exportan flores tanto en el afio 2011 como en el 2013.

Grafico 3: Principales exportadores de flores participacion 2013

H Paises Bajos (Holanda)
H Colombia

i Ecuador

M Kenya

M Etiopia

i Bélgica

i Malasia

i China

i Italia

M Israel

i Demas paises

Fuente: PROECUADOR, www.proecuador.gob.ec, Andlisis sectorial de flores, 2013
Elaborado por: La autora (2015)

www.RegalarFlores.net indica la razén principal por la cual Holanda se encuentra
como primer exportador mundial de flores y esto se debe a su “capacidad de distribucion y
marketing y, sobre todo, en su estrategia de reexportacion”.
“Una de las causas se encuentra en el lucrativo desarrollo de la ingenieria genética,
donde Holanda puede afirmar un conocimiento pleno sobre esta disciplina de la
biologia. Consecuentemente, puede originar flores mas resistentes, duraderas y
vistosas, incluso en situaciones climatoldgicas adversas. Holanda posee un colosal
sistema de subasta mediante el cual se apropia de cultivos florales de paises
emergentes, adquiriendo asi un sustancioso volumen de productos de origen

extranjero que posteriormente exportara desde sus propios mercados nacionales”.

Es decir que Holanda no s6lo se ha preocupado por dar a conocer sus flores a los
demas paises sino que cuenten con una ventaja ante otros competidores ofreciendo flores
duraderas, obteniendo una diversidad del tipo de flores para cubrir cada demanda que
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tenga, con cultivos florales de paises emergentes en grandes voliumenes convirtiéndolas en

su propio mercado para después exportarlas.

Los valores de exportacion de Ecuador, el Banco Central del Ecuador permite

consultar la Nandina para encontrar la numeracion del producto en la seccion comercio

exterior:
Figura No. 1: Nomenclatura Nandina para las rosas
Nomenclatura Nandina Porombre + Buscar: fosas
[Nandina | Descripcion [Tipo Partida|  Unidad Medida

(3429910000 [DE MAQUINAS O APARATOS PARA LA FABRICACION DE PASTA DE MATERIAS FIBROSAS CELULOS [SUBPARTIDA |[NUMERO DE UNDADES! art. (u)
(6439000000 [MAQUINAS Y APARATOS PARA LA FABRICACIGN DE PASTA DE MATERIAS FBROSAS CELULOSICA [caPTUL ||

(6439100000 [MAQUINAS Y APARATOS PARA LA FABRICACION DE PASTA DE MATERIAS FBROSAS CELULOSICA [SUBRARTIDA  |[NUHERO DE UNDADES! art (u)
|0603104000 [ROSAS |SUBRARTIDA | |NUMERO DE UNIDADES/ art. (u)

[0603110000 [ROSAS [SUBPARTIDA [NUMERO DE UNDADES art. (u)
Fuente: www.bce.fin.ec/comercioExterior/comercio/consultaNomenclaturaNandina.jsp

Una vez obtenido los nimeros para la Subpartida se ingresa el nimero 0603110000
en la péagina de consulta de totales por Nandina, donde refleja los datos de exportacion por
tonelada, ddlar, en este caso de las rosas para el afio 2014 se exportaron 103.584,46

toneladas.

Figura No. 2: Toneladas de rosas exportadas en el afio 2014

| CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA
| (Toneladas y miles de délares)
Subpartida Nandina: (503110000 |l>eade {aaaa/mm): 2014/01

‘Hasta (aazafmm): 2014/12

[cantr

|Tw= Exportaciones -

SUBPARTIDA % [ TOTAL
NANDINA |DESCRIPCION TONELADAS |FOB - DOLAR | FOB - DOLAR

0603110000 ROSAS 103,584.46 E-BT,2UB.35-| 100.00

TOTAL

CENERAL: 103,584.46 587,209.35 100.00

Fuente: www.bce.fin.ec/comercioExterior/comercio/consultaTotXNandinaConGrafico.jsp

Figura No. 3: Toneladas de rosas exportadas en el afio 2015

| CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA

| (Toneladas y miles de délares)

|Hasta (aazafmm): 2015/12

=

‘1—.,.,, Exportaciones  |Subpartida Nandina: 0603110000 |Dade {aaaa/mm): 2015/01

SUBPARTIDA % [/ TOTAL
NANDINA |DESCRIPCION TONELADAS |FOB - DOLAR | FOB - DOLAR

0603110000 RO3AS 111,442.59 604,655.86| 100.00

TOTAL

GENERAL: 111,442.99 604,655.86 100.00

Fuente: www.bce.fin.ec/comercioExterior/comercio/consultaTotXNandinaConGrafico.jsp
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En comparacion con el afio 2014, en el 2015 hubo un aumento en la exportacion de
las rosas de 7858.53 toneladas, revelando que el mercado de las flores ha tenido una mejor

participacion en el extranjero en comparacion al afio anterior.
2.1.1.4 Macro entorno analisis PEST
2.1.1.5 Politico, legal

El apoyo gubernamental tiene un gran impacto en cada pais, para mejorar el
desarrollo de la produccion tanto a nivel nacional como internacional, entidades publicas
aportan a cada sector con capacitaciones, aporte financiero o social, ejemplo de éstas: se
encuentran ministerios como el MIPRO (2015) indica ser: “encargada de velar por un
ambiente sano”. Mientras que la entidad que es parte del ministerio de comercio exterior,
el PROECUADOR (2015) dice ser: “encargado de ejecutar las politicas y las normas de
promocion de exportaciones e inversiones del pais”. Buscan ayudar aquellos
emprendedores, empresas, que quieran invertir en el sector comercial floricola o en otra
actividad comercial, abriendo mercados en diferentes paises como China, buscando
mecanismos de exportacion con envio directo de las flores a través, de vuelos
internacionales, como se publicé en la pagina del PROECUADOR el 16 de mayo de 2012,
también junto con el apoyo de asociaciones como Expoflores'!, dan a conocer las
oportunidades que hay al exportar y una guia a aquellos que quieran tomar la decision de

formar parte de este sector comercial.

Las entidades indicadas en el parrafo anterior y otras entidades publicas/privadas,
buscan estar en contacto mas directo con la ciudadania, por lo cual, ahora es mas accesible
conocer sus actividades, anuncios o noticias, a través, de la Internet con la tecnologia y el

objetivo es llegar también a los jovenes del pais usando las redes sociales.

Dichas herramientas ayudan a conocer la opinién de las personas y que se vinculen
mas con los proyectos que esta realizando el gobierno de turno, el modernizar sus procesos
también son muy importantes, debido a que ahora existe la posibilidad de realizar tramites

online o conocer los procesos si se desea ser participe de un sector comercial.

En el Objetivo 7 del Plan Nacional Del Buen Vivir 2013-2017, con fines de

conservacion y produccion forestal, el Ecuador ha reforestado 46 185 ha, a lo largo del

19 Ministerio de Industrias y Productividad
11 Asociacion de Productores y Exportadores de Flores
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periodo 2008-2012 (MAE, 2013b), mediante iniciativas lideradas por la Secretaria

Nacional del Agua (SENAGUA), el Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y

Pesca (MAGAP) y la corporacion Financiera Nacional (CFN) realizaron el lanzamiento

oficial del Programa Financiero de Incentivos para la Reforestacion con Fines Comerciales

(PIF), encaminado a generar condiciones adecuadas para mejorar la productividad de las

plantaciones forestales, fortalecer la cadena de produccion y promover el uso y la

comercializacion sustentable de la madera (CFN, 2013). (Senplades, Plan nacional del

buen vivir, 2013)

En el mismo Plan Nacional Del Buen Vivir 2013-2017, en la zona 2, donde se

encuentra segmentadas las Provincias de Pichincha (excepto el Distrito Metropolitano de

Quito), Napo y Orellana, dentro de esta zona una de las principales actividades econémicas

es la produccion de las flores y a nivel cantonal en Cayambe y Pedro Moncayo hay

produccién floricola de exportacion.

En la seccidn 2.- Principales lineas de accion- 2.1 Transformacion de la Matriz

Productiva permite conocer que uno de sus puntos a tratar serd el “Incentivar el

establecimiento de empresas locales competitivas para la prestacion de servicios

complementarios a las grandes compaiiias floricolas, petroleras e hidroeléctricas”.

Gréfico No. 4: Estrategia territorial nacional
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Fuente: Plan Nacional Del Buen Vivir 2013-2017

Elaborado por: La autora (2015)

Siendo el sector floricola parte esencial de la economia, el gobierno no sélo busca

incentivar a mejorar su matriz productiva sino también en conservar el medio ambiente que

rodea y caracteriza al pais, con estrategias a corto y largo plazo que protejan a la naturaleza

y a sus habitantes.
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2.1.1.6 Econdtmico

Expoflores, en su informe anual de flores hasta marzo del 2015, indicd que el
periodo 2014 presentd una caida de sus exportaciones, el sector floricola se vio afectado
por la apreciacion del ddlar y depreciacion de las monedas en mercados principales como
el ruso y el europeo, los importadores se vieron en la situacion de pagar mas por la misma

cantidad de flores.

El presidente Rafael Correa suscribio la exoneracion del 100% del anticipo del
impuesto a la renta correspondiente al periodo fiscal 2015, para los sectores: productor y
exportador de flores. La medida se hizo oficial mediante los Decretos Ejecutivos 645 y
646. En el articulo digital reflejan que el sector floricola afronta una situacion critica
debido a la caida de las exportaciones, la devaluacion del rublo y el euro, las sanciones
econOmicas impuestas por la Union Europea a Rusia, y la pérdida de competitividad frente
a los paises como Kenia y Colombia, lo que ha ocasionado que la flor ecuatoriana sea
sustituida por otras provenientes de los citados paises, en sus principales mercados.
(Nacimba, A., 2015)

2.1.1.7 Social

Opinién y actitud del consumidor.- El sector floricola es bien acogido por los
consumidores, la actitud que toman ellos es bastante dinamica y constante, por las diversas
ocasiones 0 eventos sociales que pasan alrededor de sus vidas, tienden a simbolizar la
alegria o tristeza por medio de las flores, la opinién de los consumidores se basa en la
calidad de las flores y buscan tener un acceso mas directo a la organizacion o en los
disefios de arreglos florales con creatividad, detalles personalizados, demostrando ser

Unicos para esa ocasion especial.

Las imagenes de los eventos que se hombraran a continuacion se encuentran en el

anexo 8.

Punto de vista de los medios.- No solo los ecuatorianos han podido ver la
diversidad de flores que hay en Ecuador, ésta belleza floricola estd llegando a varios
lugares del mundo por medio de eventos sociales muy importantes dejando en alto al

Ecuador. Varios medios han informado:
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Gréfico No. 5: Flores ecuatorianas en eventos sociales

El Festival de Cine Cannes tuvo una invitada especial, En el Festival de Cine de Pekin, en China y la misa de
una pared con 400 rosas ecuatorianas de tono carmes, canonizacion de Juan Pablo Il y Juan XXIII en el
engalano el paso de las mas reconocidas estrellas. Vaticano.
s ™

L\

Participacion de las flores ‘

N

ecuatorianas a nivel mundial: ‘

Se exhibieron flores ecuatorianas ante aproximadamente
175 mil personas en la tercera edicion del Moscow

Flower Show 2014, la campafia fue desarrollada por En la 87 edicidn de la entrega de los premios Oscar,
ProEcuador y entregaron a los visitantes mas de 6000 10.000 rosas ecuatorianas adornaron el evento.

rosas e informaron sobre la campafia en sus redes

sociales.

Fuente: Paginas web del el ciudadano, Ecuador inmediato; Torres, 2014

Elaborado por: La autora (2015)

Factores étnicos y religiosos.- En el Ecuador existen muchas tradiciones que han

ido pasando de generacion tras generacion, entre éstas se encuentran:

Gréfico No. 6: Eventos sociales con flores

r .
Dia de los Difuntos
.

- N
El dia del amor y la
amistad

.
-
El dia de la madre
o
= N
Festival de las flores y
frutas

2.1.1.8 Tecnoldgico

«Visitar a los fieles difuntos en su morada de descanso

eLlevar diversidad de flores como un simbolo para honrar su
memoria

*Mercado Municipal de Flores “Zayda Letty Castillo”, el lugar
se rodea de flores con detalles amorosos para el ser querido,
con diferentes opciones de modelos, articulos adicionales,
permitiéndole al cliente elegir las flores a su gusto.

«Para esta fecha especial el mercado de flores de Guayaquil se
esmera por hacer arreglos vistosos y coloridos para honrarla.

<En el evento realizado en Ambato-Tungurahua, se destacan
muchos tipos de flores y proyectan a los espectadores colores,
armonia, alegria, contagiando diversion a quienes asisten al
evento.

Elaborado por: La autora (2015)

El proceso tecnoldgico que ha venido teniendo el sector floricola ha podido mejorar

y modernizarse, se trabaja con maquinarias e invernaderos con equipos de riego que

permiten la conservacion de las flores, para llevar a los clientes una calidad mas alta que la

18

/



competencia. También son utilizadas las herramientas que ofrece internet para mejorar sus
procesos de comunicacion ya sea con sus empleados o los diversos departamentos de la
empresa y son usados también con sus clientes, proveedores; es decir, ahora son necesarios

dichos complementos para optimizar los procesos de produccion y venta.

2.1.2 Micro entorno
En Ecuador la floricultura como un sector de produccion tiene sus inicios en la década de
los 70. La Asociacion de Productores y/o Exportadores de Flores del Ecuador hoy conocida
como Expoflores, es inscrito en el Registro General de Asociaciones del Ministerio de
Agricultura y Ganaderia® en el afio 1984. (Pullas, 2014)

2.1.2.1 El mercado

El tener una definicion de lo que es una microempresa, la diferencia de ésta con las
pymes y el entorno macro econémico que las rodea, permitird entender que su presencia en
el Ecuador ha podido tomar fuerza conforme pasa el tiempo. También es importante saber
a qué sector pertenecen las microempresas que se dedican a la venta de flores y qué
clasificacion se le ha designado en su pais de origen, por lo cual para este proyecto de
investigacion cuya delimitacion territorial estd en el Ecuador se pudo encontrar en la
seccién de Clasificacion®® Internacional Industrial Uniforme 4.0 Nacional de Actividades
Econdmicas, refleja que en la unidad de anélisis de sintesis realizada por el INEC** en
junio de 2012 nos indica que la actividad de las microempresas dedicadas a la venta de

flores tanto los mayoristas como los minoristas se encuentran de la siguiente forma:
Tabla No. 3 Clasificacion Cl11U 4.0

Cadigos de la pagina Actividad
115
. Comercio al por menor y mayor; reparacién de vehiculos
S € automotores y motocicletas
(G4620.15 Venta al por mayor de flores y plantas
venta al por menor de flores, plantas, semillas, fertilizantes,
G4773.2 mascotas y alimento para mascotas en comercios
especializados
G4773.21 Ventg a_I por menor _de_flores, _plantas y semillas en
' establecimientos especializados, incluso arreglos florales

Fuente: INEC, Sistema integrado de consulta de clasificacién y nomenclaturas, 2015

Elaborado por: La autora (2015)

2 MAGAP
Bcnu
 Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
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Una vez identificado el sector en la pagina del INEC, esta a disposicion de la
ciudadania el Directorio de Empresas y Establecimientos 2013 con datos estadisticos de las

empresas y establecimientos a nivel nacional registrados en el SRI*.

DIEE (2013) indica que existen 810.272 empresas en el afio 2013, comprende

unidades econdémicas que registraron alguna de las siguientes condiciones:

1. Ventasenel SRI,
2. Personal afiliado en el IESS®®,

3. Perteneciendo al Rise pagaron impuestos sobre sus ingresos en el SRI.

Del total de empresas antes mencionadas 359.814 son microempresas, es decir, el 44%
de ellas son pertenecientes al RISE cuyos ingresos por ventas anuales son menores a
60.000 ddlares y en la presentacion de los resultados por la “estructura de empresas segun
su tamafio micro, pequefias, medianas y grandes empresas afio 2013 existen 731.761
microempresas” (DIEE, 2013).

Tabla No. 4 Cantidad de negocios segtin su tamafio

Tamanfo de empresas Nro. Empresas | Porcentaje
Microempresa 731.761 90,4%
Pequeiia empresa 61.798 7,6%
Mediana empresa “A” 7.582 0,9%
Mediana empresa “B” 5.248 0,6%
Grande empresa 3.883 0,5%
Total 810.272 100%

Fuente: www.ecuadorencifras.gob.ec, DIEE, 2013
Elaborado por: La autora (2015)

Figura No. 4: Porcentaje de participacion por la estructura de empresas segun su tamafio en el afio 2013

B Microempresa

Pequeria empresa
0,5% M Peq P

0,6% __ 5

0,9% '

Elaborado por: www.ecuadorencifras.gob.ec, INEC, Directorio de Empresas y Establecimientos, 2013

Mediana empresa "A"
B Mediana empresa "B"

B Grande empresa

1> Servicio de Rentas Internas
18 Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
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Las microempresas ocupan el primer lugar con una elevada cantidad de ellas en el

mercado. También dan a conocer la participacion del personal afiliado segun el tamafio de

la empresa y las microempresas se encuentran en el segundo lugar, contando las

microempresas con 688.153 personas afiliadas, se encuentran por debajo de las grandes

empresas quienes tienen 1.191.460 personas afiliadas.

En Guayaquil datos segtn el INEC, a través de su programa de Redatam®’, revela

informacién que el numero de microempresas es mas elevado a diferencia de los otros

tamafos de empresas teniendo un porcentaje de 85,18%, es decir, que forman parte

importante de los negocios en este sector, por lo tanto es necesario brindar apoyo a sus

funciones, objetivos y metas para que contintien en crecimiento y apoyo para la economia

del pais. También lo que se puede percibir que las microempresas ya sean a nivel nacional

0 en la ciudad de Guayaquil tienen el mayor nimero de empresas.

Tabla No. 5 Cantidad de negocios seguin su tamafio en Guayaquil

Tamafo de empresas Nro. Empresas | Porcentaje
Microempresa 93.630 85,18%
Pequefia empresa 12.220 11,12%
Mediana empresa “A” 1.765 1,61%
Mediana empresa “B” 1.253 1,14%
Grande empresa 1.049 0,95%
Total 109.917 100%

Fuente: www.ecuadorencifras.gob.ec, INEC, DIEE, REDATAM, 2013
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 7: Principales destinos de exportacion sector flores 2014

1%
296 2%~ 10%

M Estados Unidos
H Rusia

M Paises Bajos
M Chile

M Italia

i Canadd

i Ucrania
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k4 Alemania

i Japdn

i Los demas

Fuente: PROECUADOR, www.proecuador.gob.ec, exportadores, sectores, flores, 2014

Elaborado por: La autora (2015)

7 programa de estadisticas de INEC, es el acrénimo de Recuperacion de datos para areas pequefias por

microcomputador.
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Los minoristas o comercializadoras segun se detalla en www.expoflores.com en su

lista de socios, da a conocer el nombre de 5 de ellos que se podrén apreciar a continuacion:

Tabla No. 6 Comercializadoras registradas en Expoflores

Razon social Correo electrénico Te]efpno Qtro Sitio web Tipo de socio
principal | teléfono
AGRICOLA SKY
VALLEY CIA. admin@skyroses.com.ec 2110529 | 2360 764 U EL el X Comercializadora
LTDA www.magnaflor.com
ALEXIS DANIEL
ERAZO ae@adelcorpec.com 093254 = 203%%%3/ www.mosflor.ru Comercializadora
LOMBEYDA
MOSFLOR S.A. ecuador@mosflor.com 3957563 | 3957584 | www.roses-exp.com | Comercializadora
ROSES & ROSES
EXPORTADORA manager@roses-exp.com 2274444 | 2450350 Comercializadora
S.A
SUENOS DE LOS 2780171
ANDES . /172 — | 2890 747 .-
BOUQUETANDES cmdavalos@colourrepublic.com 2778629 /742 Comercializadora
CIA. LTDA. EXT 120

Fuente: www.expoflores.com, Socios, actualizado Enero, 2016
Elaborado por: La autora (2016)

La tabla muestra razon social, la informacion de contacto como:

Su correo

electronico, teléfonos, sitio web, la categoria de socio en la que se encuentra. El objetivo

de Expoflores es dar a conocer quienes estan asociados, fomentar el comercio y

promocionar la calidad de producto que se ofrece a los clientes. En la misma pagina se

encuentra un detalle completo de los socios que forman parte de Expoflores, listado que se

puede visualizar en el anexo 7 de este proyecto.

2.1.2.2 Los proveedores

En el sector floricola es necesario saber el compromiso de los proveedores al

momento de entregar los productos en perfecto estado, porque dependiendo de la calidad

de las flores, seran utilizadas por diversos negocios, ya sea para arreglos, o venderlas al por

mayor y se dirijan a sus diferentes destinos donde se encuentre el cliente final.
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Gréfico No. 8: Flujo de distribucion
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Elaborado por: La autora (2015)

El grafico muestra el proceso de distribucion, en el inicio se encuentra con los
agricultores floricolas es decir, los proveedores de la materia prima (las flores) siendo
transportadas a los mayoristas, quienes a su vez haran entrega del producto a los minoristas
que se encargan de los arreglos florales para finalmente ofrecerle al cliente una opcion a su

gusto y sea entregado a la persona que recibe el obsequio.

En la siguiente tabla, Expoflores pone a disposicion de las personas una lista de
fincas certificadas por FlorEcuador® Certified, ordenadas por ranking, detallando su razén
social, encontrando la marca de su negocio, los productos, teléfonos de contacto, e-mail y

Sitio web.

De las 5 primeras fincas del listado se observd la preocupacion por reflejar un
excelente disefio de presentacion de sus paginas web mostrando los procesos, la calidad y
compromiso para ofrecer un producto digno de exportar, vender y ser reconocido a nivel

mundial.
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Tabla No. 7 Lista de proveedores (productores o agricultores)

Ne Finca Ranking Marca/lmagen Producto Teléfonos E-mail Web Site

-

3 P monard@floreloy.com
1 | FLORELOY S.A 100 e Roses | +593-22127-445 carl% s.martinez@ rorZio com www.floreloy.com

S +593-22127-374 ' y:

FLORICOLA w
2 .'.]:'?‘_SO'\RAG'F:'F{A"ES.. 100.00 nELC:)R Roses +593 22127-038 gerencia@flormare.com.ec www.mosflor.ru
SA | MARE
B +593 22127-510 . . .
5 %SE;{?E(‘S;%R: Posartior Roses | +593 22127-512 finanzas@josarflor.com www.josarflor.com
o ' +593 22127-480
Roses,
JARDINES fgg:g sserrano@flopia.com
4 | piAvericlia, | 100.00 callas +593 22237-843 www.grupoflorisol.com
LTDA. ' i
PIAVERI tinted salesm@flopia.com
roses
PLANTACIONES
100.00 ) ROSES +593 72832-733

5 PLANLTTFgf CIA. mﬁ %@e R +593 72845440 ventas@trebolroses.com www.trebolroses.com
6 | ROSADEXCIA-1100.00 ",N 05 JL({ oX Roses | +593 22138-472 andy@rosadex.com WWw.rosadex.com

Fuente:

www.expoflores.com, fincas certificadas Diciembre, 2015

Elaborado por: La autora (2016)
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N° Finca Ranking Marca/lmagen Producto Teléfonos E-mail Web Site
EQR
7 | EQUATOROSES | 99.23 Roses +593 32719-528 fdonoso@equatoroses.com WWW.equatoroses.com
C.A. (3 Fincas)
+593 22127-085 _ _
HOJAVERDE Roses +593 22127-081 | hojaverdel@hojaverde.com.ec :
. CIA. LTDA. 92:28 +593 22127-104 sales@hojaverde.com.ec www. hojaverde.com.ec
+593 23340-101
g | FLORICOLALA | g4 5 L F,LL 1‘@ Roses +593 2204 2113 alfredo@larosaleda.com.ec Www.larosaleda.com.ec
ROSALEDA S.A. : R;“.la.li E'E.;A +593 2204 2117 sales@larosaleda.com.ec : T
CROWEREARMS administracion@daliroses.com;
10 S.A. DALI 99.22 Roses +593 32712-745 sales@dah_r oses.com;. www.daliroses.com
ROSES salesl@daliroses.com;

sales2@daliroses.com

Fuente: www.expoflores.com, fincas certificadas Diciembre, 2015

Elaborado por: La autora (2016)
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En la pagina web www.agroecuador.com de agroecuador’®, es un medio proactivo
de informacion entre personas e instituciones vinculadas con la produccién y el quehacer
agropecuario asociacion de negocios pertenecientes a la floricultura” y en la opcion
afiliados y empresas afiliadas se un listado general de empresas afiliadas que tienen como

actividad del sector floricola.

2.1.2.3 Los intermediarios

Intermediarios: prestan servicios a la empresa en el flujo del producto para su
adquisicion por parte del consumidor o usuario final; incluye, los canales de distribucion
(mayoristas, minoristas y agentes comerciales) y la logistica en la distribucion, (recepcion,
tramite y despacho de pedidos, almacenamiento, transporte y manejo de inventarios de
productos). Una equivocada gestion en la administracion del proceso de distribucion puede

incurrir en altos costos y pérdidas para la empresa. (Mesa, H. M., 2012).

Para el mercado de flores el minorista es considerado también el vendedor o
comerciante pero utiliza al mayorista como intermediario para conseguir todo tipo de flores
que son entregados con camiones en el mismo mercado a los puestos que soliciten el
producto, muchos de los mayoristas son agricultores o s6lo reciben el producto desde la

sierra para distribuirlo.

Se puede considerar como un intermediario hacia los clientes, aquellos negocios
que se dedican a la organizacién de eventos sociales los cuales compran las flores a los
mayoristas para realizar los arreglos florales y entregarlos en el evento que pida el cliente

final.

A continuacion se detalla microempresas relacionadas con el sector floricola que se
encuentran dentro del ranking empresarial de la Superintendencia de Compafiias, Valores y

Seguros, clasificado por tamafio de microempresa.

Presentando s6lo 2 microempresas cuya actividad especifica es la venta al por
menor flores, plantas y semillas en establecimientos especializados, incluso arreglos
florales, y la Gnica microempresa que refleja utilidad es AKDENIZ S.A. con un valor de
723, 84, en comparacion con las demas que especifican valor por utilidad 0,00.

'8 portal de la Camara de Agricultura de la | Zona

26



S

E COMPAMNIAS,

———

UPERINTENDENCIA

ACTUALIZADO A:

FECHA DE GENERACION DEL REPORTE:

POSICIONADO POR:
CLASIFICADO POR:

WALORES Y SEGLIROS

9/16/15 1:16 AM
9/16/15 12:39 PM
ACTIVO

TAMARNO: MICROEMPRESA

Tabla No. 8 Ranking empresarial de los entes controlados por la superintendencia

de companiias, valores y seguros

Elaborado por: La autora (2015)

INGRESOS
POSICION INFORMACION DE LA COMPANIA ACTIVO PATRIMONIO POR UTILIDAD
VENTA
CANT.
2014 | 2013 | PR NOMBRE ACTIVIDAD ECONOMICA | REGION | PROVINCIA CIUDAD TAMARNO SECTOR EMPLEA 2014 2014 20143 20144
DOS
190 | 169 | 274 ot :
EXOTICAS DEL | PRODUCCION DE SEMILLAS MICRO
29 82 5 ECUADOR S.A. DE FLORES, COSTA | GUAYAS GUAYAQUIL EMPRESA SOCIETARIO 5.00 213,973.56 70,864.45 31,078.51 -74,995.91
EXOTIC
203 | 217 | 306 CULTIVO DE FLORES,
PATRIOTCORP INCLUIDA LA PRODUCCION MICRO
95 48 7 SA DE FLORES CORTADAS Y COSTA | GUAYAS GUAYAQUIL EMPRESA SOCIETARIO 2.00 178,625.90 200.00 0.00 0.00
CAPULLOS.
250 | 268 | 466 CULTIVO DE FLORES,
FULGENTESA INCLUIDA LA PRODUCCION MICRO
68 97 ’ SA DE FLORES CORTADAS Y COSTA | GUAYAS GUAYAQUIL | gyibecsa SOCIETARIO | 2.00 85,945.00 65,800.00 0.00 0.00
CAPULLOS.
VENTA AL POR MENOR DE
e | o || s FLORES, PLANTAS Y
SEMILLAS EN MICRO
4 18 4 AKDENIZ S.A. SRS COSTA | GUAYAS GUAYAQUIL | gyibecsa SOCIETARIO | 3.00 75,937.77 2,651.84 12,200.00 723.84
ESPECIALIZADOS, INCLUSO
ARREGLOS FLORALES.
GESTION DE RESERVAS
a13 | 327 | 702 :\INéEST'GAC'O NATURALES, INCLUIDAS
. LAS ACTIVIDADES DE MICRO
26 34 5 Egg:_,\?\%gﬁs PRESERVACION DE LA COSTA | GUAYAS GUAYAQUIL | fuvibEsa SOCIETARIO | 1.00 37,081.94 800.00 0.00 0.00
CA FLORA Y FAUNA
: SILVESTRES, ETCETERA.
VENTA AL POR MENOR DE
e || a1l e FLORES, PLANTAS Y
SEMILLAS EN MICRO
75 05 82 TOLSTEM S.A. el T COSTA | GUAYAS GUAYAQUIL | gyibecsa SOCIETARIO | 4.00 800.00 800.00 0.00 0.00
ESPECIALIZADOS, INCLUSO
ARREGLOS FLORALES.
460 | 497 1 197 1 o) ATias A VENTAAL PORMAYORDE | costa | GuAYAS GuAvaQuiL | MICRO SOCIETARIO | 1.00 800.00 800.00 0.00 0.00
39 74 38 i FLORES Y PLANTAS. EMPRESA : : : : :
470 | 592 | 206 INDUSTR
INDUSTRY VENTA AL POR MAYOR DE MICRO
18 74 96 EEUADOR ELORIES 7 FLANTAG COSTA | GUAYAS GUAYAQUIL HVERESA SOCIETARIO 2.00 800.00 800.00 0.00 0.00
ECUPRIN S.A.
a2 | eaa | 211 FLORICOLA CULTIVO DE FLORES,
LAM CHI INCLUIDA LA PRODUCCION MICRO
2 | m 35 | FLORLAMCHI | DE FLORES CORTADAS Y COSTA | GUAYAS GUAYAQUIL | gypresa | SOCIETARIO | 2.00 800.00 800.00 0.00 0.00
SA. CAPULLOS.
Fuente: Superintendencia de Compafiias, www.supercias.gob.ec, ranking, 2015 27




En el anexo 6 se encuentra una tabla donde se podré visualizar m&s microempresas

del sector floricola de varias ciudades del pais segun el ranking de la Superintendencia De

Compaiiias y en el anexo 7 el listado completo de los socios activos en Expoflores.

Parte de los intermediaros en el sector floricola se encuentran los que se dedican a

la logistica y Expoflores detalla a 4 de ellos en su listado que se puede visualizar en la tabla

a continuacion:

Tabla No. 9 Operadores logisticos registrados en Expoflores

Razon Social Correo Electronico Te_Iefc_)no O,t o Sitio Web Tlpo_de
Principal | Teléfono Socio

ALIANZA 2947301 Operador
LOGISTIKA troy@logiztikalliance.com al 2947300 | www.logiztikalliance.com L(F)) istico
TDGE S.A. 2947399 t
LANSC )’:‘RGO gaston.delaporte@lan.com 4?83 i www.lancargo.cl Egsir;?gg

OPERADORA

%F?E?EI%‘Q jaimet@hilsea.com.ec 2813114 2180077 www.prishablecenter.com E)ggeir;?:c:
CIA. LTDA.

PANATLANTIC . ;
LocisTics | "aul-aragundi@panatlantic.com | sqm601 | 3965800 | www.panatlantic.com Epefatc.’or
SA ogistico

Fuente: www.expoflores.com, Socios, actualizado Enero 2016
Elaborado por: La autora (2016)

2.1.2.4 Lacompetencia

“Se conoce como competencia al conjunto de empresas que ofrecen productos

iguales (o similares) a los de nuestra empresa 0 producen bienes "sustituyes"(que

sustituyen en el consumo a nuestros productos). Es usual que cuando hablamos de

competencia nos venga a la mente empresas que son nuestra directa competencia:

aquellas que producen o comercializan los mismos productos. Pero la competencia

no se limita al caso de las empresas que compiten con la nuestra directamente (con

los mismos productos). También se considera competencia a las empresas que

ofrecen productos que pueden sustituir a los nuestros”. (Pérez, A. F., 2013).

En un plan de negocios para la venta de flores a través de internet, presentado por la

escuela superior politécnica del litoral

indica que: “la competencia directa esta

representada por aquellas florerias que ofrecen servicios similares al nuestro y estan

enfocados a atender al mismo mercado que deseamos obtener. Productos sustitos de las

flores son Gnicamente las artificiales” (Miranda, M. & Izquierdo, J., s.f.).
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Gréfico No. 9: Nimero de microempresas por el sector econémico en Guayaquil
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ot B | » 7.436 - 41644 | | +38535
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Fuente: INEC, DIRECTORIO DE EMPRESAS 2013, REDATAM
Elaborado por: La autora (2015)

Estos datos indican que las microempresas buscan mejorar su participacion en el
marco econdémico del sector comercial, por lo cual gran parte de las microempresas
cuentan con programas, ferias, donde pueden dar a conocer sus productos 0 Servicios,
buscando fortalecer su presencia no sélo a nivel nacional sino también ayudando a mejorar

la competitividad y su participacion en el extranjero.

Parte de sus actividades han tenido que cambiar; automatizarse para cubrir las
necesidades de demanda de los actuales y futuros clientes; por lo cual muchas
microempresas ahora optan por formar parte del siglo XXI usando las ventajas que les
ofrece el mundo tecnoldgico. ElI Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la
Informacion revel6 que en el Ecuador las micro, pequefias y medianas empresas
MYPIMES utilizan la red de internet, ya sea para vender productos, servicios, realizar
contactos mediante el correo electronico o redes sociales (MINTEL, 2013).

El nivel de participacion en cuanto al uso que tiene cada empresa clasificado segln
su tamarfio se detalla en el siguiente grafico; donde se puede visualizar que el 48,6% de las
microempresas usan el internet, el valor de participacion no es tan elevado comparado con

las medianas y pequefias empresas, que estan por encima del 50%.
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Gréfico No. 10: Uso del internet por tamafio de Empresa
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H Medianas Empresas
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Fuente: Ministerio de telecomunicaciones y sociedad de la informacion, 2013
Elaborado por: La autora (2015)

Este articulo nos permite entender que aun cuando hay una gran cantidad de
microempresas en el mercado, muchas de ellas todavia no optan por usar las herramientas
tecnoldgicas para mejorar sus relaciones con los clientes, aumentar su participacion en el

mercado o también mejorar su imagen ante la competencia.

El microempresario no sélo debe ser el administrador de su negocio también debe
tener las caracteristicas de un emprendedor, poder desarrollar sus habilidades, ser participe
en cada etapa de las metas propuestas, llevarlas con cautela, entusiasmo y responsabilidad
tanto a las estrategias, el personal y las herramientas que vayan a utilizar, ya sean éstas

tradicionales o tecnoldgicas.

Quienes se dedican a la venta de flores, no solo deben competir con aguellos
negocios que venden su mismo producto, también deben enfrentarse a empresas que
realizan todo tipo de eventos sociales, ya que ellos ademas de la organizacion del evento se
encargan de la decoracion del lugar, buscando comprar o hacer por si mismos los arreglos
florales que se necesiten para que el lugar quede de acuerdo al pedido del cliente; por lo
tanto, dichos negocios son considerados como competidores para los minoristas debido a
que les estarian quitando la oportunidad de poder vender sus diversos arreglos florales, lo

que conllevaria finalmente a perjudicar sus ventas.
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2.1.3 Emprendimiento digital

2.1.3.1 Emprendedor

2.1.3.1.1 Definicién

, 19 .
Segln la RAL™ emprender es: “acometer y comenzar una obra, un negocio, un

empefio, especialmente si encierran dificultad o peligro”.

El emprender es comenzar un proyecto, negocio, o idea desde cero, por lo tanto un
emprendedor, es aquel que debe transformar las ideas en algo Gtil para mejorar, tanto a
nivel personal como a la sociedad que lo rodea, siendo perseverante ante cualquier error o
tropiezo, tomando dicha dificultad como una oportunidad para desarrollar y mejorar su
idea principal; transmitiendo pasién, compromiso con su meta y seguridad en los pasos que

debe dar para que ésta sea exitosa.
2.1.3.1.2 Caracteristicas del emprendedor

Si bien es cierto un emprendedor debe poseer bastantes cualidades, éste debe
mejorarlas y fortalecerlas para que pueda alcanzar un alto nivel administrativo en cuanto a
sus ideas 0 metas. A continuacion se da a conocer algunas de las caracteristicas que deberia
tener un emprendedor, con las cuales no necesariamente se nace, también se las trabaja y

puede implementarla cualquier persona con el deseo de salir adelante.

19 Real Academia de la Lengua
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Grafico No. 11: Caracteristicas del emprendedor

—

p/

Innovador |

Creativo |

Emprendedor |

Responsable |

Poderde _ |

Lider \

Elaborado por: La autora

Innovador: Una de las caracteristicas claves de un emprendedor es el innovar, esto
significa tomar ventaja de las dificultades u obstaculos para convertirlos en una

oportunidad.

Creativo.- La capacidad de crear, solucionar, obtener ingeniosos y novedosas

opciones con escasos recursos.

Positivo.- Es la eleccién personal de que las cosas saldran bien y si existen
obstaculos se podran solucionar, no estancarse en los problemas, motivarse a si mismo y a

su grupo de trabajo a encontrar la salida o seguir adelante con el negocio.

Conocimiento.- Son las bases de informacion con las que debe contar un
emprendedor sobre su entorno y el del negocio, el saber guiar a su equipo con el respaldo

intelectual en caso de que surja algun imprevisto o duda.
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Adaptar.- Saber acoplarse a las circunstancias que se vayan presentando a medida
que va avanzando en su negocio, obtener oportunidades en las dificultades o errores,

convirtiéndolas en soluciones.

Lider.- El poder de guiar a su personal, influir en las personas hacia el
cumplimiento de las metas tanto individuales como grupales, transmitir pasion sobre el

trabajo que se realiza para trabajar en conjunto.

Motivado.- Debe estar motivado y poder motivar a las personas que lo rodean,
tener constantes ideas para que las personas puedan poner todo el esfuerzo que se necesita

al momento de realizar una actividad o lograr un objetivo.

Responsabilidad.- Comprometerse con las actividades designadas a su cargo con
aptitud y actitud, delegar también responsabilidad en su equipo de trabajo para convertirse

en un grupo que va dirigido hacia un propdsito de éxito.

Adicional a las caracteristicas antes mencionadas a continuacion se indican dos mas

que podrian ser de utilidad para un emprendedor.

Vision.- Proyectarse en el futuro a nivel personal como profesional, en el campo
laboral visualizar objetivos, metas que deberan ser trabajadas a medida que van siendo

necesarias en su vida.

Arriesgado.- Ser intuitivo al momento de escoger una nueva opcion, para tomar
decisiones que no son las cotidianas pero que con un analisis adecuado podrian ayudar al

éxito del negocio.
2.1.3.1.3 ¢Qué es el espiritu emprendedor?

Es la determinacion que tiene una persona para automotivarse a seguir con su
emprendimiento, el conjunto de valores personales que sirven para no dejar de trazarse
metas y objetivos a cumplir, para llegar a tener éxito en el tiempo previsto. Aln en las
dificultades logra buscar soluciones con positivismo para sacar adelante su proyecto o

negocio (Pellicer, C., 2013).
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2.1.3.2 Culturay vida digital

La red es un gigantesco enjambre de ideas y desempefios virtuales que conectan
espacios y tiempos, sociedades y culturas del pasado, del presente y de los

potenciales futuros. Esto genera un nuevo tipo de cultura basada en lo digital.

De este modo podemos denominar Vida Digital al conjunto de interacciones
cotidianas que hacemos con las redes, internet y la cibercultura. Se extiende
también a cualquier actividad humana donde usemos el lenguaje digital, binario y

programado a través de una computadora (Fundacion Ecuador, 2015).

En nuestra cotidianidad estan presente rutinariamente los e-mails, mensajes de
texto (SMS), chats, coordinacion de tareas, programacion de actividades,
videojuegos, video transmitido por internet (streaming) y un sin fin de otras
actividades en las que empleamos programa, aplicaciones y plataformas digitales.
Esta actividad digital seria imposible sin dispositivos electronicos como
smartphones, tablets y computadoras portéatiles (Fundaciéon Ecuador, 2015).

Muchas personas han permitido que las novedades tecnoldgicas sean parte de su
vida cotidiana, hoy en dia es muy comun ver como los estudiantes hacen sus tareas en las
computadoras y buscan la informacion necesaria en el internet; las escuelas, colegios y
hasta universidades ahora cuentan con plataformas informaticas, en donde alumnos y
profesores forman parte de ese sistema, ya sea subiendo las calificaciones al portal de la
entidad educativa o presentando los deberes que se les han enviado a casa subiendo las
tareas en el sistema; logrando una interaccion de forma mas directa para optimizar los

procesos.

En cuanto al trabajo, es sin duda una herramienta muy importante el comunicarse a
través del internet, muchos lugares usan los correos electronicos con el fin de dar a conocer
los nuevos objetivos o logros de la empresa y la participacion de los colaboradores en
dicho programa, pasar reportes, informes importantes, inclusive existen lugares que exigen
a los trabajadores que revisen diariamente las novedades que hay en la pagina de la
empresa, para estar al tanto de las cosas que deben realizar o las politicas de la misma que

se deben cumplir a cabalidad.
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Si bien es cierto ahora los medios de comunicacion tecnologicos forman parte
esencial de la vida de cada persona, también hay limites y restricciones, no se debe perder
el control acerca del tiempo que se invierte en el internet para que no se distraigan de la

meta principal que es lograr el éxito del negocio.
2.1.3.3 El emprendedor del siglo XXI

Con los diversos cambios que se han presentado con el pasar del tiempo, las
generaciones debieron adaptarse, en libro de la M.l. Municipalidad de Guayaquil,

denomina a las generaciones pasadas y presentes de la siguiente forma:

Anélogos  (Baby boomers), Inmigrantes Digitales (Generacion X), Nativos
Digitales (Millenials (Y) y la Generacion Z).

Figura No. 5: Generaciones y el uso de las tecnologias a través del tiempo

Generaci Millenials'#, - Generacid

Bab
fon X (Y) z

boomers

AL NATIVOS DIGITALES
- 1957 - 1965 1965 - 1979 1980 - 1999 2000
ANO (57 - 49 ARIOS) (48 - 35 ARIOS) (34 - 15 AROS) (14 - 0 ANOS)
HITOS Guerra fria, Woodstock Muro de Berlin, Early mobile Globalizacién, 9/11 Calentamiento global
USODETIC ﬂ ] D 0
MEDIOS DE @ @ n (0)
COMUNICACION = ><] '
AL Cé&g;ﬁg Reflexivos y lentos Reflexivos y lentos Decisiones inmediatas Inmediatez y switch
MOTIVACION Orden, estructura Logros, metas Socializacion, disfrute Contribucién, movilidad

Fuente: Estudio Nacional de Medios 2014. ZenithOptimedia Ecuador
Elaborado por: M.1. Municipalidad de Guayaquil

Generacion Millenials.- Son también conocidos como “Generacion Y, el libro de
la Muy llustres Municipalidad de Guayaquil en la pagina 17 indica que “son considerados

la generacion con mas diversidad y mezcla racial de la historia”. (Fundacion Ecuador,
2015)

El Emprendedor del siglo XXI no se ha quedado atrés y también ha sabido ajustarse

a los diferentes cambios tecnoldgicos por los que ha venido atravesando la sociedad; como
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bien se describié hace unos momentos entre las caracteristicas de un emprendedor esté el
poder de adaptacion ante cambios imprevistos en su entorno y con la aparicion del internet
ademas de nuevos aparatos tecnologicos, pueda tomar ventaja de esta situacion y usando
éstas opciones como herramientas para mejorar sus ideas, ademas de convertirlas en algo
mas creativo. Una de las cosas que se ha podido notar en este nuevo emprendedor es que
estd mas comprometido con la sociedad y con el mundo que lo rodea, dirigiendo sus ideas
para mejorar la calidad de vida de las personas, sumandose a cuidar el ecosistema con
proyectos verdes para que no se destruya la naturaleza, ni se contamine el planeta tierra o

se perjudique a la poblacion.
2.1.3.4 ¢Quien es un emprendedor digital?

El emprendedor digital toma como ventaja las infinitas opciones que brinda el
internet, realiza constantes capacitaciones en tiempo real, para aumentar sus conocimientos
ya sea para el desarrollo de su idea o negocio, llegando no s6lo a contar con informacién
de su pais sino también de los lugares extranjeros que logren despertar el interés del
emprendedor. Por tal motivo sus relaciones comerciales ya no solo se enfrascan en un
lugar fijo sino que logran llegar a un sin ndmero de personas, por medio del correo
electronico, redes sociales, videoconferencias, y miles de nuevos mecanismos de
comunicacion que han podido agilitar las relaciones comerciales con la llegada de esta
nueva era tecnolégica y como suelen decir, esta a un solo click o un like de distancia para

transmitir sus ideas 0 propuestas.

El saber comprometerse y no perder de vista sus objetivos ante tanta informacién
que existe, es de suma importancia para el emprendedor digital; el enfocar correctamente
herramientas tecnolégicas como los dispositivos méviles, es muy importante para que éstas

sirvan de ayuda y mas bien no sean un motivo de distraccion en los negocios.
2.1.4 Marketing como herramienta digital y comercial

2.1.4.1 E - marketing

2.1.4.1.1 Definicion e-marketing

“El marketing tradicional es extremadamente costoso, ya que necesita demasiados
elementos y demasiados medios” (Citado por Mora y Ramirez, 2012). El e-Marketing o

también llamado Marketing digital, es el uso de las estrategias del marketing directo por

36



medio de la internet, con el fin de entrar en contacto con los potenciales clientes,

convertirlos en clientes y fidelizarlos.

La finalidad del e-Marketing es difundir y promocionar los productos o servicios
con los que cuenta la microempresa. Segun Patricia Seybold (Autora de
www.customers.com) comenta que E-marketing corresponde al uso de aplicaciones online
para seleccionar y segmentar clientes, desarrollar y ejecutar camparias de marketing y

distribuir contactos efectivos en los canales adecuados de ventas.

A traveés, de esta opcion moderna del marketing, se puede tener una base de datos
actualizada de los clientes, cuyo fin es analizar la informacion proporcionada de forma
directa, ademas de su participacion en las plataformas virtuales. Una vez analizado los
resultados, se debera buscar y planificar las estrategias adecuadas para captar su atencion,
obteniendo una mejor relacion con los clientes, el incremento de las ventas y la

fidelizacion de los clientes.

2.1.4.1.2 Ventajas del e-marketing

Gréfico No. 12: E — marketing ventajas

Comunicacion en tiempo real con los clientes. Andlisis, solucion de los problemas o
necesidades a través del dialogo con los consumidores y prosumidores de la pagina.

Ahorro de tiempo y recursos tanto de los clientes como de los microempresarios.

Eficiencia y eficacia en cuanto a la difusion de la publicidad llegando de forma directa al
mercado meta, viendo la propaganda detenidamente y acorde al tiempo que necesita o
desea.

Ventajas

Mayor espacio y opciones para la creatividad de anuncios publicitarios.

Fuente: Anénimo, diapositivas PowerPoint

Elaborado por: La autora, 2015
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2.1.4.1.3 Desventajas del e-marketing

Gréfico No. 13: E — marketing desventajas

Mala percepcion de publicidades via
correo electrénico, vistos como spam
y amenaza por los clientes, lo cual no
van a darles la atencion requerida a
los productos o servicios que se estan

promocionando. - -
Sin el correcto formato para la atraccion de los

clientes, es decir, opciones de interaccion
(ejemplo a los primeros 10 comentarios se les
entrega un premio), se corre el riesgo que la
pagina se torne aburrida.

Desventajas

Fuente: Anénimo, diapositivas PowerPoint

Elaborado por: La autora, 2015
2.1.4.2 E - commerce
2.1.4.2.1 Definicibn e — commerce

Desde hace varios afios la tendencia por las compras electrénicas (via Internet) en
Ecuador estd en constante crecimiento, menciond Marcos Pueyrredon, presidente
del Instituto Latinoamerico de Comercio Electronico (ILCE), conferencia
internacional 'E-Commerce Day', que organiz6 la Cémara de Comercio de
Guayaquil (CCG). El comercio electrénico tiene muchas ventajas y beneficios tanto
para los productores y consumidores. Las empresas pueden lograr tener un alcance

mundial, disminuir el costo de los distribuidores (Yunga, 2014).

El E-Commerce o Comercio Electrénico, (Citado por Carlota Lorenzo, 2006) indica
que el término es (inventado por IBM) (Rowley, 2001) lo define como “la realizacion de

negocios electronicos a lo largo de todo contexto empresarial”.
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Al principio se la utilizaba para realizar transacciones mediante medios electrénicos
como el Intercambio electrénico de datos, pero con la aparicién de la internet por los afios
90 se la mencionaba para la venta de bienes y servicios por medio de la internet, teniendo

opciones de pagos electronicos como el uso de tarjetas de crédito.

Para Guayaquil se refleja en redatam.inec.gob.ec, en su base de datos econdmicos
por medio de parametros de Cddigo ClIU4 - Clase (4 digitos) 2013 y tamafio de empresa
revela que la cifra de microempresas que estan en la categoria venta al por menor por

correo y por internet son de 38 microempresas.
2.1.4.2.2 Importancia del e - commerce en la venta de flores

En el proceso de las encuestas en el mercado municipal de flores de la ciudad de
Guayaquil 31 puestos dieron sus tarjetas de presentacion de las cuales 9 sélo detallan: las

actividades, informacidn de contactos y direccion.

Mientras que 22 de los microempresarios incluyen adicional a la informacion antes
mencionada un correo electrénico como medio de comunicacion para relacionarse con sus

clientes y que los mismos puedan contactarlos para cualquier pedido.

Se pudo visualizar que aparte la informacion bésica, 22 tarjetas tienen informacion

adicional que se dividen en:

Tabla No. 10 Microempresarios en redes sociales

Correo Paginas . -
B e Amarillas Redes sociales | Paginas web
12 1 9 3

Fuente: Datos proporcionados por tarjetas de microempresarios del mercado de flores, 2015

Elaborado por: La autora (2016)

Los 12 negocios que ponen como dato adicional de informacion el correo
electrénico, creen que es una herramienta muy Gtil para receptar pedidos de los clientes,
mientras que sélo 1 indica que tiene anuncios en paginas amarillas aparte del correo
electronico; 9 especifican que tienen cuentas activas en redes sociales y 3 incluyen sus

paginas web.
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2.1.4.3 Las 4 F’s del marketing online
2.1.4.3.1 Definicion

Paul Fleming en su 22 edicion del libro digital hablemos de marketing interactivo,
actualizada en el afio 2000, nos indica que la diferencia de la publicidad tradicional y la
publicidad en Internet se encuentra entre las estrategias de push y pull, donde destaca que
mediante la publicidad en Internet se aplica mas el pull “atraer al consumidor hacia su
mensaje” (Paul Fleming, 2000). Es decir, motivarlos a que se sientan identificados con un

contenido llamativo de la publicidad que les presentamos en la plataforma digital.

Asi como en la publicidad tradicional una importante estrategia era las 4 P del
Marketing, para Fleming para aprovechar la nueva publicidad en internet se usan las 4 F

fundamentales del marketing que son:

Flujo.- Fleming nos da a entender que en un mundo digital el internauta o target se
encuentran en un estado activo todo el tiempo, realizando incluso varias actividades al
mismo tiempo, mientras se encontraba interactuando con sus contactos, pudo obtener la
informacion que necesitaba o simplemente que lo pudiera entretener; lo importante en esta
estrategia es otorgarle al usuario un conjunto de opciones que le permiten abarcar y cubrir

todo sus necesidades.

Gréafico 14: Proceso para obtener un nivel alto de interés

Objetivo:\? —
Llamar la | I

atencion | \“/\

del cliew \,

Interactividad ("

Fuente: Paul Fleming, libro digital hablemos de marketing interactivo, actualizado 2000

Elaborado por: La autora, 2015
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La palabra clave para esta estrategia esta en la interactividad, el objetivo principal
Ilamar la atencion del cliente, convertir su necesidad de curiosidad en atraccion e interés

hacia el producto, servicio o informacion que se esta publicando.

Funcionalidad.- Tener un balance entre el disefio y la funcionalidad, es decir, no
perder de vista que el usuario debe poder llegar de manera facil, simple y directa a la
informacion que esta buscando, no abarrotar con demasiada informacion la home page,
brindar indicaciones o navegacion clara de las secciones que pueden elegir, ayudara a que

no se rompa el flujo y sea captado el cliente.

Grafico No. 15: Objetivo de la funcionalidad

> Desglose de

HOME CV actividades
PAGE 0 secciones
de contenido

Atajos a .
datos Informacidn

it lara del
especificos , ¢
(pLinks) (q producto
."‘.l—__r/J

Fuente: https://books.google.com.ec, Paul Fleming, libro digital hablemos de marketing interactivo, actualizado 2000

Elaborado por: La autora, 2015

Feedback.- Permitir un dialogo abierto entre el usuario o cliente potencial y la
marca, para lograr saber toda la informacion con la que ellos cuenten. Tomando en
consideracion aquellos que sean francos, indicando “qué falta, que les gusta o como
hacerlo mejor” (Paul Fleming, 2000). El transmitir que su opinion es importante para el
crecimiento de la marca o negocio, debe estar presente al momento de querer su
participacion en ésta estrategia y que sera tomada en consideracion cada comentario que

emitan los hara sentirse especiales.

Fidelizacion.- Cada paso que se da con las 3 F anteriores debe incluirse la
confianza hacia su clientela, que tengan el absoluto conocimiento que son tomados en
cuenta y son parte esencial de la empresa; Fleming indica “crear comunidades de usuarios

que aporten contenidos frescos estableciendo un diadlogo personalizado con nuestros
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clientes hara que estos sean mas fieles a nuestros productos”. Permitir que expresen sus
opiniones, experiencias, responder a sus inquietudes o sugerencias de forma personalizada,
ser reciprocos apreciando el tiempo que han brindado, mostrando el afecto, la ayuda

brindada, a través, de un regalo, premio o incentivo segun lo convenga la empresa.

2.1.4.4 Marketing relacional o gestion de relaciones con los clientes (CRM)

El libro de Azevedo, A. D., & Pomeranz, R. (2010) titulado obsesion por el cliente:
coémo obtener y retener clientes en la nueva era del marketing relacional, lo define “como
la disciplina de comunicacion que planea y crea acciones de comunicacion individualizada
y personalizada con el objetivo de obtener una respuesta directa del consumidor y

mantener una relacion de largo plazo con é1”.

El marketing relacional busca estrechar un lazo de comunicacion continua y fluida
con los clientes, que a través de la satisfaccion de las necesidades del cliente se logre la
fidelizacidn hacia el negocio con estrategias personalizadas acoplandose al gusto de cada

persona que trate con la empresa (eumed, 2005).

El marketing relacional hace énfasis en concentrarse en un sélo cliente o en el caso
de las redes sociales en un usuario a la vez, con el objetivo de buscar su fidelizacion y
participacion con el negocio, atender sus necesidades de compra de forma personalizada
marca la diferencia ante la competencia. “La empresa debe enfocarse en atraer, retener y

reforzar las relaciones con el cliente” (Schnarch, K. A., 2011).

2.1.4.4.1 Definicién de CRM

La cultura del Customer Relationship Management (CRM) se centra en maximizar la
informacién con que cuenta la empresa sobre los clientes, identificarlos y diferenciarlos e
incrementar la cuota de los clientes mediante la construccion de relaciones duraderas y

rentables, creando valor para ambas partes. (Castello, Araceli, 2013)

En www.microsoft.com se define al CRM Gestion de relaciones con los clientes, a menudo
Ilamado CRM, sistema de CRM o software de CRM -es una solucion empresarial que
ayuda a las empresas a mejorar la comercializacion, ventas, servicio y el compromiso con
sus clientes para impulsar la eficiencia de la organizacion, mientras que ayuda a mejorar la

experiencia del cliente. (Microsoft, 2016)
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Figura No. 6: Microsoft Dynamics CRM

Dinamica soluciones ~ Industrias ~ Fogonadura

compromiso con el cliente
a través de los sistemas de
CRM

experiencia positiva del cliente es un ingrediente cada vez mas importante para
las empresas para ganar y retener a los clientes. compromiso con el cliente
Microsoft Dynamics ayuda a las empresas a crear relaciones a largo plazo con sus
clientes mediante la entrega de experiencias excepcionales basadas en el

conocimiento y la confianza
Realizar una visita guiada

soluciones de compromiso con el cliente
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Ventas Servicio Marketing Social Pequedfias y medianas
s

Fuente: www.microsoft.com, 2016

El CRM es un sistema interactivo que busca dinamizar la manera de relacionarse
comercialmente con los clientes ofreciendo funciones automatizadas, para revisar las
acciones que se realicen en redes sociales o diferentes plataformas virtuales, guiando al
empresario sobre los gustos y decisiones de los clientes de su mercado objetivo, asi poder

responder a sus necesidades de forma personalizada.

2.1.4.4.2 Descripcion del sistema CRM

Microsoft ofrece:

Gréfico No. 16: Sistema CRM

Personalizar la experiencia del cliente mediante la
participacion en el momento adecuado, en el lugar
correcto, de la manera correcta durante todo el
viaje.

Crear experiencias dinamicas mediante la
—> | determinacion de la siguiente mejor interaccion con
su cliente sobre la base de conocimientos.

Hacer predictivo compromiso con el cliente mediante el
aprovechamiento de los datos internos y externos para
identificar patrones y tendencias. Aplicar la informacion para
hacer recomendaciones o sugerencias sobre como optimizar.

Fuente: www.microsoft.com, 2016

Elaborado por: La autora, 2015
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Grafico No. 17: Ventajas y opciones del sistema Microsoft Dynamics CRM

CRM VENTAS: Proporciona una solucion completa e intuitiva que ayuda a los vendedores a ser mas productivos para que
puedan centrarse en lo mas importante: ofrecer experiencias increibles a los clientes.

Funciones de ventas

F 3 o e A

Gestion de Venta en medios Planificacion y gestiéon Colaboraciéon en Ventas moviles Inteligencia de ventas
oportunidades sociales contenido

SERVICIO: Brinda medios a los clientes a través de sus opciones asistidas y de autoservicio, permite a los agentes tomar
resoluciones rapidas, contrastadas y eficaces e incorpora de manera fluida soluciones de ventas para cuando se necesita ayuda in
situ.

Funciones de los servicios

o, a 11 a

Omnicanal Autoservicio Capacitacion de agentes Servicio postventa Conocimiento Inteligencia de servicios

GESTION DE LOS RECURSOS DEL MARKETING: Es una solucién integrada de gestion de recursos de marketing para las
operaciones, la planificacion, la ejecucion y el analisis de marketing en todos los canales: correo electronico, digitales, sociales,
SMS y tradicionales.

Funciones de marketing

o & a* )

Gestion de los recursos Campafias multicanal Gestién de clientes Colaboracién de ventas Marketing social Inteligencia de
de marketing potenciales marketing

ESCUCHA EN REDES SOCIALES: Una eficaz herramienta que pone en manos de sus equipos de ventas, marketing y atencion
al cliente herramientas sociales de vanguardia que les ayudan a obtener informacién sobre lo que piensa la gente de su negocio y a
estar en contacto de forma proactiva con los clientes, aficionados y criticos.

Funcionalidades de redes sociales

B ZI *_*:,:_] g

Acceso a opiniones de Analisis sociales Interaccidan social CRM de redes sociales
los usuanos

Fuente: www.microsoft.com

Elaborado por: La autora, 2015

2.1.4.5 Lasociedad de la informacion

El libro de Curso Emprendimiento Digital define a la “sociedad de la informacién
como aquella en la cual la creacion, distribucion, manipulacién y consumo de informacion
se ha convertido en la actividad econdmica y cultural mas significativa para sus miembros”
(Fundacién Ecuador, 2015). Entendiendo que las personas buscan adquirir conocimientos
de con la interactividad que permite el acceso a internet, en diversos aspectos o temas de

interés socio econémicos, ademas de educativos y culturales.
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Figura No. 7: Razones de uso de internet por area
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razones de frabajo? Obtener informacion? Otro?

Fuente: www.ecuadorencifras.gob.ec, Encuesta Nacional de empleo desempleo y subempleo — ENEMDU (2011 — 2013)

La figura anterior muestra en el 2013 la sociedad ecuatoriana también es considerada como

una sociedad de la informacion al ver que un 32,0 % usan el internet dentro de sus vidas

para buscar informacion.

En la figura 8 indica que 104.633 habitantes del area urbana de la ciudad de
Guayaquil tienen disponibilidad de internet a diferencia del area rural que solo 34

habitantes indicaron tener la disponibilidad de internet; los valores reflejados mediante ésta

encuesta, nos da a entender que el mercado meta para un negocio que desea realizar sus

actividades comerciales, ya sea por redes sociales o alguna otra plataforma digital, debera

enfocarse a dicha cantidad de habitantes que tienen disponibilidad de internet.
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Figura No. 8: Generaciones y el uso de las tecnologias a través del tiempo
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Area Urbana Area Rural Total
Si 104,633 34 104,667
Mo 491,179 3,012 494,191
Total 595,812 3,046 598,858

Fuente: www.ecuadorencifras.gob.ec, www.redatam.inec.gob.ec, 2010 - 2016

2.1.5 Redes sociales

2.1.5.1 Definicién

Castells (2006) habla de la sociedad como “aquella cuya estructura social estd
compuesta de redes potenciadas por tecnologias de la informacién y de la comunicacion

basada en la microelectronica” (p27, p75).

La llegada de aparatos tecnolégicos a la vida de las personas han cambiado la
manera de interactuar con su entorno, en algunos casos ha sido una Optima ayuda para
agilizar la comunicacion y mejorar las relaciones sociales, empresariales; tener mayor
acceso a informacion en tiempo real, traspasar fronteras pudiendo visualizar a la persona
asi este al otro lado del mundo, un sin nimero de redes sociales logran a traves de sus
diversas funciones cubrir con las expectativas que tienen los usuarios, pero hay que estar

con una mentalidad de adaptacion debido al constante cambio que las mismas presentan.
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La opinion de Javier Celaya en su libro titulado la empresa en la web 2.0 es que Las
redes sociales estan transformando la manera en que las personas acceden a la informacion
sobre todo tipo de productos y servicios. EI nuevo modelo de comunicacion online obligara
a las empresas a actualizar sus estrategias de marketing y comunicacion. Los consumidores
ya no quieren limitarse a recibir informacién sobre un determinado producto o servicio,
sino que, ademas, el usuario quiere formar parte del proceso de promocién del mismo a

través de las redes sociales. (Celaya, 2011)

Se debe comprender la union que existe entre los usuarios y su necesidad de
interactuar de forma creativa a través de los medios tecnoldgicos actuales, con las diversas
opciones de abarcar cualquier campo, que puede ser educativo, profesional, social,
econdmico, etc. Mostrando sus virtudes en los perfiles sociales existentes con el fin de
lograr aceptacion de lo que estan proyectando y comunicacion con personas afines a sus
intereses, aumentando el nivel de participacion con las herramientas que brindan las redes

sociales para llegar a mas usuarios o personas.

Gréafico No. 18: Actividades que pueden hacer los usuarios en la web social

* Publicar comentarios en los
existentes.

* Subir y compartir noticias
en webs de intercambio de
noticias.

Crearse un
blog propio

Subir un

Escribir Mensajes cortos en palicinanen video a
Twitter, Google+, o en su chats, foros, YOUtUbe.’
muro de Facebook. grupos de compartir
noticias, etc. fotos en redes

sociales

Calificar un
producto o

servicio en Editar Google Maps con
péginas de informacion sobre una
opinion empresa.

agregada.

Fuente: Javier Celaya, 2011
Elaborado por: La autora, 2015

Es decir que las empresas se encuentran en constante vigilancia de sus actividades,
cada paso que estén dando debera cumplir las expectativas de sus clientes, permitiendo

relacionarse con la entidad, ahora existe un término que se estd utilizando para aquellos
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usuarios consumidores que pasan a formar parte indirecta de la empresa, se lo conoce

como prosumidores.

También hay redes sociales que aportan contenido es decir, proyectan informacion
por medio de fotos, videos, textos, llamada redes de contacto el autor J.L. Orihuela
describe que las “redes sociales en linea nos permiten conocer y eventualmente acceder a
los contactos de nuestros amigos, asi como descubrir a personas con intereses, objetivos o
gustos afines. Con tales capacidades, no es extrafio que una de las funciones de las redes
sociales en linea (y uno de sus mercados mas rentables) sea precisamente el de busqueda
de parejas”. (Orihuela, 2008, p. 58).

2.1.5.2 Tendencia de las redes sociales

Figura No. 9: Top 10 de redes sociales més visitadas

( Formacion i ini
@ I CSerencicl Business Training Center.

Ranking Redes Sociales Posicién Alexa
Ecuador Ecuador
Enero 2016 2015 - 2016
Posiciéon .
Ecuador Bagine
1 Youtube.com 2 1
2 Facebook.com 1 2
3 Ask.com 18 15
4 Twitter.com 15 17
5 Instagram.com 25 27
6 Slideshare.net 31 33
7 Linkedin.com 58 48
8 Pinterest.com 86 56
9 Tumblr.com 115 68
10 Scribd.com 80 81

Fuente: Formacion gerencial

De la lista se puede visualizar en segundo lugar al Facebook a continuacién se
indicardn las mejores opciones para crear una cuenta idonea para el negocio de los

microempresarios o emprendedores.

Los perfiles personales en la cuenta de Facebook se lo describe como: “representan
a particulares y no deben utilizarse con fines comerciales. Puedes seguir perfiles para ver

actualizaciones publicas de personas que te interesan pero de las que no eres amigo”.

Las paginas en Facebook indican “se parecen a los perfiles personales, ofrecen

herramientas exclusivas para negocios, marcas Yy organizaciones. Las péaginas las
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administran usuarios con perfiles personales. Puedes indicar que te gusta una pagina para

ver sus actualizaciones en la seccion de noticias”.

2.1.5.3 Ejemplo de microempresas que hacen uso de la red social Facebook

En Google Maps www.google.com.ec/maps, se pudo encontrar la informacion de 8

floristerias que estan en internet o redes sociales usando la palabra clave de ubicacién de la

ciudad de Guayaquil, se pudo percibir, armonia en los colores que usan como de las

paginas, creatividad en las fotos de arreglos florales realizados para eventos o clientes, tips

informativos para conservar las flores o sobre sus propiedades segun la estacion del afio.

Usan aplicaciones para editar imagenes, videos y darles un toque mas llamativo,

promocionan sus productos en base a las fechas especiales tanto locales como universales.

Ademaés de incluir todos sus contactos, para que el cliente tenga la confianza y la facilidad

de visitarlos virtual y fisicamente.

Figura No. 10: Floristerias de Guayaquil
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Figura No. 11: Pagina Web, Facebook, Twitter e Instagram de Floristeria y Eventos Barcelona
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Por medio de la pagina de Facebook al realizar una publicacion ya sean de videos,
imagenes o promociones se pueden enlazar con otras redes sociales y éstas saldran en todas

las que se hayan escogido.

2.1.5.4 Riesgos en el entorno virtual

En una entrevista al ingeniero en sistemas Geovanny Reyes, indicd que los riesgos
que pueden sufrir los microempresarios que se aventuran a llevar a cabo sus actividades
comerciales por medio de las redes sociales, podria darse el caso de un robo de identidad o
de la informacion privada de la empresa y sus clientes, ya sea por medio de hackers, virus

o los administradores de las paginas sociales.

En la pagina del Facebook para ayudar a los miembros de su red social con
cualquier inquietud existe un servicio de ayuda que cuenta con preguntas frecuentes donde
se pueden encontrar diversas respuestas, soluciones a problemas que se les presentan a los

usuarios.

2.1.5.4.1 Malware

Es un “software malicioso (malware en inglés, que proviene de las palabras MALicious
softWARE). El software malicioso puede modificar el funcionamiento de un equipo
informatico o alterar la informacion que procesa, ya sea borrandola, modificandola o
enviandola sin nuestro conocimiento a terceras personas”. (Escriva, G. G., Romero, S. R.

M., & Ramada, D. J, 2013)

Cuando tienes malware, tu cuenta suele usarse para indicar que te gustan paginas o

para seguir a muchas personas en Facebook u otra red social sin tu consentimiento.
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Grafico No. 19: Soluciones para combatir el malware en la red social Facebook
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Fuente: www.facebook.com/help, 2016
Elaborado por: La autora, 2016

2.1.5.4.2 Virusy spam

El virus.- “Es un pequefio programa escrito intencionalmente para instalarse en
la computadora de un usuario sin el consentimiento o el permiso de este. Se dice
que es un programa parasito porque ataca a los archivos o al sector de arranque
cuyo nombre en ingles es (Boot) y se replica a si mismo para continuar su

esparcimiento hacia otras maquinas”. (Lépez, M. Y., 2009)

Facebook también da a conocer que “el spam puede implicar ponerse en contacto con otras
personas con contenido o solicitudes no deseados. Este término engloba el envio de
mensajes de forma masiva, la publicacion excesiva de enlaces o imagenes en la biografia

de otras personas o el envio de solicitudes de amistad a personas que no conoces”.

(Facebook, 2016)

Los virus pueden dafiar de diversas formas el sistema de un computador o
dispositivo digital, pueden afectar programas, el disco duro, funcionamiento del sistema e
incluso borrar informacién; mientras que el spam pueden redirigir al usuario engafiandolo
con imagenes, videos de marcas conocidas o0 enlaces incorrectos que los llevara a una

pagina donde pueden extraerse toda su informacion personal, ademas de propagarse el
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mismo virus a todos los contactos de su perfil. Muchas redes sociales trabajan en combatir
con la ayuda de los usuarios a los spam, por lo tanto también les piden realicen reportes
cuando son afectados por algan virus, de tal manera guiarlos a limpiar su perfil y dandoles

mecanismos de defensa para que no vuelva a ocurrir.

2.1.5.5 Proteccion en las redes sociales

Las microempresas y cualquier persona en particular puede protegerse de los virus,
spam, hackers por medio de antivirus, en el caso de los negocios brindar seguridad a sus
clientes, cuidar su informacién es vital para que tengan plena confianza para entablar
relaciones comercial, las empresas pueden obtener certificados de normativas por ejemplo
la normativa ISO/IEC 27.001 (Especifica los requisitos necesarios para establecer,
implantar, mantener y mejorar un sistema de gestion de la seguridad de la informacion) y
norma PSI DSS (El Estandar de Seguridad de Datos para la Industria de Tarjeta de Pago,
es una guia asegurar datos, evitar fraudes que involucren a tarjetas de pago debito y

crédito), ademas de aplicar protocolos de seguridad dentro de las empresas.

La proteccion firewall es muro o pared de fuego, el descriptivo restringe todo
menos lo que desea la empresa asi el personal no puede acceder a otras paginas que no
estén dentro de sus actividades. Los administradores de las redes sociales son personas
encargadas de realizar publicaciones, seguimiento de comentarios, responder a los clientes
entre otras actividades mas; el microempresario puede protegerse por medio de un contrato
de confidencialidad que respalde la informacidn tanto de la empresa como de los clientes
que se contacten con el negocio. También se puede programar blogueo de paginas que no
tienen relacion con la actividad del negocio para asegurar que el personal esté enfocado en

el trabajo.
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2.2 Marco Legal

2.2.1 Articulos

2.2.1.1 Ley organica de comunicacion.

2.2.1.1.1 Titulo I; Disposiciones preliminares y definiciones.

2.2.1.1.2 Capitulo Il Derechos a la comunicacion; Seccion 11 Derechos de igualdad e

interculturalidad.

Art. 35.- Derecho al acceso universal a las tecnologias de la informacion y
comunicacién.- Todas las personas tienen derecho a acceder, capacitarse y usar las
tecnologias de informacion y comunicacion para potenciar el disfrute de sus derechos y

oportunidades de desarrollo.

2.2.1.1.3 Ley de comercio electronico, firmas electrénicas y mensajes de datos (Ley
No. 2002-67)

2.2.1.1.4 Titulo Il1.- De los servicios electronicos, la contratacion electronica y

telematica, los derechos de los usuarios, e instrumentos publicos.
Capitulo |
De los servicios electronicos

Art. 44.- Cumplimiento de formalidades.- Cualquier actividad, transaccion mercantil,
financiera o de servicios, que se realice con mensajes de datos, a través de redes
electronicas, se sometera a los requisitos y solemnidades establecidos en la ley que las rija,
en todo lo que fuere aplicable, y tendra el mismo valor y los mismos efectos juridicos que

los sefialados en dicha ley.
Capitulo 111
De los derechos de los usuarios o consumidores de servicios electrénicos

Art. 48.- Consentimiento para aceptar mensajes de datos.- Previamente a que el
consumidor o usuario exprese su consentimiento para aceptar registros electrénicos 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.
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El usuario o consumidor, al otorgar o confirmar electrénicamente su consentimiento, debe
demostrar razonablemente que puede acceder a la informacién objeto de su

consentimiento.

Art. 50.- Informacién al consumidor.- En la prestacion de servicios electrénicos en el
Ecuador, el consumidor deberd estar suficientemente informado de sus derechos y
obligaciones, de conformidad con lo previsto en la Ley Orgénica de Defensa del

Consumidor y su Reglamento.

Cuando se tratare de bienes o servicios a ser adquiridos, usados 0 empleados por medios
electrénicos, el oferente deberd informar sobre todos los requisitos, condiciones y
restricciones para que el consumidor pueda adquirir y hacer uso de los bienes o servicios

promocionados.

La publicidad, promocién e informacién de servicios electrénicos, por redes electronicas
de informacion, incluida la Internet, se realizard de conformidad con la ley, y su
incumplimiento serd sancionado de acuerdo al ordenamiento juridico vigente en el

Ecuador.

En la publicidad y promocion por redes electronicas de informacion, incluida la Internet, se
asegurara que el consumidor pueda acceder a toda la informacion disponible sobre un bien
0 servicio sin restricciones, en las mismas condiciones y con las facilidades disponibles

para la promocion del bien o servicio de que se trate.

En el envio periddico de mensajes de datos con informacién de cualquier tipo, en forma
individual o a través de listas de correo, directamente 0 mediante cadenas de mensajes, el
emisor de los mismos deberéd proporcionar medios expeditos para que el destinatario, en
cualquier tiempo, pueda confirmar su suscripcion o solicitar su exclusiéon de las listas,
cadenas de mensajes 0 bases de datos, en las cuales se halle inscrito y que ocasionen el

envio de los mensajes de datos referidos.

La solicitud de exclusion es vinculante para el emisor desde el momento de la recepcion de
la misma. La persistencia en el envio de mensajes periodicos no deseados de cualquier

tipo, se sancionara de acuerdo a lo dispuesto en la presente ley.
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El usuario de redes electronicas, podra optar o no por la recepcion de mensajes de datos
que, en forma periddica, sean enviados con la finalidad de informar sobre productos o

servicios de cualquier tipo.

Lo Dispuesto en los articulos antes mencionados, especifica que con previa
autorizacion del cliente se podra enviar correos 0 mensajes de datos, por lo cual también al
cliente hay que brindarle toda la informacion acerca de las politicas de compra o recepcion
de mensajes con informacion de los productos, ademas de la opcion de suscribirse o

solicitar la exclusion de la lista para envio de cadena de mensajes.

2.3 Marco conceptual

Valor agregado.- Valor agregado o valor afiadido, en términos de marketing, es una
caracteristica o servicio extra que se le da a un producto o servicio con el fin de darle un

mayor valor en la percepcion del consumidor (www.crecenegocios.com, 2015).

Prosumidor.- La palabra prosumidor es una combinacién entre dos palabras,
productor y consumidor. La diferencia es que productores hacen dinero, los consumidores
lo gastan y los prosumidores hacen dinero mientras lo  gastan

(www.prosumidores.tripod.com, 2016).

Facebook.- Facebook es una red social creada por Mark Zuckerberg mientras estudiaba en
la universidad de Harvard. Su objetivo era disefiar un espacio en el que los alumnos de dicha
universidad pudieran intercambiar una comunicacién fluida y compartir contenido de forma
sencilla a través de Internet. Fue tan innovador su proyecto que con el tiempo se extendié hasta

estar disponible para cualquier usuario de la red. (www.definicion.de, 2015)

Twitter.- Twitter, un término inglés que puede traducirse como “gorjear” o “trinar”,
es el nombre de una red de microblogging que permite escribir y leer mensajes en Internet
que no superen los 140 caracteres. Estas entradas son conocidas como tweets

(www.definicion.de, 2015).

Instagram.- Es una aplicacion gratuita para iPhone o para Android que permite
tomar fotografias, modificarlas con efectos especiales, para luego compartirlas en redes
sociales como  Facebook,  Twitter, Flickk o la propia  Instagram

(wwwe.elconfidencialdigital.com, 2016).
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Youtube.- Es un sitio web para compartir videos subidos por los usuarios a través de
Internet, por tanto, es un servicio de alojamiento de videos. El término proviene del Inglés "you",
que significa ta y "tube", que significa tubo, canal, pero se utiliza en argot como "television™. Por lo
tanto, el significado del término YouTube podria ser "t transmites” o "canal hecho por ti".

(www.significados.com, 2016)

Rise.- El RISE es un nuevo régimen de incorporacion voluntaria, reemplaza el pago
del IVA 'y del Impuesto a la Renta a través de cuotas mensuales y tiene por objeto mejorar

la cultura tributaria en el pais (www.sri.gob.ec, 2015).

Target.- Se define target o target market como anglicismo que suelen traducirse al
espafol por publico objetivo, grupo objetivo, mercado objetivo. Significa objetivo, en el

ambito de la publicidad Publico objetivo (www.definicionesde.com, 2015).

Modelo adecuado.- Es un diagrama de presentacion indicando los pasos a seguir

para optimizar un proceso o guiar a la persona interesada.

Redes sociales.- Son un medio de interaccion social o comercial, es utilizado para
acortar distancias y llegar a un grupo de personas pueden ser familiares, amigos, colegas de

trabajo, proveedores, etc.

Estrategia comercial.- Es el planificar que actividades realizar para optimizar el
cumplimiento de una meta, en base a un previo estudio y organizacion de los pasos o

tacticas que vayan acorde al area deseada.

Mejorar las relaciones comerciales con los clientes.- Es buscar mecanismos de
comunicacion o interaccion que permitan llegar a los clientes de forma mas répida y

conocer sus necesidades, poder atender de manera dptima sus requerimientos de compra.
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Capitulo 111l METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Metodologia de la investigacion
Considerando lo establecido por Bernal, César A. (2010)

“M¢étodo Analitico: Este proceso cognoscitivo consiste en descomponer un objeto

de estudio, separando cada una de las partes del todo para estudiarlas en forma individual.”

(p.60).

Se aplico el Método Analitico, lo que permitio estudiar el uso de la redes sociales,
para analizar a las microempresas que se dedican a la venta de flores, junto con la
informacién de las actividades que realizan y de qué manera les afectan éstos cambios
tecnoldgicos; y asi de esta forma con la recopilacion de todos estos datos, sirvieron de
ayuda para la realizacion de este proyecto.

3.1.1 Tipoy disefio de la investigacion
Tal como lo establece Hernandez (2010):

“La investigacion descriptiva, busca especificar las propiedades, las caracteristicas
y los perfiles de las personas, grupos comunidades, procesos, objetivos o cualquier otro

fendmeno que se someta a un analisis”. (p.80).

El tipo de investigacion que se utilizd en el proyecto de investigacion, fue el
descriptivo, para mostrar las diferentes ventajas que ofrece la herramienta de las redes
sociales como estrategia comercial para las microempresas del sector comercial que se

dedican a la venta de flores y destacar la utilizacion de las herramientas virtuales.

3.1.2 Enfoque de la investigacion

Para la realizacion del presente proyecto de investigacion, se utilizé un enfoque
mixto, es decir cualitativo y cuantitativo, el cual se centr6 en investigar los factores que
hacen que las redes sociales sean una estrategia comercial Util para las microempresas y

para llegar a los consumidores mejorando sus relaciones comerciales.

Con el método cuantitativo se desarrollaron encuestas, para saber el nivel de

conocimientos con los que cuentan los microempresarios del mercado de flores de
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Guayaquil y este resultado se pudo representar de forma numérica; asi mismo con el
método cualitativo se analiz6 los resultados de las encuestas, se utilizo la observacion y las
entrevistas a las microempresas del sector que ayudaron a sustentar el proyecto, junto con
el analisis de la informacion en base a su comportamiento en las redes sociales, sus

opiniones y experiencias obtenidas por éstas técnicas.
3.1.3 Técnicas e instrumentos de investigacion

Las técnicas de investigacion de fuentes primarias que fueron aplicadas son: la

observacion, la encuesta y la entrevista.
La observacion:

De las microempresas dedicadas a la venta de flores dentro y fuera del mercado
municipal de flores para saber el nimero exacto que hay en la parroquia 9 de Octubre de la
ciudad de Guayaquil, y conocer acerca de su comportamiento en el mundo de las redes

sociales y las reacciones ante los consumidores en esas plataformas digitales.
Las encuestas:

Fueron enfocadas a las microempresas dentro del mercado de flores ubicadas en la
parroquia 9 de Octubre de la ciudad de Guayaquil, debido a que se detecté que este lugar
tiene una concentracion del 85% de comerciantes de flores minoristas y el 12% de
comerciantes mayoristas, para conocer quienes manejan las redes sociales como una
estrategia comercial, saber el nivel de informacion que manejan y analizar las experiencias

que tienen de dichas herramientas.

Tabla No. 11: Numero de microempresas ubicadas en la parroquia 9
PORCENTAJE
de octubre
Microempresas Minoristas en el mercado municipal de flores 70 85%
Microempresas Mayoristas en el mercado municipal de flores 10 12%
Microempresas Minoristas fuera del mercado municipal de flores 2 2%
Total 82 100%

Fuente: Observacion directa del sector

Elaborado por: La autora (2015)

En el formato para las encuestas dirigidas a los microempresarios, se opto por usar

preguntas cerradas para recabar informacién numérica, conocer datos y analisis
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estadisticos; mientras que las preguntas abiertas ayudaron a conocer sus opiniones y

conocimientos acerca del tema de investigacion.

En el anexo 3 y 4 se encuentran los formatos de las encuestas que se realizaron a

los microempresarios minoristas y mayoristas del mercado municipal de flores de la ciudad

de Guayaquil.
Figura No. 12: Ubicacién de la parroquia 9 de Octubre
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Fuente: Google Maps, 2015

La entrevista:

Se realiz6 a dos locales que se dedican a la venta de flores, dicha cantidad de
establecimientos pudo identificar el autor en un recorrido minucioso del area delimitada,
por tal motivo que tienen una representacion minima del 2% en la comparacion a la
concentracion de microempresarios minoristas que se encuentran en mercado de flores
ubicadas en la parroquia 9 de Octubre de la ciudad de Guayaquil, se escogié como
instrumento la entrevista para obtener informacion que sirva de apoyo para el proyecto de

investigacion.
También a un Ingeniero en Sistemas que tenia mas conocimiento sobre el uso de las

redes sociales y la manera de proteccion ante robos cibernéticos.

60



3.2 Poblacién y muestra
La poblacion:

Objetivo para este proyecto de investigacion fueron las microempresas que se
dedican a la venta de flores, del sector comercial que se delimitd (parroquia 9 de
Octubre de la ciudad de Guayaquil), debido a que existe una mayor concentraciéon de
microempresas que se dedican a la venta de flores, se utiliz6 una poblacién finita porque
en este sector es donde se encuentra ubicado el Mercado Municipal de Flores “Zayda
Letty Castillo”, en vista de la necesidad de varios vendedores de flores informales el
Municipio inauguré el mercado, por el alcalde Jaime Nebot Saadi en el afio 2000,
designando varios puestos para minoristas y mayoristas cerca del cementerio general de

la ciudad, cuyos puestos se detallan a continuacion:

Tabla No. 12: Ubicacion de los puestos
del mercado municipal de flores

Puestos Mayoristas ubicados en el 10
parqueo del lugar

Puesto de Cafeteria 1
Puestos Minoristas 70
Total 81

Fuente: Observacion directa en el mercado municipal de flores de Guayaquil
Elaborado por: La autora (2015)

Los puestos que se ven asignados indican un numero de 81 locales, que
comienzan desde el puesto #12 debido a que el puesto nimero #11 ofrece servicios de
cafeteria y almuerzos para los clientes, lo que daria como total de 70 locales minoristas
dedicados a la venta de flores y 10 puestos de parqueo que son para los mayoristas que
se encuentran ubicados debajo del puente, quienes llegan de forma rotativa al dia
minimo 3 microempresarios mayoristas con sus respectivos camiones para repartir la
materia prima (flores) a los minoristas y demas clientes que lleguen al lugar, atendiendo
en los puestos las 24 horas y 365 dias del afio.
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Figura No. 13: Puestos minoristas

Fuente: Observacion directa en el mercado municipal de flores de Guayaquil
Elaborado por: La autora (2015)

Figura 14: Puestos mayoristas

Fuente: Observacion directa en el mercado municipal de flores de Guayaquil

Elaborado por: La autora (2015)

Muestra

No aplic6 muestra, debido a que la poblacidon se encuentra ubicada en el mismo

sector, por lo tanto se tomo en cuenta para el presente estudio los negocios en su totalidad.
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3.3 Andlisis de las encuestas

3.3.1 Anadlisis de datos a microempresarios minoristas

Tabla No. 13 Minoristas del mercado de flores

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Si accedieron 57 80%
Ocupados 9 13%
Cerrados 4 6%
Cafeteria 1 1%
Total 71 100%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 20 Minoristas del mercado de flores
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

De los 70 microempresarios minoristas dedicados a la venta de flores 57 personas
accedieron a responder las encuestas, 9 de ellos debido a los trabajos que tenian que
entregar, materiales que recibir y otros que manejaban sus negocios solos, al estar
ocupados no pudieron responder las preguntas. Durante el recorrido 4 establecimientos se
encontraban cerrados, con un local que se dedica a la venta de refrigerios dan como total:
71 locales existentes en el mercado municipal de flores de Guayaquil. Para el analisis de
los datos para el proyecto de investigacion seran considerados los 70 locales de los
minoristas; no se tomara en cuenta 3 locales en algunas preguntas puesto a que no realizan
la actividad de arreglos florales sino que venden implementos, materiales o0 no sabian del
tema por lo que respondieron Gnicamente a la primera y tercera pregunta, una persona de
tercera edad, vende materiales que son utilizados por los microempresarios del mercado de
flores €l accedio a responder a las preguntas 1-3-4-8-10-11-12-14-16.
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1. ¢ Es usted el propietario del negocio?

Tabla No. 14 Personas encuestadas

OpGiones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa
Si 35 61%
No 22 39%
Total 57 100%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Gréafico No. 21 Propietarios de negocios

Elaborado por: La autora (2015)
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Del mercado de flores las personas que accedieron a responder la encuesta el 61%

son propietarios de los puestos, indicando que prefieren manejar ellos mismos su negocio o

trabajar junto a sus familiares y el 39% restante eran ayudantes, empleados o familiares

que se encargaban de la venta o eran los disefiadores de los arreglos florales; también

hubieron casos en los que los propietarios se encontraban ocupados por lo cual los

ayudantes tuvieron el permiso de sus jefes para responder a la encuesta.
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2. ¢ De los siguientes items cudles realiza en su negocio?

Tabla No. 15 Actividades de los minoristas en el mercado de flores

. Frecuencia | Frecuencia
el Absoluta Relativa
Romance, amistad, agradecimiento 51 89%
Arreglos Florales | Aniversarios, matrimonios, bautizo, cumplearios, 53 93%
para ocasiones: graduaciones
Condolencias, arreglos florales flnebres 49 86%
Especiales: Dia de la madre, San Valentin, dia de los difuntos 54 95%
Entrega a domicilio 54 95%
Servicio de decoraciones florales para eventos 0
. . - 53 93%
sociales, deportivos, corporativos
Productos, Servicio de decoraciones con globos para eventos 36 63%
servicios sociales, deportivos, corporativos
complementarios: | Regalos: Peluches, chocolates, tarjetas,, arreglos
o 51 89%
florales personificados
Arreglos florales con flores secas, artificiales, 23 40%
procesadas, en bambu
Arreglos frutales 53 93%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Muchos de las personas que accedieron a responder el 95% destacan que las
actividades que se llevan a cabo en fechas especiales: en feriados, San Valentin (Dia de los
enamorados) y dia de la madre; con las actividades de arreglos florales para matrimonios,
bautizo, cumpleafios, graduaciones o una fecha importante para los cliente, se refleja el
93% de participacion, sin dejar de lado al romance con un 89%, también un 86% de los
microempresarios realizan pedidos para condolencias y el 63% maneja lo que son las
decoraciones para quienes organizan eventos sociales, aunque hay algunos dentro de éste
porcentaje si organizan dichos eventos para abarcar mas mercado. Buscando adquirir mas
clientela, como valor agregado el 95% de ellos le ofrecen a los clientes el servicio de
entrega a domicilio y tratan de cubrir todas las necesidades o peticiones de los clientes ya
sea acerca de sus arreglos florales o ayudandolos con regalos complementarios como
ejemplo son los arreglos frutales siendo un 93% de ellos que se dedican a esta actividad,;
pero ademas no todos los microempresarios optan por elaborar decoraciones con globos
solo el 63% de la poblacion realiza ese tipo de arreglos siempre y cuando el cliente se lo
pida con anticipacién, en cuanto arreglos aparte de las flores naturales como son las flores
secas 0 artificiales, sélo en el caso que el cliente lo pida de forma exclusiva ellos acceden a
realizar esos tipos de arreglos el 40% de ellos indicé que si usan todo tipo de materiales

para hacer originales sus arreglos florales y que estos se destaquen de los demas.
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Graéfico No. 22 Actividades de los minoristas en el mercado de flores
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)
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3. ¢Con cuantas personas cuenta en su negocio?

Tabla No. 16 Cantidad de personal por negocio

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
1 — 2 Personas 22 39%
3 - 4 Personas 29 51%
5 - 6 Personas 3 5%
7 - 8 Personas 3 5%
9 Personas 0 0%
Total 57 100%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 23 Cantidad de personal por negocio
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Los negocios del mercado de flores de la ciudad de Guayaquil del grupo minorista
el 39% de ellos optan por tener sélo de 1 a 2 personas en sus negocios el cual suele estar
conformado por las familias, esposos, papas e hija(os) 0 mamas e hijas(os) , el 51% de los
negocios procura tener de 3 a 4 trabajadores que ademas de ser familiares otros estan
conformados por el disefiador, la vendedora y el jefe; aquellos que ya tienen un nimero
mayor a 4 colaboradores son los que cuentan con una demanda mas elevada de pedidos de
arreglos florales y méas de un puesto en el mercado de flores, necesarios para manejar
pedidos de quienes van al lugar o realizan pedidos que deben entregarse fuera del mercado
de flores, pero son muy pocos los que buscan tener mayor nimero de personal porque los
datos reflejan que un 5% cuentan con 5 a 6 personas, un 5% con 7 a 8 personas y el 0%
para 9 personas, no contratan dicha cantidad de empleados ni para cumplir a tiempo los
pedidos de los clientes, indicando que ellos prefieren ser quienes estén a cargo

personalmente de las actividades para cubrir sus estandares de calidad y atencion al cliente.
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4. ¢ En qué meses tiene mayores ingresos o ventas?

Tabla No. 17 Meses de mayores ingresos o ventas de los minoristas del mercado de flores

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa

Enero 1 2%
Febrero 37 65%
Marzo 2 4%
Abril 2 4%
Mayo 43 75%
Junio 9 16%
Julio 7 12%
Agosto 7 12%
Septiembre 8 14%
Octubre 7 12%
Noviembre 25 44%
Diciembre 24 42%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Los meses de febrero y mayo cuentan con un 65 y 75% correspondientemente, en
dichos meses los microempresarios han podido ver que sus ventas aumentan, ellos explican
que es debido a que son meses en que existe algun feriado como es el caso del mes de
febrero o celebracion de un dia especial, de ejemplo esta la celebracion del dia del amor y
la amistad; el mes de mayo que festeja a las mamas; noviembre cuenta con un 44% de
participacion que tienen de ventas porque se festeja el dia de los muertos, siendo una
tradicion en el pais homenajear y visitar en su lugar de descanso a quienes se han ido; entre
el mes de junio con un 16% Yy diciembre con el 42% son meses son irregulares las ventas,
existen eventos que cubren con sus arreglos florales debido a que junio es el mes de las
novias y muchas personas optan por casarse desde esa fecha en adelante. Los meses en los
gue no hay mucha actividad comercial como julio, agosto, octubre so6lo indican un 12% y
en septiembre el 14% de los negocios tienen ventas, ellos lo compensan con eventos
sociales como cumpleafios, bautizos entre otros, que les permite ayudarse en esos meses
gue no existen mucho movimiento comercial, meses como enero con el 2%, marzo y abril
solo demuestran un 4% siendo éstos los meses con ventas mas bajas en todo el afio por lo
que ellos se preparan méas para las fechas antes mencionadas en la que los datos reflejan

mayor movimiento donde compran mas arreglos florales.
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Grafico No. 24 Meses de mayores ingresos o ventas de los minoristas del mercado de flores
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)
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5. ¢Cudl de las siguientes herramientas de venta utiliza para promocionar sus
productos?

Tabla No. 18 Herramientas de ventas mas utilizadas

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Folletos
Medios (Catalogos) 19 33%
Convencionales Albumes 37 65%
Volantes 8 14%
. Tablet 17 30%
Temgfégiscos Celular Inteligente 37 65%
Computador 25 44%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 25 Herramientas de ventas mas utilizadas
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

De las personas encuestadas un 65% siguen utilizando como herramienta venta
albumes debido a que muestran sus trabajos con fotos que han tomado en eventos sociales
0 trabajos que ya habian elaborado, pero también el mismo porcentaje de los encuestados
utiliza el celular inteligente, debido a la gran cantidad de clientes que ahora prefieren ver
los diversos arreglos que disefian los microempresario y que piden se les haga envio de los
modelos que pueden realizar los floristas, si van acorde a lo que el cliente busca, esta

herramienta también lo utilizan para enviar las cotizaciones y cerrar las negociaciones.
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El 44% de los encuestados también tienen un computador fijo o portatil en el local
con el que buscan modelos nuevos de arreglos florales y se comunican con sus clientes,
responden a los correos con pedidos 0 manejan las redes sociales; los folletos con un 33%,
las Tablets con un 30% Yy los volantes tienen un 14% eéstas Gltimas tres herramientas de
venta no son descartados por los minorista, pero en el caso de las Tablet son mas utilizadas
para llevarlas a eventos sociales donde muestran los diversos modelos de arreglos florales

que pueden realizar y captar de forma directa al cliente.

Los volantes no son muy usados por los microempresarios porque no lo ven
necesario debido a que el cliente llega directamente a sus puestos de trabajo, una forma que
ellos prefieren llamar la atencion del cliente o darse a conocer en el caso que solo estén
cotizando es mediante las tarjetas de presentacion, donde indican toda la informacion del
negocio y que ademas de contar con sus datos de contacto también ponen imagenes del

trabajo que realizan.
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6. ¢ Tiene usted acceso a Internet desde su negocio?

Tabla No. 19 Negocios con internet

e Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Si 38 63%
No 16 28%
No respondieron 3 5%
Total 57 100%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Grafico No. 26 Negocios con internet
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Del total de la poblacion la mayor cantidad de los negocios tienen internet desde su
lugar de trabajo dando como resultado el 63% que si tiene internet, el 28% no pero
indicaron que tienen en sus casas que desde ahi cuando llegan después de su jornada de
trabajo ellos o algun familiar con conocimiento tecnoldgico revisa y responde a los
correos, sube fotos en sus redes sociales y atiende pedidos para el dia siguiente. Sélo el 5%
no quiso responder indicando que prefieren manejar sus negociaciones de forma directa

con los clientes.
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7. ¢ Cual de las siguientes opciones usted utiliza para conectarse a internet?

Tabla No. 20 Opciones de conexiones a internet

Opciones Frecuencia Absoluta Flgeeclte’lf:ir\]/(;a
Internet Fijo 14 25%
Publico 26 37%
- Tiempo de 5_15_20 3-0 4-5
Wifi Conexion min. min. | min. -
5 2 5
Privado 10 18%
Internet Movil 25 44%
Grafico No. 27 Opciones de conexiones a internet
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Los microempresarios comunicarse con sus clientes virtuales el 44% prefiere
conectarse a internet desde un dispositivo mdvil, a través de un plan contratado o con
megas (Whatsapp o Facebook ilimitado por un dia), que les permite interactuar en tiempo
real con sus clientes, responder sus inquietudes o pedidos; el 37% aprovecha la
oportunidad por corto periodo de tiempo ya sean unos 5 a 20 minutos o el maximo de
conexioén de 45 minutos para conectarse desde el Wifi publico que brinda el municipio de
Guayaquil, el 25% opta por tener una constante conexion a internet para que no perder
ningun pedido o cliente que intente comunicarse por los medios digitales, algunas de las
personas encuestadas indicaron que la operadora contratada era CNT y mediante ésta
contratacion cuentan con internet Wifi privado que les permite movilizarse por todo sus
puestos de trabajo sin perder la comunicacion con su clientela, asi continuar con sus

labores o la atencién directa.
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8. ¢ Conoce el término de redes sociales?

Tabla No. 21 Personas que conocen el término de redes sociales

e Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Si 40 70%
No 15 26%
No respondieron 2 4%
Total 57 100%
uente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 28 Personas que conocen el término de redes sociales
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

El 70% de las personas encuestadas indicaron que conocen el término de redes
sociales, mientras que un 26% no tenian una idea de lo que significan las redes sociales; de
éstos datos al momento de realizar las encuestas hubieron personas que una leve idea de su
significado o lograban identificar dichas palabras con ejemplos de redes sociales
conocidas, al referirse por Facebook o Whatsapp, daban a conocer que si sabian del tema
que se estaba tratando. El 4% de los encuestados de forma instantanea decian desconocer

cualquier aspecto sobre las redes sociales.
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9. ¢Su negocio tiene una cuenta activa en alguna de las siguientes opciones de redes

sociales para comunicarse con los clientes?

Tabla No. 22 Participacion de microempresarios en las redes sociales

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa

Facebook 34 60%
Twitter 9 16%
Pinterest 1 2%
Whatsapp 43 75%
Instagram 13 23%
Youtube 3 5%
Correo electrénico 19 33%
Linkedin 1 2%
Skype 2 4%
Google + 5 9%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Graéfico No. 29 Participacion de microempresarios en las redes sociales
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Las redes sociales méas utilizadas son Whatsapp con un 75% y Facebook con un
60% de participacion, aunque el 70% de los encuestados dijeron conocer el termino de
redes sociales no tienen cuentas activas en todas las redes sociales, el 33% utiliza a los
correos como una herramienta para comunicarse con sus clientes, revisar los pedidos.
Youtube, Instagram y Twitter estando entre los primeros puestos del ranking de redes
sociales en Ecuador 2016, existe una participacion del 5%, 23% y 16% correspondiente,
siendo dichas redes las mas visitadas por los usuarios, Google + tiene un 9%, Skype un 4%

y con un 2% Pinterest, Linkedin; no son valoradas por todos los microempresarios.
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10. ¢ Qué grado de dominio usted tiene en las redes sociales?

Tabla No. 23 Dominio en las redes sociales

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Alto 16 28%
Medio 16 28%
Bajo 7 12%
Ninguno 13 23%
No respondieron 5 9%
Total 57 100%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Grafico No. 30 Dominio en las redes sociales
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Segln la pregunta expuesta existe un mismo grado de dominio sobre las redes
sociales de parte de los microempresarios del mercado de flores contando con un 28% para
el grado de dominio alto y medio, mientras que se presenta un 12% en el grado de dominio
bajo. También existe un considerable valor porcentual en el grado de dominio ninguno
teniendo un 23%, lo que presenta un problema para el desenvolvimiento adecuado de las
negociaciones por parte de los microempresarios en las redes sociales, dado el caso que no

tendrian el conocimiento para manejar los medios digitales.
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Si su respuesta fue ninguno indique si tiene alguna persona que le ayude a manejar

las redes sociales.

Tabla No. 24 Indicaciones de personas que ayuden a manejar las redes sociales

. Frecuencia Frecuencia
Sl Absoluta Relativa
Hijo(a) 4 31%
Familiar cercano 1 8%
Persona Particular 1 8%
No respondid 7 54%
Total 15 100%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 31 Indicaciones de personas que ayuden a manejar las redes sociales
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

De las personas que indicaban que su nivel de manejo de las redes sociales es
ninguno, un 31% y 8% respondieron que si contaban con alguien que los pueda ayudar, en
quienes pensaban podria ser su hijos(as) o algun familiar joven que esta acostumbrado al
uso de este medio tecnoldgico, un 7% también estaba tomando en consideracion la
contratacion de una persona particular, mientras que el 54% no indicaban tener a alguien

que pueda colaborar con la iniciativa de incursionar en las redes sociales.
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11. ¢Si en la pregunta 9 no fue elegido ninguna opcion indique por qué no utiliza las

redes sociales?

Tabla No. 25 Indicaciones de personas que ayuden a manejar las redes sociales

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Atender Personalmente 7 54%
No le gusta o Desconocimiento 4 31%
No respondid 2 15%
Total 13 100%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 32 Dominio en las redes sociales
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

No todos los encuestados estuvieron dispuestos a responder la razon por la cual no

tienen una cuenta activa en alguna red social, pero los comentarios de las personas que

contestaron la pregunta un 54% preferia continuar atendiendo a sus clientes de forma

directa, es decir en persona, solo por cartera fija de clientes, esto presenta un problema

porgue no estan dispuestos a ampliar su clientela con personas fuera del puesto de trabajo,

un 31% indicaban que no les gustaba, porque no lo entendian bien o no les llamaba la

atencion, incluso una persona dio a conocer que al ser analfabeta tiene desconocimiento

respecto al tema. Mientras que un 15% se mostro indiferencia al momento dar a conocer

las circunstancias por las cuales no estan sus negocios en las redes sociales.
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12. ¢Cual de

las siguientes estrategias comerciales usted utiliza para llegar a mas

clientes?
Tabla No. 26 Estrategias comerciales utilizadas
Obciones Frecuencia | Frecuencia
P Absoluta Relativa
Producto Innovadores y creativos arreglos florales 40 73%
Arreglos florales personalizados de calidad 48 87%
Ofertas 17 31%
Precio Descuentos 44 80%
Promociones 18 33%
Distribucion Entrega del producto puntual 45 82%
Directa Entrega del producto con personaje preferido o show 25 45%
Calidad en la atencion al cliente 44 80%
Comunicacion Consejos o0 sugerencias para la elaboracion del 51 93%
producto
Publicidad 19 35%
Distribucién Otros puntos de atencién o venta 3 5%
Indirecta Colaboradores independientes 16 29%

Gréfico No. 33 Estrategias comerciales utilizadas
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del Mercado Municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

El 87% prefiere llegar a los clientes con disefios personalizados en base a los

requerimientos que tengan, sin dejar de lado el presentar arreglos Gnicos y creativos para

diferenciarse de sus comparfieros por eso el 73% opta por usar esta estrategia de

diferenciacién

y aun cuando no les gusta ofrecer promociones si le dan opciones de

descuento al cliente para cerrar la venta. Un 93% de los encuestados su estrategia principal

es brindarle consejos o sugerencias en base a su experiencia para realizar un arreglo floral.
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13. ¢Para usted cual de estas opciones tiene mayor importancia al momento de hacer

negocio con su cliente?

Tabla No. 27 Opciones de captar al cliente

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Mostrar fotos de calidad 39 68%
Creatividad en los arreglos florales 47 82%
Dar consejos 40 70%
Mostrar videos interactivos 11 19%
Proporcionar informacién para 42 74%
contactarse con el negocio

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Los resultados obtenidos a través, de las encuestas realizadas a los
microempresarios minoristas permiten conocer que para el 82% de los encuestados su
prioridad es ofrecer a los clientes creatividad en los arreglos florales, el atraer su atencién
hacia disefios Unicos y diferentes a los otros negocios, logrando una ventaja entre sus
comparfieros ademas de cerrar la venta una opcion es que se sienta participe del arreglo, por
lo cual 70 % le brindan consejos o guian a las personas que compren sus arreglos florales
con ideas y les permiten al cliente poner detalles que ellos deseen incluir a su gusto; para
un 74% de los minoristas es vital el proporcionar la informacion su negocio, de contacto
con los encargados del mismo alin si la persona solo pasa viendo las flores es una

oportunidad de promocionar sus productos y puedan comunicarse después de su visita.

Un 68% pone empefio en tener fotos de sus arreglos o en caso de haber realizado
disefios Unicos en eventos u ocasiones especiales lo utilizan para mostrar al cliente la
calidad de su trabajo, asi tengan la confianza de pedir cualquier modelo que deseen. La
herramienta visual es de gran ayuda y los videos no se quedan atras, si bien es cierto no
hay mucha participacion debido a que sélo el 19 % muestra interés de que existan videos
interactivos sobre los arreglos florales que ofrecen y su manera de elaborarlos, de dicho
grupo que usa la herramienta visual algunos lo hacen para mostrar la decoraciones que
hicieron en los eventos sociales, asi el cliente constate que estan capacitados y tienen la

experiencia para cubrir un evento social.
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Grafico No. 34 Opciones de captar al cliente
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del Mercado Municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)
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promocionar sus productos ante sus clientes?

Tabla No. 28 Tiempo de dedicacion en las redes sociales

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
1/2 Dia, (mafiana) 5 9%
1/2 Dia, (tarde) 5 9%
Noche 1 2%
30 minutos, 1- 2 Horas 21 37%
Todo el tiempo necesario
(todo el dia, ilimitadamente, 15 26%
fin de semana)
No tiene tiempo 5 9%
No respondid 5 9%
Total 57 100%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

14. ;Cuéanto tiempo usted estaria dispuesto a utilizar las redes sociales para

Un 37% de los microempresarios estaban dispuestos a invertir tiempo en las redes

sociales ellos indicaban entre una a dos horas era el tiempo adecuado para subir fotos,

responder mensajes de los clientes o comentarios; un 26% indicaban todo el tiempo

necesario debido a que siempre es necesario estar conectado para atender pedidos de los

clientes o cotizaciones que hayan enviado por correo, un 9% podia conectarse en el

transcurso del dia ya sea de mafiana para subir fotos de trabajos realizados y en la tarde

para responder los pedidos, mientras que otro 9% de la poblacién no quiso responder o

comentaban que no tenian tiempo para estar en las redes sociales porque con los clientes

que asistian al mercado tenian el t

iempo copado.
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15. ¢ En qué momento del dia utiliza con mayor frecuencia las redes sociales?

Tabla No. 29 Tiempo de dedicacion en las redes sociales

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Mafiana, tarde 19 33%
Noche 10 18%
Cuando esté el cliente 4 7%
Todo el tiempo necesario
(todo el dia, cualquier hora) o S
No respondid 10 18%
Total 57 100%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Los microempresarios del mercado de flores de Guayaquil un 33% preferian
utilizar en la mafiana y en la tarde las redes sociales debido a que esos momentos del dia es
cuando mas conectados estan los clientes y ellos responden a sus solicitudes de pedidos, un
25% prefiere estar todo el dia en las redes sociales debido a que escriben por ejemplo los
clientes usan el Whatsapp por pedidos, un 18% se conecta en la noche dedicandole tiempo
a su red social para actualizarla, suben fotos, videos, informacion que llame la atencion del
cliente. El 18% no deseaba dar respuestas, mientras que un 7% indicaba que solo cuando

esté el cliente conectado es el momento en el que ellos ingresan a las redes sociales.
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16. ¢Usted considera que la utilizacion de las redes sociales seria una estrategia para

captar mas clientes, mantener relaciones directas e incrementar sus ventas?

Tabla No. 30 Personas que consideran las redes sociales como estrategia para captar mas cliente

e Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa
Si 49 86%
No 6 11%
No respondieron 2 4%
Total 57 100%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 35 Personas que consideran las redes sociales como estrategia para captar mas cliente
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Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Con los valores que se han visto en preguntas anteriores, notando que no toda la
poblacion opta por usar las redes sociales mas visitadas por los usuarios, los resultados de
ésta Gltima pregunta reflejan que aun asi el 85% de los encuestados considera que las redes
sociales pueden ser usadas como una estrategia para captar a mas clientes, mientras que un
11% piensa que las redes sociales no le proporciona ninguna ventaja 0 no ha obtenido
Optimos resultados al momento de querer llegar a nuevos clientes y fidelizar los existentes.
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3.3.2 Anadlisis de datos a microempresarios mayoristas

Tabla No. 31 Mayoristas del mercado de flores

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Si accedieron 3 30%
No contestaron 4 40%
No estaban 3 30%
Total 10 100%

Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 36 Mayoristas del mercado de flores
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Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Los tres microempresarios mayoristas que accedieron a responder las preguntas no
fueron muy explicitos y aquellos que estuvieron reacios a responder no indicaban el
motivo para no responder a las encuestas, preferian mantener su distancia y otros optaban

por retirarse del lugar.
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1. ¢ Es usted el propietario del negocio?

Tabla No. 32 Personas encuestadas

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Si 3 100%
No 0 0%
Total 3 100%

Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 37 Propietarios del negocio
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Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Los tres microempresarios mayoristas son los duefios de sus negocios, prefieren

ellos encargarse de seleccionar las mejores flores, transportarlas y también entregarlas

directamente al microempresario minorista del mercado.
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2. ¢ De los siguientes items cudles realiza en su negocio?

Tabla No. 33 Actividades de los mayoristas del mercado de flores

Obciones Frecuencia
P Absoluta
Produccién de flores 1
Importacién de flores 0
Arreglos florales 1
Otros 0
. ., Minoristas 3
Distribucion =
de flores ) mpresas 1
(Organizadores de eventos)
. Nacionales 2
Exportaciones -
Internacionales 0

Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 38 Actividades de los mayoristas del mercado de flores
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Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Los 3 mayoristas encuestados indicaron distribuir el producto de las flores a los
minoristas ellos son sus clientes principales, s6lo uno de ellos mencion6 también venderle
el producto a las empresas que organizan eventos. También mencionaron que si un cliente
particular se acerca a cotizar las flores al por mayor o en pequefias cantidades ellos le
venden. Uno de los microempresarios mayoristas indicé ser productor de flores ademas
menciond que le compra a los productores para realizar arreglos florales y vender al por
mayor las flores. Dos mayoristas venden los productos o los distribuye a nivel nacional,

uno de los lugares es Santa Elena.
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3. ¢Con cuantas personas cuenta en su negocio?

Tabla No. 34 Cantidad de personal por mayorista

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
1 Persona 1 33%
2 Personas 2 67%
3 - 4 Personas 0 0%
5 — 6 Personas 0 0%
7 - 8 Personas 0 0%
9 Personas 0 0%
Total 3 100%

Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 39 Cantidad de personal por mayorista
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Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Un 33% de los mayoristas prefieren manejar sus actividades comerciales ellos
mismos, indican que conoce mejor el mercado y como se deben realizar las ventas y la
distribucion del producto, mientras que un 67% tiene 2 personas que le ayuden a manejar a

los clientes y descargar el producto.
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4. ¢ En qué meses tiene mayores ingresos o ventas?

Tabla No. 35 Meses de mayores ingresos o ventas de mayoristas del mercado de flores

Frecuencia
Absoluta
Enero 0
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

Opciones

Ol OO0l Oolwo|o|InN

Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 40 Meses de mayores ingresos o ventas de mayoristas del mercado de flores
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Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Los 3 mayoristas encuestados indicaron que el mes con mayores ventas es mayo,
ademas que 2 mayoristas tienen mayor demanda en febrero por el dia del amor y la
amistad, mientras que 1 encuestado vende en el mes de noviembre feriado del dia de los
difuntos y los mayoristas aprovechan la oportunidad para abastecer con mas diversidad de

flores a los minoristas, el tipo de flor que traen depende del feriado.
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5. ¢Cual de las siguientes opciones utiliza para comunicarse y tomar la orden de

pedidos a sus clientes?

Tabla No. 36 Medios de comunicacién que utilizan los mayoristas con los clientes

Obciones Frecuencia | Frecuencia
P Absoluta Relativa
Medios convencionales 3 100%
Medios tecnoldgicos 0 0%

Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 41 Medios de comunicacién que utilizan los mayoristas con los clientes
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Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

El 100% de los encuestados indicaron que prefieren usar medios convencionales, es
decir, porque prefieren atender a sus clientes personalmente y por via telefonica lo realizan
para indicar alguna cotizacién o coordinar el lugar y la hora de entrega del producto, para
ellos no es necesario la contratacion de empleados o de una compafiia porque ellos tienen
mayor experiencia en atender al cliente. También indicaron que no les gusta el internet o
redes sociales y otros no tienen el conocimiento para utilizarlo, por dicha razén no optan

por manejar su negocio con esos medios tecnoldgicos.
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6. ¢En qué horarios realiza la distribucion del producto a los microempresarios del

mercado de flores de Guayaquil?

Tabla No. 37 Horarios de despacho de mercaderia

Opciones Frecuencia Frecue_ncia

Absoluta Relativa

Madrugada 1 33,33%
Mafiana 0 0%
Tarde 0 0%

Noche 1 33,33%
Madrugada — mafana 0 0%
Madrugada — tarde 0 0%
Madrugada — noche 0 0%
Mafiana — madrugada 0 0%
Mafana — tarde 0 0%
Mafana — noche 0 0%

Tarde — noche 1 33,33%

Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal | de flores de Guayaquil, (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 42 Horarios de despacho de mercaderia

0,
O,QQA:_/ H Madrugada

H Mafnana

i Tarde

H Noche

i Madrugada — maiiana
i Madrugada — tarde

i Madrugada — noche

0,
0,00% 0,00% 0,00% i Mafiana — madrugada
0,00% 0,00% i Mafiana — tarde
0,00% i Mafiana — noche
0,00% i Tarde — noche

Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

El 33% de los mayoristas tienen turnos en la tarde y la noche, eligen el horario de la
noche para dejar parqueo libre a los visitantes del mercado de flores pero un 67% le toca
turno de madrugada con el mismo objetivo y tener mas espacio para descargar los
camiones y entregar la mercaderia a los floristas. Los turnos que le corresponden a cada
mayorista son organizados por el administrador de turno del mercado de flores de
Guayaquil.
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7. ¢ Tiene usted acceso a internet desde su negocio?

Tabla No. 38 Mayoristas que tienen acceso a internet

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Si 0 0%
No 3 100%
Total 3 100%

Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Grafico No. 43 Mayoristas que tienen acceso a internet
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Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Los tres microempresarios mayoristas no tienen acceso a internet la razon es que no
es necesario debido a que la mayor parte de su tiempo estan viajando, para recoger la
mercaderia y realizar la entrega del producto al cliente, por tal motivo no ven necesario el

contar con internet en su negocio.
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8. ¢Cual de las siguientes opciones utiliza para conectarse a internet?

Tabla No. 39 opciones que usan los mayoristas para conectarse a internet

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Contratacion del
Internet fijo servicio de internet con 0 0%
operadora privada
Publico 0 0%
Wifi Tiempo de conexion 0 0%
Privado 0 0%
Plan de datos en
Internet movil dispositivo tecnologico 2 67%
(celular inteligente)
No Contesto 1 33%

Fuente: Encuesta a Microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Gréafico No. 44 Opciones que usan los mayoristas para conectarse a internet
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Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil, (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Los mayoristas por motivos de que su trabajo los obliga a estar en constante
movimiento, es decir de un lugar a otro un 67% ha optado por usar el teléfono celular y a
través de este aparato tecnologico realizan la activacion de un plan de datos que les permite

comunicarse también con sus clientes, productores.
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9. ¢Conoce el término de redes sociales?

Tabla No. 40 Personas que conocen el término de redes sociales

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Si 0 0%
No 3 100%
Total 3 100%

Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 45 microempresarios mayoristas que conocen el término de redes sociales
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Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Un 100% de los encuestados no tenian conocimiento del término redes sociales y

estaban reacios a conocer sobre el tema.
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10. ¢Su negocio tiene una cuenta activa en alguna de las siguientes opciones de redes

sociales para comunicarse con los clientes?

Tabla No. 41 Participacion de microempresarios en las redes sociales

Opciones Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa

Facebook 0 0%
Twitter 0 0%
Pinterest 0 0%
Whatsapp 2 67%
Instagram 0 0%
Youtube 0 0%
Correo electrénico 0 0%
Linkedin 0 0%
Skype 0 0%
Google + 0 0%
No contesto 1 33%

Fuente: Encuesta a microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 46 Participacion de microempresarios mayoristas en las redes sociales
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Fuente: Encuesta a microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Las redes sociales mas utilizadas son Whatsapp con un 67% la razén es que les
resulta mas practico de manejar ya que pueden enviar mensajes directamente a sus clientes,
no les gusta usar las otras redes sociales indicaron no tener el conocimiento o el tiempo

para utilizarlo.
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11. ¢ Que grado de dominio usted tiene en las redes sociales?

Tabla No. 42 Dominio en las redes sociales

. Frecuencia Frecuencia
Otz Absoluta Relativa
Alto 0 0%
Medio 0 0%
Bajo 1 33%
Ninguno 0 0%
No respondieron 2 67%
Total 3 100%

Fuente: Encuesta a microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Graéfico No. 47 Dominio en las redes sociales
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Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Un 12% tiene un grado de dominio bajo por la razdn de que no cuentan con tiempo

para capacitarse, los recursos, ni tienen una persona que les pueda explicar sobre el manejo

de las redes sociales y un 67% optd por no responder a la pregunta.
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Si su respuesta fue ninguno indique si tiene alguna persona que le ayude a manejar

las redes sociales.

Tabla No. 43 Indicaciones de personas que ayuden a manejar las redes sociales

. Frecuencia Frecuencia
Sl Absoluta Relativa
Hijo(a) 0 0%
Familiar cercano 0 0%
Persona particular 0 0%
No respondid 3 100%
Total 3 100%

Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 48 Indicaciones de personas que ayuden a manejar las redes sociales
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Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)

Elaborado por: La autora (2015)

El 100% de los encuestados no especificaron nada al realizar esta pregunta

prefirieron no responder.
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12. ¢Si en la pregunta 10 no fue elegido ninguna opcién indique por qué no utiliza las
redes sociales?

Tabla No. 44 Motivos para no usar redes sociales

. Frecuencia Frecuencia
OlpBemss Absoluta Relativa
No le gusta o Desconocimiento 3 100%
No respondid 0 0%

Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 49 Motivos para no usar redes sociales
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Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Los mayoristas encuestados el 100% indicaron que no tienen interés y desconocen
el tema, ellos optan mejor por atender personalmente en el mercado de flores, ademas
porque ahi existe una mayor concentracion de floristas y siempre han realizado sus

actividades comerciales de forma directa.
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13. ¢Cual de las siguientes estrategias comerciales usted utiliza para llegar a mas
clientes?

Tabla No. 45 Estrategias comerciales utilizadas

Opciones Frecuencia
Absoluta
Calidad, diversidad de tipo florales 3
Producto
Paquetes florales 3
Ofertas 0
Precio Descuentos 2
Promociones 0
Distribucién Entrega del producto puntual 3
Directa Entrega de las flores en perfecto estado 3
Calidad en la atencion al cliente 2
Comunicacion Consejos 0 sugerencias para la conservacion del 1
producto
Publicidad 0
Distribucion Otros puntos de distribucién o venta 2
indirecta Colaboradores independientes 1

Gréfico No. 50 Estrategias comerciales utilizadas
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Fuente: Encuesta microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Para los 3 mayoristas encuestados es importante entregar el producto a tiempo,
ofrecerles a los floristas producto de calidad, deben contar con diversidad de tipos florales
para que los arreglos sean Unicos y deben traer las flores que méas necesiten los minoristas.
También ofrecen paquetes florales o pacas donde eligen las flores a utilizar ese dia. De los
encuestados 2 ofrecen descuentos dependiendo de la cantidad de flores que compren y
cuentan con otros puntos de atencion al publico: uno se encuentra en el centenario y el otro
mayorista menciond que esta en Ambato que él se encarga de la entrega del producto y
dejar las flores en bodega. Uno de los encuestados menciond que da concejos para
conservar las flores y para poder despachar la mercaderia mas rapido tiene un colaborador

independiente.
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14. ;Considera usted que la utilizacion de las redes sociales seria una estrategia para

mejorar la comunicacion directa con sus clientes y optimizar sus procesos de venta?

Tabla No. 46 Personas que consideran las redes sociales como estrategia para captar mas cliente

e Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa
Si 2 67%
No 1 33%
Total 3 100%

Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

Gréfico No. 51 Personas que consideran las redes sociales como estrategia para captar mas cliente
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Fuente: Encuesta a microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

La opinién de los mayoristas encuestados es una buena opcion para comunicarse con
los clientes, porque las personas ahora utilizan més estos medios digitales para realizar
actividades comerciales y prefieren que cualquier informacion se las envie por chat. El
33% de los encuestados no le parece una opcion til, debido a que siempre se ha manejado

con los clientes y productores con llamadas o personalmente.
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3.3.3 Andlisis general de las encuestas de microempresarios minoristas

Del total de microempresarios minoristas del mercado municipal de flores de
Guayaquil el 80% de ellos accedieron a responder la encuesta, indicando que el 61% eran
los propietarios de los negocios. EI 95% de los encuestados trabaja en las fechas especiales
y més del 80% realiza los arreglos florales para actividades de: romance, amistad,
agradecimiento  aniversarios, matrimonios, bautizo, cumpleafios, graduaciones,
condolencias, arreglos florales funebres, dia de la madre, San Valentin, dia de los difuntos,
entrega a domicilio, servicio de decoraciones florales para eventos sociales deportivos,
corporativos, regalos: peluches, chocolates, tarjetas, arreglos florales personificados y
arreglos frutales.

Realizan sus actividades comerciales con una cantidad de personal entre 1 a 4
personas quienes estdn conformados por familiares o también el disefiador y vendedor,
solo aumentan posiblemente el nimero de trabajadores para el mes de mayo, el mes con
mas demanda del producto. Adn cuando un 65% de los encuestados utiliza todavia los
albumes para mostrar sus arreglos florales, el mismo porcentaje de encuestados utiliza el

teléfono inteligente como herramienta para promocionar sus productos.

Un 63% de los encuestados tienen acceso a internet, del cual un 44% de ellos es por
internet movil; ademas el 70% de los encuestados conoce el término de redes sociales pero
solo un 75% y 60 % se enfoca mas en el Facebook y Whatsapp, pero al momento de
consultarles el nivel de dominio de las redes sociales s6lo un 28% dijo que su nivel de
dominio es alto y medio, mientras que del 23% que respondieron no tener ningln
conocimiento con respecto al tema, podia pedir ayuda de un hijo(a), familiar cercano o

personal particular.

Del 54% de los microempresarios que no tienen alguna cuenta activa en una red
social indicaron que la razon principal es debido a que prefieren atender a los clientes

personalmente y un 31% no utilizan por desconocimiento o no les gusta.

Por lo tanto méas del 70% se enfocan principalmente en estrategias comerciales
directas como ofrecerle al cliente atractivos arreglos florales, personalizados de calidad,
descuentos, entrega del producto puntual, calidad en la atencién al cliente y un 93% en
brindarle la opcion de consejos o sugerencias en los arreglos florales, pero s6lo un 68% y

19% piensan que es importante mostrar fotos de calidad y videos interactivos que logren
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captar la atencién del usuario, por lo cual ain proporcionan tarjetas de presentacion donde
es importante poner sus datos de contacto.

De los microempresarios minoristas encuestados un 37% estaria dispuesto a
dedicarle unos 30 minutos, 1-2 horas de su tiempo en las redes sociales, un 33% en la
mafana y la tarde, mientras que un 9% indicaron no tener tiempo o responder a la pregunta

formulada.

Al realizar las encuestas se pudo constatar que adn existen microempresarios que
estan reacios a utilizar redes sociales, pero un 86% de los encuestados estaban de acuerdo

que las redes sociales son una estrategia para captar mas clientela.

3.3.4 Andlisis general de las encuestas de microempresarios mayoristas

Del total de microempresarios mayoristas del mercado municipal de flores de
Guayaquil el 30% de ellos accedieron a responder la encuesta, indicando que el 100% eran
los propietarios de los negocios. ElI 100% de los encuestados distribuye diferentes tipos de
flores a los minoristas del mercado municipal de flores de Guayaquil y uno de ellos como
dato adicional indicé vender a empresas (organizadores de eventos sociales), ademas de las
personas encuestadas 2 de ellos también realizan ventas a nivel nacional, es decir exporta

el producto a otros lados fuera de Guayaquil.

El 67% de los microempresarios mayoristas realizan sus actividades comerciales
con dos personas, quienes estan conformados por la persona que realiza la venta y el
propietario del negocio y posiblemente contraten a mas personal en el mes de febrero y

mayor donde se estiman mayor cantidad de demanda del producto.

El 100% de los encuestados todavia prefieren realizar las ventas personalmente o
via telefonica y los 3 mayoristas realiza turnos de distribucion del producto en horario
diferentes como es en la madrugada, dos horarios como la tarde y noche y otro encuestado

so6lo de noche.

De los encuestado el 100% no tiene acceso a internet en su negocio, pero 67% de
ellos utiliza plan de datos para el celular inteligente; ademaés el 100% de los encuestados no
conoce el término de redes sociales, pero s6lo un 67 % utiliza el Whatsapp para
comunicarse con los clientes; ademas al momento de consultarles el nivel de dominio de

las redes sociales 33% dijo que su nivel es bajo y el 67% no respondio.
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Del 100% de los microempresarios que no tienen alguna cuenta activa en una red
social indicaron que la razén principal es debido a que no utilizan por desconocimiento o

no les gusta y ellos prefieren atender a los clientes personalmente.

Por lo tanto los 3 mayoristas especificaron que se enfocan principalmente en
estrategias comerciales directas como ofrecerle al cliente un producto de calidad y
diversidad en los tipos de flores, ademas de opciones de comprar el producto por paquetes,
entrega del producto puntual; s6lo 2 de los encuestados brinda descuentos y cuentan con

otros puntos de distribucién o venta.

Al realizar las encuestas se pudo constatar que aln existen microempresarios que
estan reacios a utilizar redes sociales, pero un 67% de los encuestados estaban de acuerdo
que las redes sociales son una estrategia mejorar la comunicacion directa con sus clientes y

optimizar sus procesos de venta.

103



3.4 Andlisis de la entrevista

En la parroquia 9 de Octubre ademas de los puestos de los microempresarios del
mercado de flores de Guayaquil también hay dos locales que se encuentran alrededor. Se
acudid varias veces a los lugar para realizar la respectiva entrevista, pero las personas que
se encontraban encargadas del lugar no desearon responder las preguntas de la entrevista;
por lo cual se realiz6 una entrevista a uno de los microempresarios del mercado de flores
para conocer mas sobre las actividades que desarrolla y la manera en la que conecta su

negocio con las redes sociales para llegar a mas clientes.
Nombres y apellidos: Wilmer Alarcén Quiroz

Local: 53

Nombre del negocio: Floreria Wilmer Alarcon

1. ¢De qué manera usted capta la atencion de los clientes?

Teniendo arreglos florales de muestras, principalmente los arreglos mas destacados

que pueden ser usados para eventos sociales.
2. ¢ Tiene usted una cuenta activa en alguna red social?

Si, en Facebook, Twitter e Instagram. La red social Twitter no lo uso, debido a que

los clientes ya no participan en esa red social.

3. ¢Como maneja esas cuentas de redes sociales para captar mas clientes, para que

sea mas llamativa, interactiva y logre mas seguidores?

Tomando fotos de los eventos que cubro, con ese material visual constantemente
subo iméagenes, mas en el Facebook porque me permite ordenarlas por albumes, en
Instagram no participo mucho debido a que no me permite tener esa organizacion, aunque

si existe bastantes clientes que usan esa red social.
4. ¢ Cuanto tiempo usted le dedica a la administracién de las redes sociales?

Todos los dias, apenas me encuentro desocupado, ingreso mas al Facebook.
También respondo enseguida a los clientes, para mi como punto de partida es el Facebook
debido a que por este medio, los clientes me hacen consultas, ejemplo:
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Si hacen decoraciones de iglesias, mando la cotizacion con valores aproximados
para cerrar la venta o vienen los clientes al mercado de flores, pero también muchas veces
me piden que vaya a un lugar de encuentro, es decir, puede ser el salon donde se realizara

el evento.

5. ¢Usted cree que es beneficioso dar a conocer el negocio por medio de las redes

sociales?

Por supuesto, gracias a las redes sociales me han salido mas trabajos y ese medio lo
uso para captar a clientes que tal vez estén apurados, los atraigo indicando que se pueden
comunicar a través de la red social, ademas me sirve para darme a conocer en el medio y

con clientes que no pueden venir directamente al mercado de flores.
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CAPITULO IV PROPUESTA
4.1 Titulo de la propuesta

Modelo para el uso de las redes sociales como estrategia comercial para el
mejoramiento de las relaciones comerciales con los clientes de las microempresas del

mercado municipal de flores de la ciudad de Guayaquil.
4.2 Objetivos de la propuesta
4.2.1 Objetivo general de la propuesta

e Definir un modelo adecuado para el uso de las redes sociales como estrategia
comercial con la finalidad que sea implementado por microempresarios del

mercado de flores.
4.2.2 Objetivos especificos de la propuesta

e Desarrollo de flujograma como punto de partida para el uso de las redes sociales.

e Utilizar las 4 F’s y las estrategias del marketing que ayuden a los microempresarios
a estar preparados ante los cambios constantes en el mundo virtual.

e Presentar una pagina web modelo para los microempresarios que conforman el
mercado de flores con la finalidad de integrar a sus asociados con las redes sociales

mas visitadas.
4.3 Justificacion de la propuesta

El estudio que se realiz6 en mercado municipal de flores de Guayaquil permitio
identificar que no cuentan con una plataforma digital de integracion donde se encuentren
todos los microempresarios asociados. Del total de la poblacion s6lo 31 microempresas
dieron sus tarjetas de presentacion donde s6lo un 29% tienen cuentas en redes sociales, de
ese porcentaje no todas las microempresas tienen actualizada su informacion ya sea
referente a las fotografias, productos, promociones, contactos, precios, etc., es decir, no
existe mucho interés por parte del usuario ni por los microempresarios de interactuar entre
si. Las imégenes que suben al perfil no tienen nitidez o estan desenfocadas, lo cual no
permite apreciar claramente los arreglos florales que realizan, en los resultados de las

encuestas se refleja que hay mayor participacion por parte de los microempresarios en
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Facebook con un 60%, Whatsapp con un 75%, Correo electronico con un 33%, Instagram
con un 23% y Twitter con un 16%.

Para el desarrollo del modelo sobre el correcto manejo de las redes sociales se toma
en cuenta el ranking de las redes sociales mas visitadas por los usuarios en Ecuador, éstas
son: Facebook, Twitter, Instagram; pero también se tomara en consideracion la red social
Youtube, que ain cuando no estd en la tabla como una las mas utilizadas por los

microempresarios ésta se encuentra en el puesto N° 1 del ranking antes mencionado.

Tabla No. 47 Redes sociales méas usadas por los microempresarios del mercado de flores

. Frecuencia Frecuencia
Clgelielrzs Absoluta Relativa
Facebook 34 60%

Twitter 9 16%
Whatsapp 43 75%
Instagram 13 23%

Correo Electrénico 19 33%

Fuente: Encuesta a Microempresarios del mercado municipal de flores de Guayaquil (2015)
Elaborado por: La autora (2015)

En el marco conceptual se pudo apreciar un ejemplo de un negocio dedicado a la
venta de flores cuyo atractivo principal es una pagina con imagenes de arreglos florales
que han elaborado en eventos anteriores, ademas de su énfasis por relacionarse con los

clientes y responder a solicitudes, inquietudes o presupuestos.

Por medio del presente proyecto se busca orientar al microempresario con pasos,
consejos y sugerencias que pueden servir de base para un posible mejoramiento de las
relaciones comerciales con los clientes; ademas de concientizar a los microempresarios que
aun consideran dificil el uso de estos medios para que puedan optimizar la comunicacién

con los clientes y logren atraer a mas seguidores a sus redes sociales.
4.4 Desarrollo de la propuesta

4.4.1 Flujograma como punto de partida sobre el manejo adecuado para el uso de

las redes sociales para mejorar las relaciones comerciales con los clientes.

Entre las falencias que se observaron en las redes sociales de los microempresarios
del mercado de flores y con los resultados obtenidos mediante las encuestas, se pudo
constatar que existe una falta de compromiso para mantener actualizados sus datos o

publicaciones. Pero para mejorar las relaciones comerciales con los clientes hay que
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conocer el momento idéneo en el que se debe usar las redes sociales y debe haber un

continuo mejoramiento acerca de la calidad del contenido de la publicacion.

El flujograma presentado a continuacion se detalla los pasos béasicos a seguir y
deberan aplicarse minimo de forma diaria para mejorar las relaciones comerciales con los
clientes por medio de las redes sociales.

Tabla No. 48: Nomenclatura segiin la Norma 1SO 9000 que se encuentra en la guia para la elaboracion de diagramas de flujo del

mideplan

Simbolo Significado

Operacion

Inspeccion y medicion

‘ Decision

Lineas de flujo

Conector

Conector de pagina
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Figura No. 15: Flujograma de pasos para un manejo adecuado de las redes sociales y/o pagina web
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Elaborado por: La autora (2016)
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Figura No. 16: Flujograma actividades de los clientes en las redes sociales y/o pagina web
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Elaborado por: La autora (2016)
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Figura No. 17: Flujograma para atraer clientes a las redes sociales y/o pagina web
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Elaborado por: La autora (2016)
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4.4.2 Las 4 F’sy las estrategias del marketing.

4.4.2.1 Flujoy funcionalidad:

Se deberd publicar estados donde se podra comunicar al usuario o seguidor de la

red social:

e Los nuevos acontecimientos del negocio.
e Productos nuevos que se van a ofrecer.

e Imégenes actualizadas de eventos sociales.

Grafico No. 52 Actividades para mejorar la participacion del negocio en las Facebook y redes sociales
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(Es decir que los usuario
tengan la necesidad de
comentar, compartir y/o
etiquetar debido a que se
siente identificados con
el contenido de la
publicacién)

/

Elaborado por: La autora (2016)

publicaciones:

*Tips para el cuidado y
duracidn de las flores.

+Crear imagenes
colocando informacion
de flores por la
temporada, sus
propiedades.

*Descubre qué flor te
identifica segun tu
personalidad, signo del
Zodiaco o tu mes de
nacimiento.

Las publicaciones o estados que realicen los microempresarios deberan estar

dirigidas a un cliente objetivo, estableciendo cuéles son los habitos de compra de su
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clientela, debera tener un orden de acuerdo al evento que esté ocurriendo alrededor de su

mercado objetivo, se recomienda:

e Dias festivos
e Temporada

e Eventos sociales

Se debe brindar opciones para que el cliente esté en constante interaccion con la
pagina, hay que analizar previamente lo que se quiere proyectar para no perder de vista la

funcionalidad de la pagina que es:

e Transmitir pensamientos,
e ldeas

e Actividades que se van a realizar
Usando herramientas visuales como:

e Iméagenes
e Videos
e Dibujos previos al disefio de los arreglos florales que hayan realizado los

microempresarios.

Si se desea utilizar herramientas de edicion de iméagenes para captar a mas clientela,
existen aplicaciones gratuitas que le permiten al administrador de la red social decorar las

fotografias agregandole un sin nimero de modificaciones y pueden usar las siguientes:

e Photo collage.- Sirve para agrupar a varias fotos, ponerle alguna figura o letra
ademas de un color de decoracién o marco.

e Vivavideo.- Ademas de ser un editor de videos que permite poner fondos
musicales, letras, emoticones, se puede previamente editar las imagenes para

después agruparlas en un video.

Las estrategias escogidas tienen como objetivo ayudar a las microempresarios a
estar preparados ante los cambios constantes en el mundo virtual mediante la utilizacion de

herramientas del marketing.

113



4.4.2.2 Presentacion del producto

Grafico No. 53 Categorizacion del producto

Por
caracteristicas
y propiedades
de las flores

ENERO

D
o

Categorizar

Z 4,

&

£%
:[-‘t

Por

el producto Temporada

(Flores)

Presentar
los arreglos
florales por
eventos
realizados

Elaborado por: La autora (2016)

Las flores son la materia prima para los microempresarios del mercado, por lo tanto
es vital que lo méas destacado en la pagina y las redes sociales sean los arreglos florales,
que el cliente pueda percibir que la calidad que ofrecen en cuanto a su producto es de alto

nivel:

e Mostrando iméagenes de arreglos coloridos y Ilamativos
e Informando sobre las propiedades de las flores o

e Los consejos para que duren por bastante tiempo.

Mediante las publicaciones también se puede llegar al cliente captando su atencion

con sugerencias:

e Tips para que las flores duren mas tiempo.
e Los pasos para su cuidado.
e Otra opcion es realizar concursos en las redes sociales por medio de adivinanzas o
preguntas para promocionar el negocio, donde los usuarios tengan la oportunidad
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de ganar algun premio o simplemente el microempresario pueda comunicar que

existe algun tipo de promocidn por la temporada.

Se deberéa ofrecer un producto de excelencia para que tenga impacto en los clientes

son opciones gque se van a encontrar en la pagina de youtube.

y las personas que se encuentran en su mismo circulo social dentro de las redes sociales.
Por lo tanto es necesario que el cliente sea participativo en las publicaciones que se
realizan a través de estos medios. Cabe recalcar que las imagenes en el siguiente gréfico

Gréfico No. 54 Actividades para mejorar la participacion del negocio en youtube y redes sociales

Inicio de actividades

Selecciona los archivos que quieras subir Prisnio;

+ Analizar el contenido antes de publicar o subir un video.

*Elegir un titulo para el video que sea claro, corto y que
transmita al usuario curiosidad acerca del contenido del

Publicar videos que contengan informacion llamativa,
PR colorida, fondos musicales pegadizos y los consejos o
' sugerencias para que despejen cualquier duda o solicitud.

Captar la atencidn del cliente

que brinda la red social.

«Subir videos o calage de imagenes que tengan una
secuencia de ideas, asociar a las flores con la temporada y
en base a eso realizar un video que relacione el evento con
la flor ideal para el mismo.

« Aumentar el nimero de visualizaciones con las herramientas

CREAR VIDEOS

Presentacion de
diapositivas de fotos

Crear

Editor de video

Editar

+ Ab Comparsr  wes

| fwic-]8] t [Sho) win | &] sl & <o

Realizar un anélisis de las actividades que se realizan en la
Compartc w & red social para plantearse nuevas estrategias.

*También para conseguir mas seguidores se puede compartir
S en otras redes sociales los videos subidos
Sugerencias: ,

EMISION EN DIRECTO

*Realizar videos en tiempo real ensefiado el proceso de
elaboracion de un arreglo floral, hasta su entrega.

+Videos con tips para reutilizar un articulo en su hogar y
usarlo como un objeto decorativo para darle un toque
especial al arreglo.

(*)

Configura tu canal y
organiza emisiones en
directo para tus fans

Empezar

Elaborado por: La autora (2016)
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4.4.2.3 Feedback y fidelizacion con los clientes y cierre del negocio:

Etiquetar una forma de conseguir mas clientes y/o Seguidores.- La manera de
Ilegar a més usuarios y conseguir mas seguidores (futuros clientes) para la pagina es por
medio de la opcion de etiquetar, el microempresario al momento que sube una foto 0 un

video a su pagina pueden etiquetar a las personas que estan agregadas a su cuenta.

Una buena tactica para los microempresarios del mercado de flores es que al
momento de entregar los arreglos florales a los clientes y mas en casos romanticos cuya
dindmica es entregar el producto de manera sorpresiva, el pedir previamente la respectiva
autorizacion para que sean filmados o captar el momento en una foto, para que
posteriormente ellos puedan ver sus reacciones por medio de la foto o video en su pagina

personal al ser etiquetados.

Dicha publicacién causara también un impacto en sus contactos (Sus amigos
agregados) que podran visualizar en su pagina de inicio la misma imagen, promocionando

de manera inmediata a muchas personas sobre los servicios que ofrece el negocio.

Gréfico No. 55 Aumentar el nimero de seguidores

Etiquetar Grupos

4 N (¢ de debate, |
Pedir permiso previo a tomar la rear grupos de debate,

foto o el video de la entrega del cnoorl}ﬁ?égrégtseo oﬁ?;:ﬁgg |§|r
arreglo al cliente. g

Y L cliente.
e . 4 N
Con la autorizacion del cliente Formar parte de grupos o seguir
se procede a subir la foto y redes sociales afines a la
etiquetarlo. actividad que se realiza.
A e
g I h

(" Pedir un espacio para publicar )
en las paginas que se estan
siguiendo, para promocionar la
red del negocio.

Mencionar si visité el lugar o si
el arreglo se entreg6 de sorpresa
y la reaccion del cliente.

.

Elaborado por: La autora (2016)
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La figura a continuacion es de la pagina de Facebook que se cred para el mercado
de flores de Guayaquil, en la que se puede visualizar las opciones de etiquetar a las

personas que siguen la red social. Ademas que podran comentar acerca de la imagen que se

ha publicado.

Figura No. 18: Imagen de mercado de flores en Facebook mostrando la opcion etiquetar

14“ Mercado Municipal de Flores “Zayda Letty
WA Castilo®

Agregar una aescnpeion
@ Etiquetar foto | § Agregar ubicacion | # Editar

E'

Elegir como fofo del perfil Efiquetarfolo Opciones | Comparfir Me gusta

Fuente: www.facebook.com/mfgzayda/photos, 2016

Graéfico No. 56 Fidelizar al cliente

Comentarios Responder

«Darle importancia a los comentarios «Dar una respuesta de manera
buenos o0 malos y a las sugerencias que inmediata.
ellos manifiesten.

«Ser cuidadosos con las palabras que

*Brindarle la seguridad y confianza de se van a utilizar.
que se puede realizar cualquier
consulta y se despejara la inquietud «Establecer plantillas o respuestas
L et instantaneas.

«Dar apertura a seguir comentando.

Elaborado por: La autora (2016)

117



Figura No. 19: Herramienta del Facebook sobre los mensajes en la pagina social

Activa las respuestas instantaneas

Crea una respuesta instantanea para enviar a cualguier persona gue escriba un mensaje a tu pagina.
-

Editar configuracion

Fuente: www.facebook.com/mfgzayda/timeline, 2016

Interaccién con el cliente.- El cliente debe sentir que es parte de las actividades
del negocio, debe tener la necesidad de estar al dia con las novedades que ofrece la red
social, en el caso que feliciten al negocio ser reciprocos con el agrado del comentario
comentando y mostrar agradecimiento por dicha publicacion.

Responder.- A los clientes no les gusta esperar para ser atendidos, de la misma
forma los usuarios de las redes sociales, se enojan cuando no reciben una respuesta

inmediata a su comentario, por lo tanto se recomienda:

e Ser agiles y cuidadosos al momento de dirigirse al cliente,

e Tener disponible una plantilla de respuestas para las preguntas o comentarios mas
frecuentes, asi se le dara a la pagina mas crédito por la seriedad y el compromiso
hacia sus clientes y seguidores.

Gréfico No. 57 Opciones para captar al cliente

. Mejorar
Ofrecer w Corregir w L )
é )
N 4 ) +Mantener

« Descuentos. « Fotos que no actualizada la red

tengan la calidad social.
«Premios. esperada. «Realizar

] publicaciones

«Seguridad al +Cambiar las relacionadas a un

comprar.

publicaciones que
no han tenido un
efecto favorable
con el cliente

-

J

evento importante
para la sociedad o
segun el mes en
curso. (Dia de la
Madre)

Elaborado por: La autora (2016)

Ofrecer: Una manera de captar al cliente o usuario en las redes sociales, es
brindarle varias opciones de precios para que haya mas aceptacién del producto,
permitiendo incluso llegar a aquellos usuarios que supieron del negocio por

recomendaciones de clientes anteriores. Para acceder a los descuentos debera cumplir el
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cliente una serie de condiciones en caso que no realice la compra por medio de la pagina

web y desee acercarse a cancelar al mercado de flores.

Grafico No. 58 Condiciones para obtener descuentos cuando no se compra por medio de la red social o pagina web

y

Etiquetara 5

amigos de su
Compartir la red social.
foto del arreglo
Hacerse floral
seguidor de la comprado.
red social, darle
like a la pagina
web.

Elaborado por: La autora (2016)

La presentacion de rangos de precios va a variar dependiendo de las 3 opciones que
se indicaran en el siguiente grafico, pero ademas se debera realizar un previo analisis del

evento que esté generando la venta:

Gréfico No. 59 Rangos de precio

Por tamafio del B Por valores
arreglo floral e promocionales

O Por cantidad, Q

combinaciones de
arreglos florales o
productos pedidos

Elaborado por: La autora (2016)

e Descuentos.- Por tamafio del arreglo floral, por comprar rosas o arreglos florales al
por mayor (Mas de 12 rosas 0 mas de 10 arreglos florales).

e Valores promocionales que se daran a conocer en eventos festivos (se recomienda:

Dia de la madre).
e Premios.- La edicion o el disefio de una foto con la imagen del usuario ganador

junto con un arreglo floral, donde podra etiquetar a la persona de su eleccion.

Corregir y mejorar.- Es vital que el administrador de las redes sociales tenga

siempre en mente pensar dos veces antes de hacer una publicacion, ya que si se diera el
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caso que un cliente no estuviera de acuerdo con dicha publicacion lo mas recomendable

sera:

e Corregir el error
e Ofrecer las debidas disculpas.
e Proyectar que a través de ese acontecimiento que se tomara en cuenta las

sugerencias, se mejoraré la calidad del servicio y del negocio.

Los microempresarios prefieren dar descuentos a todos los clientes que se acerquen
a sus puestos de trabajo, pero una forma de captar a mas clientes por medio de la pagina
web y las redes sociales es ofrecer promociones, obsequios que le den un toque
personalizado a sus pedidos y lo complementen con articulos o rosas extra que adornen los
arreglos florales, cumpliendo las condiciones de la pagina para hacerse acreedor de dicha

promocion.
Publicidad o comunicacion integral de marketing:

Por medio de las redes sociales y por medio del correo electrénico se le ofrece al
cliente un medio de comunicacion para receptar pedidos o inquietudes, que ayudara llegar
a mas personas, para que tanto el mercado de flores como los microempresarios del lugar

tengan mas reconocimiento. No s6lo usando los canales tradicionales como:

e Volantes.

e Tarjetas,

e Radio o la television es un medio utilizado més en la época mayor concurrencia,
donde los microempresarios aprovechan la conglomeracién de clientes y medios de

comunicacion que asisten al lugar.

Las redes sociales le permiten al cliente a estar mas inmerso en las actividades del
negocio y tener acceso directo a la informacion de contacto, donde se puede actualizar toda

la informacion y los arreglos florales al instante.
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Gréfico No. 60 Forma de hacer publicidad

J— —_

— D
Dar a conocer el negocio siguiendo ™
a redes sociales con actividades \
comerciales similares a la
microempresa

/ R\

. Aumentar
| la
__- . clientela

e \ /
R N\ 4

2 Receptar pedidos por correo B A /

y ! ; ' .
electronico y enviar novedades del | T
negocio

Elaborado por: La autora (2016)

Otras herramientas que ayudaran a estar en constante comunicacion con el cliente,

se puede logar al realizar las siguientes actividades:

e Programar las publicaciones.

e Invitar a amigos del Facebook y los contactos del correo electronico que indiquen

que les gusta la pagina social.
Utilizacidn de correos.

Crear formularios para clientes potenciales (permite recopilar informacion a través de
una seleccion de preguntas, se llenardn campos informativos, es decir, datos de contacto en

el caso que el usuario las ha registrado previamente en su perfil personal).

Para tener un mayor control de los nuevos clientes que se hayan puesto en contacto
con el negocio por medio de las redes sociales o pagina web, los items que hayan llenado
los clientes en los formularios se pueden transcribir a un archivo, de esa manera si el
mismo cliente realizara otras compras ya se tendrian toda su informacién o en base a sus

datos personales ofrecerles los productos.

En el caso que se desee realizar actividades y publicaciones con un disefio
profesional en las redes sociales, se podra contratar los servicios de un Community

Managers quien se encargara de:

e Realizar diariamente las publicaciones.

121



e Un analisis por medio del seguimiento de las redes sociales para saber el

comportamiento del cliente.

e Ademas de interpretar el nivel de aceptacion que tienen los clientes o seguidores

referente al producto y el negocio.

Los valores por el servicio antes mencionado se especifican en la tabla 48 en la

seccidn presupuesto de este capitulo, junto con otros servicios.

4.4.2.4 Estrategia de comunicacion

Gréfico No. 61 Preguntas para el disefio de acciones de la propuesta

Identificar las necesidades del Cliente:

« . Qué tipo de flores son las favoritas?
* . Qué tipo de arreglos le gusta mas al cliente?
« ¢ Cuales son los eventos mas importantes?

|~

Plantear objetivos para la pagina:

« (Fidelizacion, venta, mejora de la imagen del negocio ante la competencia?
* . Qué estrategias de marketing y comercial voy a utilizar?

L~

Presentar las estrategias :

« ¢ Qué informacion le llama mas la atencion al usuario?
« ;Escoger cual herramienta visual es la mas idonea?

|~

Analizar al consumidor final:

«¢En qué momento del dia hay mas conectividad del usuario para realizar las publicaciones?

«;Cuales son sus habitos de compra?
«¢Cuales son las redes sociales mas utilizadas para adquirir los productos?

|~

Acciones a realizar:

«;Qué publicaciones y contenidos se subiran a las redes sociales?
«;Qué informacion se va a presentar?

L~

Responsable del plan de accion:

« ¢ Asignar administrador de la red social y pagina web?
* . Qué tipo de seguimiento debera realizar para mejorar las relaciones con los clientes?

Monitorear actividades en las redes sociales:

«¢Evaluar cudl es el nivel de aceptacion sobre la pagina o red social?
+ ¢ Cuéles son los cambios a realizar en base al analisis de la pregunta anterior?

Elaborado por: La autora (2016)

Con las preguntas que se plantearon en la estrategia de comunicacion se podra

evaluar los objetivos principales, optimizar las actividades en la red social y analizar los
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resultados en poco tiempo, pero también el microempresario cuenta con la herramienta

“marketing en Facebook” que podra:

443

Impulsar las ventas en internet.

Aumentar las ventas en la tienda (en el caso de tener pagina web)

Dar a conocer su marca

Si desea promocionar su publicacion para tener mas visitas, mas click de me gusta,
realizar anuncios y llegar a mas posibles clientes, la opcién de promocionar tu sitio
web y las publicaciones se acceder la opcion del Facebook donde pueden obtener

mas like con un presupuesto diario, ver anexo 9.

Pagina web modelo para el mercado municipal de flores de Guayaquil y sus
microempresarios asociados enlazandolos en las redes sociales de Facebook,

Twitter, Instagram y Youtube.

Presentar en una pagina web o una red social con mayor nimero de usuarios para

todo el mercado de flores, cuya plataforma virtual sea creativa, informativa, se puede

utilizar para que haya mayor participacion por parte de los microempresarios del mercado

de flores de Guayaquil con los clientes, donde los administradores del lugar deberan

realizar:

Publicidad de todos los servicios que ofrecen cada uno los puestos.

Proporcionar los datos y los links de las redes sociales en las que estan registrados
los microempresarios, para que los clientes puedan dirigirse de manera instantanea
a las péginas, para visualizar los trabajos que realizan aquellos microempresarios.
Publicar noticias, los ultimos acontecimientos del mercado y las ventajas que
pueden obtener los clientes si se contactan por medio de la pagina principal o usan
como referencia la pagina al momento de visitarlos fisicamente en el mercado de

flores.

A continuacién se muestran las imagenes de la pagina web y redes sociales que se

crearon para el mercado de flores como modelo para el microempresario que esté

interesado en iniciar sus actividades comerciales con el uso de medios tecnolégicos.
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Figura No. 20: Imagen de mercado de flores en pagina web

-PdfbiawmtaﬁmdclﬂhmdoMmic'pd@oﬂmchnwdl "Zaida Letty Castillo",
que contiene: las iiltimas noticias del lugar, informacion sobre las flores, imdges y videos
sobre los productos que ofrecen los microempresarios del lugar, datos de contacto.

'Lospmdwtasquccrdnalmdrdamdd@'ﬁﬁwson: Arreglos florales para todo tipo de
ocasion o para eventos sociales. Se podra vis%yacogcr el producto a su gusto por medio

de una clasificacion de precio y tamafio

*La atencion a los clientes es las 24 horas del dia, los 365 dias del afio .

Fuente: www.wix.com, 2016
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Figura No. 21: Imagen de mercado de flores en Facebook

& https://www.facebook.com/mfgzayda/

Mercado Municipal de Flores “Zayas | sity Castmo™ nicio

Informacion

IMTIEr 3 3MYQOS 3 que INdIqQUEN que SS QUSIa 13
pagina
£ Quierss reciblr mas llamadas talsfonicas?
L0gra qus 135 Parsonas gue es1an
carca de Marcaso Municipal o2

Flores “Zayda Letty C3sTH0” Hamean
al 238 711 6754 hoy mismo

CONZEJO 2 PARA PAOINAS

l (_Q.E -% UN3 pUDISCIcION § am\ad-:na:la’
o

Estado [ Fotoivigso 33 Evento. Hito « v

Mercado Municipal de Flores "Zayda Letty Castillo™
- n- &
Un detalle especisl pars el s=r amado, una flor tiransmite muchos
sentimientos, los arreglos mas hermosos y personalizados los podras
encontrar en el "Mercado de Flores de Guayaquil Zaida Letty Castillo”
<iframe width="420" height="315"

src="https://www . youtubs.com/embedtBnIMEESCGMT" frameborder="
allowfullscreen=><iframe>

R e B Mercado de Flores Gye

En & marcado d2 foras podamos anconrar iversas
ciases J2 ros3s, ATegios Soralas, sl Jesaan conocar
M3s, reviSar NUESY3s radas sociales. Auora: Srta.

Fuente: www.facebook.com/mfgzayda/photos, 2016
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Figura No. 22: Imagen de mercado de flores en Twitter

€ - C f 8 httpsy//twitter.com/Mercadfloresgye Q% B
9 inicio Q?-}:‘.‘.c&:cres w‘ Mensaes ' Buscar en Twitler Q a
B W), SRS R E ; .

A Editar perfil
- b
Tweets  Tweets y respuestas  Fotos y videos AQUIén Seguir - Acuazar - ver oz
Mercado d Flores GYE : 8
@Mercadfioresgye ) Mercado d Flores GYE ()ferca 3 mar, YouTube &
Pig. Representativa del Mercado s rgune Decorando Matrimonios: 2+ Sequir
Municipal de Flores de Guayaquil Zaida W2 ; :
Letty Castilo ubieado n Ay, Machala y youtu.be/BMvmUowwKzc?a via SN TeatroSinchezAguilar o2
Piedrahita @YOUTUbe . 2+ Seguir
Q Guayaqui, Ecuader & ™ e \er comenido muTmeda . Sweet & Coffee @Sw
J Mercado d Flores GYE @Mercadfloresgye 21 mar. A Segur
e Las flores mas hermosas y coloridas para Evanar amigos
toda ocasion estan disponibles en FB:
mfgzayda y @Mercadfloresgye Tendencias - canax
youtu.be/iSZfZ-f5h707a T .

Fuente: www.twitter.com/Mercadfloresgye, 2016
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Figura No. 23: Imagen de mercado de flores en Instagram

& https://www.instagram.com/mercadodefloresdeguayaquil/

qubtag’lam Buscar < Q X

mercadodefloresdeguayaquil | somasrerm

Mercado Municipal d Flores GYE

8 publicaciones O sequidores 4 seguidos

Fuente: www.instagram.com/mercadodefloresdeguayaquil, 2016
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Figura No. 24: Imagen de mercado de flores en Youtube

«

C A & https://www.youtube.com/channel/UCuhqriGbQZHu7Bd35XQmRvw

v B

B e @ >

pd

©

(11 Tube|

Inicio

Mi canal

Videos del momento
Suscripciones
Historial

Ver mas tarde

BIBLIOTECA

1§ Videos que me gustan

SUSCRIPCIONES

© Explorar canales

£} Organizar suscripciones

1 suscriptor il 27 visualizaciones 2 Gestor de videos

g \
{74 DL TETTY CISTILLO

Mercado de Flores de Guayaquil Zaida Letty Castillo

Pagina no oficial del Mercado Municipal de Flores de Guayaquil, creada como requisito previo a la obtencion del Titulo Universitario como
propuesta en un proyecto de investigacion
Mostrar menos

Videos subidos Publico

Decorando Matrimonios Microempresarios ubicados.en el Mercado de Flores Gye Mercado de flores de Guayaquil
7 visualizaciones + Hace 5 dias lado central del Mercado de 10 visualizaciones + Hace 6 dias 7 visualizaciones - Hace 1 semana
4 visualizaciones - Hace 6 dias

Subir

Fuente: www.youtube.com/channel/UCuhqriGbQZHu7Bd35XQmRvw, 2016
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4.5 Presupuesto

Tabla No. 49 Presupuesto de los servicios a utilizar para cada microempresario que desee realizar actividades en las redes sociales y pagina web

Servicio Descripcion del servicio C_os_to del
servicio al mes
Internet (Tv cable) Bésico: Velocidad 3.6 megas (El servicio permite navegar en internet y usar las redes sociales) $22,29
Redes sociales Publicidad e interaccion con el cliente de forma gratuita $0,00
Pagina Web en Wix Brinda plantillas, paginas ilimitadas y hosting de alta calidad de forma gratuita $0,00
- : . Recibe mas beneficios para pequefias y medianas empresas: ancho de banda 10 GB, dominio gratis por
Pagina web en wix modalidad ~ . I . - .
premium ecommerce 1 afio, acepta pagos, 20 GB de almacenamiento, conecta el dominio, google analytics, elimina anuncios $16,17
de wix, tienda online.
El registro de una cuenta es gratis, las comisiones comerciales se aplican sdlo a las transacciones.
Servicios estandar para comerciantes: acepte tarjetas de crédito en su sitio web, envie recibos por mail
Paypal para pagos en linea, venda en eBay. (Existen descuentos), Comision: 5,4% + $0,30 USD. $414,00
Se sugiere que se utilice la opcion con minimo cada $20 en venta, donde se aplica la comision al mes 'y
un minimo de 10 transacciones, su valor total aproximado al mes es:
Total $452,46

Elaborado por: La autora (2016)
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Tabla No. 50 Presupuesto de los servicios a utilizar para el mercado municipal de flores de Guayaquil para realizar actividades en las redes sociales y pagina web

Servicio Descripcion del servicio C_os_to del
servicio al mes
Internet (Tv cable) Ideal: Velocidad 15 megas (EI servicio permite navegar en internet y usar las redes sociales) $49,90
Redes sociales Publicidad e interaccion con el cliente de forma gratuita $0,00
Pagina Web en Wix Brinda plantillas, paginas ilimitadas y hosting de alta calidad de forma gratuita $0,00
- . . Recibe méas beneficios para pequefias y medianas empresas: ancho de banda 10 GB, dominio
Pagina web en wix modalidad . ~ ; e :
. gratis por 1 afio, acepta pagos, 20 GB de almacenamiento, conecta el dominio, google analytics, $16,17
premium ecommerce S . - ;
elimina anuncios de wix, tienda online.
Servicios de disefio de pagina web | Servicio Negocios: dominio, hosting, 3 cuenta de correo electronico, mapa de la ubicacion,
con www.blueskyecuador.com formulario para solicitudes en linea, aparece en google y otros buscadores, proteccion web, redes $700,00
(representate de ventas) sociales desde su pagina web, 10 GB de almacenamiento, dispositivos mdviles, ventas online.
Admlnlstrgdor oIE s [EE108 SOEA Encargado de ejecutar las estrategias, realizar actividades y seguimientos en las redes sociales. $360,00
(Community Managers)
CRM dynamics microsoft Paquete_profesmnal: opsery,acmn de redes soglales, analisis de redes sociales, flujos de trabajos y $1.151,00
aprobaciones, automatizacion de ventas, y mas
Total $2.277,07

Elaborado por: La autora (2016)
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Los valores presentados en la tabla de presupuesto, son los gastos basicos que debe
tomar en consideracion un microempresario o cualquier persona que desee iniciar o
mejorar sus actividades comerciales en la internet por medio de una pagina web, que le
permitira enlazar a las redes sociales y asi mejorar las relaciones comerciales con los

clientes e incluso llegar a aumentar su cartera de clientes.

Como parte de la idea presentada en la propuesta la persona que administre la
pagina web del mercado de flores es el que debera tomar en consideracion los gatos mas
esenciales, para presentar a los clientes un espacio de conectividad que les ayude a ponerse

en contacto con los microempresarios del mercado flores.

Para los negocios que recién estdn comenzando sus actividades comerciales existen
servicios de disefio de pagina web mas econdmicos que podran encontrarlos a

continuacion:

Tabla No. 51 Otros servicios de disefio de pagina web

Costo del
Servicio Descripcion del servicio servicio al
mes
Servicios de disefio de
pagina web con Servicio basico: dominio, hosting, 1 cuenta de $350.00

www.blueskyecuador.com | correo electronico, 2 GB de almacenamiento
(representate de ventas)

Servicios de disefio de
pagina web con
www.blueskyecuador.com
(representate de ventas)

Servicio negocios: dominio, hosting, 2 cuenta de
correo electronico, mapa de la ubicacion, acceso $500,00
de todas las redes sociales desde su pagina web.

Elaborado por: La autora (2016)
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4.6 Proyeccion

Tabla No. 52 Proyeccion de ventas de los minoristas que decidan realizar actividades en las redes sociales y pagina web

Incremento men?sﬁsglo or
Venta de los Promedio de aproximado del uso de épina Beneficio
minoristas ventas mensual | 40% de las ventas bag
web y redes
mensuales A
sociales
Minimo de 10
arreglos florales $6.000 $2.400 $452,46 $1.947,54

diario a $20 c/u

Elaborado por: La autora (2016)

Tabla No. 53 Proyeccion de ventas de los mayoristas que decidan realizar actividades en las redes sociales y pagina web

Venta de los
mayoristas

Gasto
Incremento srer el p
Promedio de aproximado del P ..
uso de péagina Beneficio
ventas mensual 20% de las ventas
web y redes
mensuales .
sociales

$45.000 $9.000 $452,46 $8.547,54

Elaborado por: La autora (2016)

El sefior Manuel Camposano administrador de turno del mercado municipal de

flores de Guayaquil, indicé que los minoristas del mercado de flores tienen un promedio de

ventas diario de $200 vendiendo como minimo 10 arreglos florales a $20 cada uno. El

valor del porcentaje para el incremento de las ventas estd basado en la experiencia del

disefiador de paginas web Marcos Cornejo Director Ejecutivo de la empresa ACTIHOST,

quien ha disefiado plataformas virtuales para empresas con actividades comerciales afines

a las ventas de flores, notando un incremento aproximado de las ventas de un 40%; por lo

cual se estimaria que bajo el volumen de ventas actuales habria un incremento de $2.400

mensual, que justifica plenamente la inversion en la pagina web y el vincular las redes

sociales en comparacion con los ingresos marginales que son superiores a los costos

marginales presupuestados en $452,46.
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Tabla No. 54 Proyeccion de ventas para el uso de la pagina web y redes sociales que agrupan a los microempresarios del
mercado municipal de flores de Guayaquil

Promedio de Incremento mcéﬁztjoal
Promedio de NuUmero de ventas aproximado
ventas microempresarios | mensuales del | del 30% de las por uso o Beneficio
mensual minoristas mercado de ventas PRI 7ELS
flores mensuales y n_ades
sociales
$6.000 71 $426.000 $127.800 $2.277,07 | $125.522,93

Elaborado por: La autora (2016)

Tabla No. 55 Proyeccion de ventas individual con el uso de la pagina web y redes sociales que agrupan a los microempresarios

del mercado municipal de flores de Guayaquil

. Gasto mensual
. . . Incremento aproximado
NUmero de microempresarios por uso de .

. de las ventas mensuales o Beneficio

minoristas pagina web y

para c/u .

redes sociales

71 $1.800 32,07 $1.767,93

Elaborado por: La autora (2016)

Basado en el promedio de ventas que indicé el sefior Manuel Camposano
administrador de turno del mercado municipal de flores de Guayaquil, se estiman ventas
mensuales de $426.000, considerando a los 71 microempresarios minoristas, ademas el
porcentaje de incremento de las ventas si se utilizaria la pagina web que va agrupar a los
microempresarios seria de un 20%; por lo cual se estimaria que bajo el volumen de ventas
actuales habria un incremento aproximado de $127.800 mensual, que justifica plenamente
la inversion en la pégina web y el vincular las redes sociales en comparacion con los
ingresos marginales que son superiores a los costos marginales presupuestados en
$2.277,07.

El incremento aproximado para cada microempresario que desee formar parte de la
plataforma virtual que administraria el mercado municipal de flores es de $1.800 mensual,
brindando un beneficio de $1.767,93, invirtiendo $32,07 mensualmente y se justifica que

habria una mayor ventaja el formar parte de dicha plataforma virtual.
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5. Conclusiones y recomendaciones

5.1 Conclusiones

Existen diversas informaciones y experiencias que pueden servir de guia para el
microempresario que desee utilizar las redes sociales como estrategia comercial,
pero se deberd analizar minuciosamente las mas idoneas en concordancia con la

actividad del negocio.

Los obstaculos y los factores que los microempresarios del mercado de flores
indicaron en la investigacion, fue que no cuentan con una alta experiencia ni el
conocimiento adecuado para utilizar las redes sociales, pero si tienen la
predisposicion de usarlas como medio de comunicacion con sus clientes y
buscarian el tiempo necesario para llevar a cabo sus actividades comerciales a

través de estos medios tecnoldgicos.

Existe una mayor participacion de los consumidores y prosumidores en compras
por medio de redes sociales y para los microempresarios del mercado municipal de
flores de Guayaquil la opinion y las necesidades de ellos es muy importante
tomarlos en consideracion. Aquellos microempresarios que utilizan las redes
sociales para mejorar sus relaciones con los clientes, notaron una mayor
participacion de los consumidores a través de estos medios tecnoldgicos, ademas el
aporte de los prosumidores le permiten brindar un producto Unico y personalizado a

su mercado meta.

Basado en la informacion recolectada y las experiencias que se ha tenido en el
mercado de flores de Guayaquil, se pudo identificar que el método de adaptacion
idoneo es estar en constante actualizacién de sus redes sociales, los productos y
servicios que ofrecen; ademas de acoplarse a su mercado meta identificando las
necesidades de los clientes. La forma de prepararse ante los cambios constantes que
se presentan en las redes sociales es mantener una permanente actividad en las
plataformas virtuales con mas visitas de los usuarios y utilizando las nuevas

herramientas de publicidad que brindan las diferentes redes sociales.
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Ademas en el estudio se encontrd que las microempresas que si usan las redes sociales
como herramienta para mejorar las relaciones con los clientes han tenido éxito y han
logrado abarcar clientela adicional a las personas que se acercan fisicamente al puesto;
como ejemplo esta el puesto de flores de “Barcelona” que cuenta con mas de 4000
seguidores, es decir clientes potenciales que siguen la red social estando a la expectativa
siempre de las novedades que ofrece el negocio. EI mercado municipal de flores de
Guayaquil ain no cuenta con una pagina oficial en ninguna red social lo que deja en
desventaja al resto de microempresarios que no han optado por dar a conocer sus negocios
por medio de las redes sociales, debido a que si existiera una pagina oficial de todo el
mercado de flores ahi podrian constar la informacion de contacto de todos los puestos de

los microempresarios.
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5.2 Recomendaciones

La administracion general del mercado municipal de flores de Guayaquil podria
presentar a los clientes en una red social o una pagina web a todos los socios
floristas del mercado; dando su informacién de contacto, los productos y los
servicios que ofrecen a los clientes. La misma que sera regulada y actualizada por
el administrador de turno, permitiendo a todos los microempresarios acceder a la
pagina para que suban fotos, actualicen sus datos, los productos y paginas sociales

en donde se encuentren registrados sus negocios.

Que cada microempresario tenga libre acceso a la pagina creada por la
administracion del mercado de flores para motivarlos a todos a integrarse y formar
parte de un sistema digital que les traerd& muchas ventajas y en donde podran
comunicarse también a traveés de correos electronicos para fortalecer lazos

comerciales con sus clientes y abarcar mas mercado.

Que por medio de la administracion del mercado municipal de flores se dicten
charlas de instruccion, con guias de uso y de caracter motivacional para que todos
los microempresarios puedan manejar correctamente la red social o pagina y

obtener las mejores ventajas de esta herramienta digital.

Que los microempresarios del mercado de flores asistan a los cursos gratuitos por
parte de la Muy Illustre Municipalidad de Guayaquil, que apoyan y fomentan el uso
de las Tics para microempresarios por medio de su curso aprendamos. Un ejemplo
es el curso que comenzd en el mes de marzo del afio 2016 “para la creacion y
disefio de paginas web y para el uso comercial y empresarial de las redes social”
dictado por la Prefectura del Guayas en el CTP?, cuyo objetivo es impartir
conocimientos para eliminar el analfabetismo digital, es decir que asi tengan mas
conocimientos sobre el tema y puedan facilmente manejar sus plataformas digitales

aprovechando al maximo cada opcion existente.

20 Centro tecnolégico popular
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7. Anexos:

Anexo No. 1: Planteamiento del problema

Gréfico No. 62: Planteamiento del problema
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Anexo 2: Estado del arte y conocimiento

Tabla No. 56: Estado del arte: Proyectos de investigacion

~ Situacion del Marco Disefio . . .
Autor Tema Ao - L Conclusiones Recomendaciones Links
Problema Teorico Metodologico
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Elaborado por: La autora (2015)
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Tabla No. 57: Estado del arte: Tesis y trabajo de titulacion
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Situacion del

Problema

Marco Teorico

Disefio

Metodoldgico

Conclusiones
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Links

Moira
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Maria
Chavez

“Repercusion de las redes
sociales como medio de
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comercializacién

y
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La comunicacion
Los medios de
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Las Redes Sociales
en internet
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2. Aplicar un plan estratégico
enfocada en el uso de las redes
sociales, spot publicitario, Emailing,
Intranet.

3. Poner en marcha un plan de
capacitacion.
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Tabla No. 58: Estado del arte: Libros

Situacion Disefio
Autor Tema Ao del Marco Teorico - Conclusiones Recomendaciones Bibliografia
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Elaborado por: La autora (2015)

150




Tabla No. 60: Estado del arte: Articulo cientifico
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Disefio
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. las redes que integra la . . N pesimismos que acompafias | L . 5
Freire o . » redes sociales digitales en | ¢ Cuantitativa internet. Los principios y estrategias de | ©
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(5]
E
E

cambio contemporaneos.

ach0.pdf

Elaborado por: La autora (2015)
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Anexo No. 3: Encuesta a Microempresarios Minoristas

Soy estudiante de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, perteneciente a la Carrera de Ingenieria Comercial de la
Facultad de Administracion; y estoy elaborando un proyecto de investigacion que servira de ayuda para sustentar la propuesta que
estoy realizando y poder obtener mi titulo de Ingeniera Comercial.

Objetivo: Conocer informacion acerca de la utilizacion de las redes sociales como estrategia comercial para mejorar las relaciones
con los clientes de las microempresas dedicadas a la venta de flores de la ciudad de Guayaquil ubicadas en la Parroquia 9 de
Octubre. Agradezco de antemano por su tiempo y su colaboracion.

Indicaciones: Escoja con un visto seqin su criterio marcando dentro de los casilleros en cada una de las
preguntas de esta encuesta.

1. ¢ Es usted el propietario del negocio?
si[] No []

2. ¢ De los siguientes items cudles realiza en su negocio?

Arreglos Florales para Ocasiones: Productos, servicios complementarios:
» Romance, amistad, agradecimiento ] » Servicio de entrega a domicilio
» Aniversarios, matrimonios, bautizos, cumpleafios, » Servicios de decoraciones florales para
graduaciones ] eventos sociales, deportivos, corporativos
. , » Servicios de decoraciones con globos para
» Condolencias, arreglos florales funebres . . 9 .p
] eventos sociales, deportivos, corporativos
Especiales: » Regalos: peluches, chocolates, tarjetas y
> Diade la madre, San Valentin, dia de los difuntos |:| arreglos florales personificados

» Arreglos florales con flores secas,
artificiales, procesadas, en bambu
» Arreglos frutales

3. ¢Con cuantas personas cuenta en su negocio?

4. ¢ En qué meses tiene mayores ingresos o ventas?

Enero ] Abril ] Julio ] Octubre
Febrero ] Mayo ] Agosto ] Noviembre
Marzo ] Junio ] Septiembre ] Diciembre

5. ¢ Cudl de las siguientes herramientas de venta utiliza para promocionar sus productos?

Medios Convencionales Medios Tecnolbgicos

» Folletos ] > Tablet ]
P » Celular inteligente o

» Album
bumes o Smartphone o

» Computador portatil o

> Vol

olantes o notebook o

6. ¢ Tiene usted acceso a Internet desde su negocio?
Si[] No []
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7. ¢Cual de las siguientes opciones usted utiliza para conectarse a internet?

Internet Fijo Wifi Internet Movil
Contratacion del servicio Plblico ] Plan de datos en
de internet con una 1 Tiempo de [ dispositivo 0
operadora privada » tecnoldgico (celular
conexion inteligente)
Privado ]

8. ¢ Conoce el término de redes sociales?

si(] No []

9. ¢Su negocio tiene una cuenta activa en alguna de las siguientes opciones de redes sociales para
comunicarse con los clientes?

» Facebook ] > Instagram ] > Skype ]
» Twitter ] > Youtube ] > Google + ]
> Pinterest ] > Correo electrénico ]

> Whatsapp ] > Linkedin U]

10. ¢ Qué grado de dominio usted tiene en las redes sociales?

Alto ] Medio ] Bajo ] Ninguno ]

Si su respuesta fue ninguno indique si tiene alguna persona que le ayude a manejar las redes
sociales

Si[] No []

11. ¢Si en la pregunta 9 no fue elegido ninguna opcién indique por qué no utiliza las redes sociales?

12. ¢ Cuél de las siguientes estrategias comerciales usted utiliza para llegar a mas clientes?

Producto: Distribucion Directa Distribucién Indirecta
Innovadores y creativos arreglos Otros puntos de atencion o
florales [l Entrega del producto puntual ] venta
Arreglos florales personalizados Entrega del producto con . .
de calidad O personaje preferido o show [ Colaboradores independientes
Precio [l Comunicacion ]

Calidad en la atencion al
Ofertas ] cliente ]

Consejos o sugerencias para la
Descuentos .,

o elaboracion del producto [

Promociones [ ] Publicidad ]

13. ¢ Para usted cual de estas opciones tiene mayor importancia al momento de hacer negocio con su
cliente?

» Mostrar fotos de []
calidad
» Creatividad en los [] > Mostrar videos interactivos ]

] » Proporcionar informacion para

» Dar consejos ;
contactarse con el negocio
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arreglos florales

14. ¢Cuanto tiempo usted estaria dispuesto a utilizar las redes sociales para promocionar sus
productos ante sus clientes?

15. ¢ En qué momento del dia utiliza con mayor frecuencia las redes sociales?

16. ¢Usted considera que la utilizacion de las redes sociales seria una estrategia para captar mas

clientes, mantener relaciones directas e incrementar sus ventas?

si(] No []
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Anexo No. 4: Encuesta a Microempresarios Mayoristas

Soy estudiante de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, perteneciente a la Carrera de Ingenieria Comercial de la
Facultad de Administracion; y estoy elaborando un proyecto de investigacion que servira de ayuda para sustentar la propuesta que
estoy realizando y poder obtener mi titulo de Ingeniera Comercial.

Objetivo: Conocer informacion acerca de la utilizacion de las redes sociales como estrategia comercial para mejorar las relaciones
con los clientes de las microempresas dedicadas a la venta de flores de la ciudad de Guayaquil ubicadas en la Parroquia 9 de
Octubre. Agradezco de antemano por su tiempo y su colaboracion.

Indicaciones: Escoja con un visto seqin su criterio marcando dentro de los casilleros en cada una de las
preguntas de esta encuesta.

1. ¢ Es usted el propietario del negocio?
si[] No []

2. ¢ De los siguientes items cudles realiza en su negocio?

» Produccién de flores ] » Distribucion de Flores a:

» Importacion de flores U] Minoristas

» Arreglos florales ] Empresas (Organizadores de Eventos)
» Otros:

» Exportaciones:
Nacionales
Internacionales

3. ¢Con cuantas personas cuenta en su negocio?

4. ; En qué meses tiene mayores ingresos o ventas?

Enero ] Abril ] Julio ] Octubre
Febrero ] Mayo ] Agosto ] Noviembre
Marzo ] Junio ] Septiembre ] Diciembre

5. ¢Cual de las siguientes opciones utiliza para comunicarse y tomar la orden de pedidos a sus

clientes?

Medios Convencionales Medios Tecnolbgicos

> Personalmente > Ponr_wterngt_(redes sociales, H
e-mails, paginas web)

» Via telefonica

» Empleado

» Contratacion de compafiia

ood O
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6. ¢En qué horarios realiza la distribucion del producto a los microempresarios del mercado de
flores de Guayaquil?

Madrugada ] Tarde ]
Mafiana ] Noche ]
7. ¢ Tiene usted acceso a Internet desde su negocio?
Si ] No []
8. ¢ Cual de las siguientes opciones usted utiliza para conectarse a internet?
Internet Fijo Wifi Internet Movil
Contratacion del servicio Publico ] Plan de datos es
de internet cqn una 0 Tiempo de ] dispos!tiyo O
operadora privada. . tecnoldgico (celular
conexion inteligente)
Privado ]

9. ¢Conoce el término de redes sociales?
si] No []

10. ¢Su negocio tiene una cuenta activa en alguna de las siguientes opciones de redes sociales para
comunicarse con los clientes?

> Facebook ] > Instagram Ol > Skype ]
> Twitter ] > Youtube ] > Google + ]
> Pinterest ] > Correo electronico L]

> Whatsapp ] > Linkedin U]

11. ¢ Qué grado de dominio usted tiene en las redes sociales?

Alto ] Medio ] Bajo ] Ninguno ]

Si su respuesta fue ninguno indique si tiene alguna persona que le ayude a manejar las redes
sociales

si] No []

12. (Si en la pregunta 10 no fue elegido ninguna opcién indique por qué no utiliza las redes
sociales?

13. ¢ Cual de las siguientes estrategias comerciales usted utiliza para llegar a mas clientes?

Producto: Distribucion Directa Distribucion Indirecta
Calidad, diversidad de tipo Otros puntos de distribucién o
florales [l Entrega del producto puntual ] venta

Paquetes florales ] Entrega de las flores en [] Colaboradores independientes

perfecto estado
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Precio [l Comunicacion ]
Calidad en la atencién al
Ofertas ] cliente ]
Consejos o sugerencias para la
Descuentos .,
u conservacion del producto [
Promociones [ ] Publicidad ]

14. ;Considera usted que la utilizacién de las redes sociales seria una estrategia para mejorar la
comunicacion directa con sus clientes y optimizar sus procesos de venta?

si] No []
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Anexo No. 5: Entrevista realizada a microempresario del mercado municipal de

flores de Guayaquil que usa redes sociales

Objetivo: Conocer mas sobre las actividades que desarrolla y la manera en la que

conecta su negocio con las redes sociales para llegar a mas clientes.

1. ¢ De qué manera usted capta la atencion de los clientes?

2. ¢ Tiene usted una cuenta activa en alguna red social?

3. ¢Como maneja esas cuentas de redes sociales para captar mas clientes, para que

sea mas llamativa, interactiva y logre mas seguidores?

4. ¢ Cuanto tiempo usted le dedica a la administracién de las redes sociales?

5. ¢Usted cree que es beneficioso dar a conocer el negocio por medio de las redes

sociales?
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e
ACTUALIZADO A:
FECHA DE GENERACION DEL REPORTE:
POSICIONADO POR:
CLASIFICADO POR:

9/16/15 1:16 AM
9/16/15 12:39 PM

ACTIVO
TAMARNO: MICROEMPRESA

Anexo No. 6: Tabla No. 61: Ranking empresarial de los entes controlados por la
superintendencia de compafiias, valores y seguros

POSICION INFORMACION DE LA COMPARIA ACTIVO | PATRIMONIO | JECRESOS 1 yriLipap
CANT.
2014 | 2013 | PR NOMBRE ACTIVIDAD ECONOMICA | REGION | PROVINCIA CIUDAD TAMARO SECTOR EMPLEAD 2014 2014 20143 20144
0s
190 169 274 RS 213,973
EXOTICAS DEL | PRODUCCION DE SEMILLAS DE MICRO SOCIETA ,973. -
29 | 8 | 5 | Ecoadonsa DS COSTA | GUAYAS | GUAYAQUIL | _boofc, RO 5.00 o 70,864.45 3107851 | 24 90501
203 | 217 | 306 | paTriOTCORP | CULTIVO DEFLORES, INCLUIDA MICRO | SOCIETA 178,625.
95 48 7 SA LAC gl;(?zgggl\?g /IADPEUT_IL%F;FS COSTA GUAYAS GUAYAQUIL EMPRESA RIO 2.00 90 200.00 0.00 0.00
259 | 268 | 466 | FuLGENTEsA | CULTIVO DEFLORES, INCLUIDA MICRO | SOCIETA 85,945.0
68 97 5 SA. LAC gl;(?zgggl\?g /IADPEUT_IL%F;FS COSTA GUAYAS GUAYAQUIL EMPRESA RIO 2.00 0 65,800.00 0.00 0.00
VENTA AL POR MENOR DE
268 | 275 | 499 FLORES, PLANTAS Y SEMILLAS MICRO | SOCIETA 75,937.7
42 18 4 AKDENIZ S.A. ESEPI\IJE CEISATS%ED%SM |Ii|r\£%z o COSTA GUAYAS GUAYAQUIL EMPRESA RIO 3.00 7 2,651.84 12,200.00 723.84
ARREGLOS FLORALES.
INVESTIGACIO GESTION DE RESERVAS
NES NATURALES, INCLUIDAS LAS
813 1827 1 702 | Lo baicas ACTIVIDADES DE COSTA | GUAYAS | GUAYAQUIL | MICRO | SOCIETA 100 | 370819 800.00 0.00 0.00
26 | 34 5 ECOINVEST PRESERVACION DE LA FLORA Y 4
CA. FAUNA SILVESTRES, ETCETERA.
VENTA AL POR MENOR DE
453 | 486 | 190 FLORES, PLANTAS Y SEMILLAS MICRO SOCIETA
75 05 82 TOLSTEM S.A. ESEP'\I‘E CEI‘SA'I'S?&ED((:)ISNVI IIEI’\éTL?JSS o COSTA GUAYAS GUAYAQUIL EMPRESA RIO 4.00 800.00 800.00 0.00 0.00
ARREGLOS FLORALES.
460 | 497 197 VENTA AL POR MAYOR DE MICRO SOCIETA
39 74 38 SKELATIA S.A. ELORES Y PLANTAS. COSTA GUAYAS GUAYAQUIL EMPRESA RIO 1.00 800.00 800.00 0.00 0.00
470 | 592 206 N oUS TRy
o | | a5 | teaoom VENTAALPORMAYORDE | COSTA | GUAYAS | GUAYAQuUIL | MICRO | SOTIETA | 500 | g00.00 800.00 0.00 0.00
ECUPRIN S.A.
FLORICOLA
474 | 644 | 211 LAM CHI CULTIVO DE FLORES, INCLUIDA MICRO | SOCIETA
29 a1 35 FLORSLQMCHI L@Si?igf\??'éffuﬁ%fs COSTA GUAYAS GUAYAQUIL EMPRESA RIO 2.00 800.00 800.00 0.00 0.00
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Anexo No. 7: Lista de socios de Expoflores

Tabla No. 62: Lista de socios de Expoflores

Razon Saocial Correo Electrénico Teléfono Principal Otro Teléfono Sitio Web Tipo de Socio
AAASACORPORATION S.A. ricardocanelos@aaaltarosa.com 3614163 3614173 /3614133 WWWw.aaasacorporation.com ROSAS
AGRICOLA AGRONATURA S.A. gerencia@agronatura.com.ec 3612052 ext. 312 2041510/ 2041511 Www.agronatura.com.ec ROSAS
AGRICOLA SAN ANDRES DEL ROSAS - ROSAS
CHAUPI S.A. mcorrea@sanandres.com.ec 2087397 2087408 Www.sanandresroses.com PRESERVADAS
AGRINAG S.A. Jorgep@ag””ag'cgtm;'”fo@ag””ag'” 032 230 182 032 230 252 www.agrinag.com ROSAS
AGRITAB AGRICOLA . ROSAS -
TABACUNDO CIA. LTDA. gerencia@grupo-arbusta.com 380 11 96 380 11 55 WWWw.grupo-arbusta.com CLAVELES
AGROPROMOTORA DEL santiago@agrocoex.net;agrocoex@ag
COTOPAX| AGROCOEX S.A. rocoex.net 032 710 462 / 469 | 2460183 /2460476 WWWw.agrocoex.net ROSAS
AGROSANALFONSO S.A. sales@glamourec.com 367 23 64 367 24 02 www.glamourec.com ROSAS
AGROSERVICIOS ANDINOS jrcamacho@almaroses.com;jaimecast
CAMACHO S.A. illo@almaroses.com 2119042 2119152 www.almaroses.com ROSAS
AGUIRRE BELGRANO . .
SANTIAGO sanfrancisco@hotmail.com 998140508 ROSAS
ANAFO FLOWERS CIA. LTDA. ventasmymfarms@hotmail.com 062 906 236 0997 643 908 ROSAS
ARBUSTA CIA. LTDA. gerencia@grupo-arbusta.com 2366 015 /077 380 11 55 WwWw.grupo-arbusta.com CE(A)\\S/@EES
AZAYA GARDENS CIA. LTDA. carlos@azayagardens.com 2365887 2365090 www.azayagardens.com ROSAS
BELLARO S.A. ceo@bellarosa.com 2439 986 2R 9(?658/ 2l www.bellarosa.com ROSAS
BROWNBREEDING . . .
INGENIERIA S A info@brownbreeding.com 2239 255 EXT. 311 2390 185 www.brownbreeding.com ROSAS
CANANVALLEY FLOWERS S.A. info@cananvalle.com 2365 444/ 674 2457621/2 www.cananvalle.com ROSAS
CERESFARMS CIA. LTDA. sales@ceresfarms.com 2363 147 2362 873 ROSAS
CHECA SILVA DALIA MARISOL | Masol_checa@hotmail.comramicham 2638 381 999001727 ROSAS
orro@hotmail.com
Fuente: www.expoflores.com, socios, actualizado Enero 2016 160

Elaborado por: La autora (2016)




Tabla No. 63: Lista de socios de Expoflores

Razé6n Social Correo Electrénico Teléfono Principal Otro Teléfono Sitio Web Tipo de Socio
EXPORTACIONES BiA. LTDA. sales@davinciroses.com 2365 354 2366 166 ROSAS
DENMAR S.A. Jbeg“'"'@de“mfr'eei Jennifer@denm 2257 759 2257 743 | 2365998 www.hosa.com ROSAS
DREAM FARMS CIA. LTDA. juanponce@dreamfarmscorp.com 2365 059 2365 058 www.dreamsfarmscorp.com ROSAS
ECOROSES S.A. echiriboga@ecoroses.com.ec 2310 208 2310 055 WWW.ECOroses.com.ec ROSAS
Eggﬁ;iglé:\xzt?gv: 2 eligrundukes@ecuatorianflower.com 2365 583 2365 777 www.ecuatoriaflower.com
EDENROSES CIA. LTDA. gerencia@eden-roses.com 2792 469 2792 173 www.eden-roses.com ROSAS
EL CAMPANARIO DE SANTA http://facebook@
ANITA SOCIEDAD CIVIL, marketing@staroses.com 033 700 120 033 700 120 Neféte Star Roses ROSAS
COMERCIAL E INDUSTRIAL : ’
. . ROSAS - ROSAS
EMIHANA CIA. LTDA. emihana@uio.satnet.net 2363 496 2363 495 PRESERVADAS
EMPRESA FLORICOLA ANDINA | betty@efandina.com;contabilidad@e
S.A. - EFANDINA fandina.com;galarzaeuler@yahoo.es e (k) e e () e ROSAY
E.Q.R EQUATOROSES C.A. fdonoso@equatoroses.com 032 719 527 032 719 528 /529 www.ecuadoroses.com ROSAS
EQFLOR CIA. LTDA. jdvela@eqgflor.com.ec 2379 292 2381088 HYPERICUM
EVERBLOOM ROSES ECUADOR s.chandi@everbloomroses.com 063 010 927 062 212 232 www.everbloomroses.com ROSAS
ROSAS -
EX;%%L’?‘_%%%'AI‘E IIEJ'EI[‘)XR ) auditoria@bellaflor-group.com 3390 543 2390 541 www.bellaflor-group.com FLORES DE
' ' VERANO
EXPORTCALAS S.A. javier@muchflowers.com 23801130 63049497 www.muchflowers.com IE:(')A‘LLLAA:Q’JE
FEELFLOWERS CIA. LTDA. grp@feelroses.com 2119123 2119123 www.galaxy-ecuador.com ROSAS
I'::IINNEC’\'?F'I:_%ORREIIXCGNSX jdvela@eqgflor.com.ec 2792376 2381088 HYPERICUM
FIORENTINA FLOWERS S.A. gdescalzi@fiorentinaflowers.com 3610835661’0%%%0846’ 2792238 www.fiorentinaflowers.com B ORUOQSSES'I:ES
. 3610 147/ 3610 . ROSAS - ROSAS
FISCELAFLOWER CIA. LTDA. vsalvador@fiscellaflowers.com 204 6013 474 www.fiscellaflowers.com PRESERVADAS

Fuente: www.expoflores.com, socios, actualizado Enero 2016

Elaborado por: La autora (2016)
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Tabla No. 64: Lista de socios de Expoflores
Razé6n Social Correo Electrénico Teléfono Principal Otro Teléfono Sitio Web Tipo de Socio
FLOR ETERNA SISA HUINAI FLORES DE
SA andres@eternalflower.com.ec 2547 527 2120 140 VERANO
FLORANATION PRODUCTORES . .
DE FLORES S.A. phillippe@floranation.com 032 262 043 032 262 004 ROSAS
FLORELOQY S.A. pmonard@floreloy.com 2127 374 2127 133 ROSAS
FLORES DE LA COLINA . . FLORES DE
FLODECOL SA. jalbuja@flodecol.com.ec 3612-192/3612-123 3612172 www.flodecol.com VERANO
FLORES DE MONICA CIA. L 2190 369 / 450
LTDA. monikita_vera@yahoo.com 1194/ 408 2871 065 ROSAS
LISIANTUS,
FLORES DE TUMBABIRO S.A. arosales@floresdetumbabiro.com.ec 062 610 198 062 610 197 LIMONIUM,
STATICE
. 032 719 400
FLORES DEL COTOPAXI S.A. plopez@florpaxi.com 032 719 484 QUITO 3819 979 ROSAS
FLORES DEL LAGO -
FLORLAGO CiA LTDA. florlago@etapanet.net 73023826 74088870 ROSAS
FLORES DE'L SLR - HLORIESUR guerreroabad@hotmail.com 072 475695 996933631 DELPHINIUM
CIA. LTDA.
ROSES, SPRAY
. 3610 645/ 3612 . CARNATIONS,
FLORES EQUINOCCIALES S.A. elena.teran@florequisa.com 146 / 3612 160 2554 491 www.florequisa.com GYPSO, GREEN
WICK
FLORES HERRERA PABLO pflores@terrapamfl_cpf.com :macris@ 062 951 678 062 280 839 ROSAS
HERNAN terrapacificpf.com
FLORES LA ALEGRIA .
ALEELOWERS CIA. LTDA. rmoncayo32@hotmail.com 63050011 997127835 HYPERICUM
FLORES LA JULIANA S.A. gerencia@floreslajuliana.com.ec ;ehu
JULFLORSA ergo_lee@hotmail.com s Tty et ROEAS
FLORES LATITUD CERO - . .
FLORLATCERO CiA LTDA. fredy@IlatitudeOfarms.com 2368 583 2368 582 www.latitudeOfarms.com HYPERICUM
FLORES SANTA MONICA oxvallsjo@intiroses.com 2253 603 / 2260 032 262 008 / 009 / WWW.intir0ses.com ROSAS
NANTA CIA. LTDA. ) : 506 010 ) )
FLORICOLAL'?‘I.E;AROSES s catalina.urdaneta@attar-roses.com 2040270 6003863 www.attar-rose.com ROSAS

Fuente: www.expoflores.com, socios, actualizado Enero 2016

Elaborado por: La autora (2016)
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Tabla No. 65: Lista de socios de Expoflores

Razé6n Social Correo Electrénico Teléfono Principal Otro Teléfono Sitio Web Tipo de Socio
FLORICOLA BLOOM HAUS S.A. director@bloomhaus.ec 988006503 02959))?1233221 4/9 www.bloomhaus.ec ROSAS
FLORICOLA LA HERRADURA | mcuesta@grupoherradura.com;mespi 032 843 627 032 852 966 www.grupoherradura.com ROSAS
S.A nosa@grupoherradura.com
FLORICOLA LA ROSALEDA 204 2114 /032 719
S A FLOROSAL alfredo@larosaleda.com.ec 117 204 2113 www.larosaleda.com.ec ROSAS
FLORICOLA LAS MARIAS .
FLORMARE S.A. gerencia@flormare.com.ec 2127 062 2127 038 ROSAS
FLORICOLA KILLUYURAK S.A. gerencia@alparoses.com 3805601 3805822 www.alparoses.com ROSAS
FLORICOLA SAN ISIDRO GYPSOPHIA /
LABRADOR FLORSANI CIA. ggarcia@florsani.com 991311752 2236469 www.florsani.com
LTDA SOLIDAGO
FLORICULTUSR:‘ SORIARIALCIR sales@josarflor.com 2127 512 2127 480 www.josarflor.com ROSAS
POMPON,
FLORISOL CIA. LTDA. sserrano@floplia.com 2521 654 / 2230294 2237 843 www.grupoflorisol.com CRISANTEMUS,
LILIES
FLORVALSA FLORES . . N ROSAS,
VALAREZO S.A. administracion@jardinex.com.ec 2550 012 2300 202 RUSCUS
FLOWER VILLAGE CIA. LTDA. jmorska@flowervillage-ec.com 3695 029 3695 032/ 031 www.flowervillage-ec.com ROSAS
GALAXYTRADE CORP. CIA. . . 2365-621 / 2366- ROSAS,
LTDA. presidencia@feelroses.com 2366-163 163 ASTROMELIAS
. ROSAS,
GARDAEXPORT S.A. cwitt@gardaexport.com 3827671 -9 3827670 www.gardaexport.com ASTROMELIAS
GEI(E:I\CII,EA%OESNEECR%A(\;&RII_AFBXS pepe@ecuagenera.com 072 255 236 072 255 237 WWWw.ecuagenera.com ORQUIDEAS
GOLDEN LAND CIA. LTDA. financiero@golden-land.biz 82 77992205071/ e 0997 743 471 www.golden-land.biz ROSAS
ROSAS
GUANGUILQUI
AGROPECUARIA INDUSTRIAL edavila@ns.sunrite.com 2268931 / 2268930 3341873 Www.sunrite.com ROSAS
S.A. - GUAISA S.A.
GROWERFARMS S.A. andres@daliroses.com 032 712 746 al 749 032 712 745 www.daliroses.com ROSAS
Fuente: www.expoflores.com, socios, actualizado Enero 2016 163
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Tabla No. 66: Lista de socios de Expoflores

Razé6n Social Correo Electrénico Teléfono Principal Otro Teléfono Sitio Web Tipo de Socio
PR%IIQDOUVgEILgI\VI\I/E%RSS A cmdavalos@colourrepublic.com ARy 774 472/ Y 220y 442109/ 200 ROSAS, LILIES
HAC‘;C':_IIIESII\I,\? ?Hhél Ig :‘gﬁgsfgg E sofia@sachaflor.com 0997 580 851 e 99320/ el www.sachaflor.com ROSAS
HAC'ENDQIS’AA'I\_'% - FESANA gustavoa@hstafe.com.ec 2380 590 2380 128 ROSAS
ROSAS, SPAY
HILSEALII'RIA\I/ESBMENTS gladysp@hilsea.com.ec 1;’ A? %;#6312,330126 et 9;1761' e www.esmeraldafarms.com ROSES, FLORES
' DE VERANO
HISPANOROSES CIA. LTDA. ispanqueva@hotmail.com 032 701 224 032 701 072 ROSAS
HOJAVERDE CIA. LTDA. hojaverdel@hojaverde.com.ec 2127071 2127085 www.hojaverde.com.ec ROSAS
INROSES S.A. | paola@inroses.com 3480?528/031‘1860115 06 2915967 WWW.inroses.com ROSAS
INVERSIONESS : CINUBUIRESA rosasmonte@pontetresa.com 380 1296 380 1158 WWW.pontetresa.com ROSAS
GERBERAS,
ISLAPLANTS CIA. LTDA. laisla@islaplants.com 07 2830884 07 2838678 LIMONIUM,
GYPSO
gerencia@jardinesdecayambe.com www.cayambepremium.com
LN DLET%';“YAMBE o ia@jardinesd b 2550818 2526797 b i ROSAS
. . ROSAS, SPAY
JARDINES PIAVERI CIA. LTDA. vmontufar@flopia.com 2521 654 2237 843 www.grupoflorisol.com ROSES, CALLAS
JOYGARDEN'S S.A. ccarrion@joygardens.net 2360960 / 2360 465 2360959 www.joygardens.com ROSAS
KATEFLOWERS S.A. gerencia@anniroses.com.ec 2366657 2366787 ROSAS
MERINOROSES CIA. LTDA. contabilidad@merinoroses.com 3612075 3612264 / 3612298 ROSAS
MILROSE S.A. adminfinca@milrose.com.ec 032 719 450 032 719 158 ROSAS
MYSTIC FLOWERS S.A salesl@mysticflowers.com 3801 2001 /06 3801 2000 www.mysticflowers.com ROSAS
AR R(S)iI\ES AELADIOI maryluz@naranjoroses.com $& 22761621;)20/ (22 03 2266101 WWW.Nnaranjoroses.com ROSAS
NATUFLOR S.A. presidencia@natuflor.com.ec 2314277 [ 2316326 2314275 ROSAS
NEUMANN FLOWERS CIA. . - FLORES DE
LTDA. gerencia@nfs.ec ; johanna@nfs.ec 2368173 2368581 VERANO
Fuente: www.expoflores.com, socios, actualizado Enero 2016 164
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Tabla No. 67: Lista de socios de Expoflores

Razé6n Social Correo Electrénico Teléfono Principal Otro Teléfono Sitio Web Tipo de Socio
NEVADO ECUADOR S.A. info@nevadoroses.com 03 2276400 03 2276100 www.nevadoroses.com ROSAS
. 3959822 / 032 FLORES DE
NINTANGA S.A. nadhezka.utreras@nintanga.com.ec 3959831 690001 /2 VERANO
PACRIECD) CL;S;JIIS AU, miltonpacheco@paramoroses.com 99111230 982520282 ROSAS
PAMBAFLOR S.A. bespinosa@pambaflor.com.ec 03 2710410 03 2710319 ROSAS
. . r ROSAS ,
PLANTACIONES MALIMA CIA. juanandres@mal|ma.com.ec,|nfo@m 07 2203120 07 2203121 www.malima.com.ec FLORES DE
LTDA. alima.com.ec
VERANO
.. 3614217 /3614210 | 2041510 / 2041511
PRODUCNORTE S.A. jipallares@greenrose.com /3614209 / 2041849 hasta 851 WWW.greenrose.com ROSAS
PRODUCTORA Y . . ..
EXPORTADORA DE FLORES gere”"'a%sézgig‘;iifeog‘)’;ontab"'da 2381 933 998338944 www.sacharose.com ROSAS
SACHA ROSE CiA. LTDA. '
PROYECTO HIGHLAND -
BLOSSOMS S.A. alvaro@ecuaplanet.com 2052 186 2052 227 ROSAS
QUALITY SERVICE S.A. . 5157248/5157249/4 . ROSAS,
QUALISA walter@qualisa.com 2127267 / 2361 521 7 www.qualisa.com HIDRAGEAS
QUITO INOR FLOWERS TRADE . . 032 719 563/ 032 i .
CIA. LTDA. ineso@inorflowers.com 200 200 032 700-127 / 129 www.quitoinorflowers.com ROSAS
ROSADEX CIA. LTDA. andy@rosadex.com 21s 8835’792/ = 2 526 :O/ = www.rosadex.com ROSAS
382 5936 / 3610726
ROSAPRIMA CIA. LTDA. ross.johnson@rosaprima.com 6003983 / 6003979 /2042048 / WWW.rosaprima.com ROSAS
3825930
ROSAS DE PERUGACHI
ROSASPE S A. esteban@rosaspe.net 062 668 065 062 668 044 ROSAS
ROSAS DEL CORAZON
ROSASLESANDI CIA. LTDA. rdc@mosflor.com 3957563 3957584 ROSAS
ROSAS DEL COTOPAXI CIA. . .
LTDA. NATIVE BLOOMS sales@nativeblooms.com 2432704 2431677 www.hativeblooms.com ROSAS
AT BIEL OINITE gerencia@pontetresa.com 3801158 3801296 WWwWWw.pontetresa.com ROSAS

ROSEMONTE S.A.

Fuente: www.expoflores.com, socios, actualizado Enero 2016

Elaborado por: La autora (2016)
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Tabla No. 68: Lista de socios de Expoflores

Razé6n Social Correo Electrénico Teléfono Principal Otro Teléfono Sitio Web Tipo de Socio
ROSE COMTIC TIOM ROSECON info@roseconnection.ec 2432 931 2432 930 WWW.oseconnection.ec ROSAS
ROYALFLOWERS S.A. LeninA@RoyalFlowersEcuador.com 2923 333 2248 508 www.royalflowersecuador.com ROSAS
SANBEL FLOWERS CIA. LTDA. mcsanbelflowers@hotmail.com 32262003 ROSAS
SANDE ECUADOR CIA. LTDA. info@sandegroup.ec 2120218 / 2387 582 2120389 CALLAS
2388 161 / 2387 RHasTedic
SAVISA S.A 896 /2387 003 ext. 2387 945 WWW.Savisa.com '
101 FLORES DE
VERANO
SIERRAFLOR CIA. LTDA. sales@sierraflor.com 2893568 2893107 www.sierraflor.com ROSAS
SIERRAPLANTAS CiA. LTDA. rrhh@IatitudeOfarms.com 2368 583 2368 582 HYPERICUM
SISAPAMBA ROSAS Y ROSAS | jbueno@sisapamba.com;salesl@sisa 2896264 2890808 / Www.sisapamba.com ROSAS
S.C.C. pamba.com
STAMPSYBOX CIA. LTDA. borisj@stampsybox.com.ec 063 012 550 www.stampsybox.com ROSAS
TEXAS FLOWERS S.A. jmidcap@texasflowers.com.ec 032 701390 032 701389 www.texasflowers.com.ec ROSAS
TURIS AGRO NELPO S.A. gerencia@nelpo.com.ec 2791235 2791400 ROSAS
VALI\‘/iE[E)ESSgLL S gerencia@valdesol.com 03 2719108 03 2719107 ROSAS
ERYGIUM,
LIMONIUM,
VALLEFLOR FLORES DEL . STATICE,
VALLE CIA. LTDA. jandrade@valleflor.com.ec 2380663 2380425 www.valleflor.com.ec BOUVARDIA,
MOLUCELLA,
DELHINIUM
VEGAFLOR S.A. isalazar@vegaflor.com 6042 913 LRe 991188222254/ vz www.vegaflor.com ROSAS
EXPORZ'I'T(IJAI\(?IEI/ISSSEIQA}s LTDA. gerencia@zvexport.com 2366 163 2365 621 ROSAS

Fuente: www.expoflores.com, socios, actualizado Enero 2016
Elaborado por: La autora (2016)
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Anexo No. 8: Imagenes

Figura No. 25: Rosas ecuatorianas en el mundo

AL

Fuente: www.elciudadano.gob.ec, Torres, Christian, (2014)

Figura No. 26: Flor ecuatoriana se exhibe en evento del sector floricola en Moscu

Fuente: www.ecuadorinmediato.com, 2014
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Figura No. 27: Dia de los difuntos

Fuente: www.eluniverso.com, El color alegre gana espacio al blanco en arreglos florales, 2014

Figura No. 28: Dia del amor y la amistad

Fuente: Observacion directa por la autora (mercado de flores el 14 de Febrero 2016)
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Figura No. 29: Dia de la madre

Fuente: www.eluniverso.com, compra de rosas y regalos para mama, 2015

Figura No. 30: Festival de las flores y las frutas

Fuente: www.ruta593.com, Ambato vive la fiesta de las frutas y flores, 2015
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Figura 31: Pagina modelo seccion informacion de las flores

€« C A [ mercadodefloresdeg.wix.com/proyectoulvr#!blank-2/whwme Qe B

Normalmente se asocia el color amarillo con 1as supersticiones y se piensa gue da mala
suerte pero siendo el color amanilio el color del sol y de Ia alegria no es de extranar gque
el significado de las flores amarillas tenga que ver con Ia juventud y con las ganas de
vivir que todos tenemos.

Por lo tanto no veas estas flores como algo gue te vaya a traer mala suerte sino como un

simbolo que debe servirte para darte fuerza y una gran vitalidad con Ia que afrontar los
problemas del dia a dia.

El tulipan, asi como la rosa, esta relacionado principalments a los sentimientos calidos
como el amor y la pasion. Pero la gran variedad de tonalidades que se conocen de esta
flor han permitido también establscer cierta simbologia que es utilizada para poder
slsgir correctaments qué color de flor regalar.

Opcionas de arreglos

£

X Esfe sifio fue creado con WIX_com. Crea tu pigina web GRATIS >>

Fuente: http://mercadodefloresdeg.wix.com/proyectoulvr#!blank-2/whwme, 2016
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Figura No. 32: Pagina modelo seccion galeria
€& - C M [ mercadodefloresdeg.wix.com/proyectoulvr#!blank-1/c1l1] Qs E :
[ omsunsorn [

1/clil

mercadodefloresdeq.wix.com/proyectoulvr®iblank-1/c1llj * Este sifio fue creado con WIX com. Crea fu pigina web GRATIS >>

Fuente: http://mercadodefloresdeg.wix.com/proyectoulvr#!blank-1/c111j, 2016
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Figura No. 33: Pagina modelo seccion informacion de contacto del mercado de flores y seccion para el cliente del formulario de registro

[ mercadodefloresdeg.wix.com/proyectoulvr#!blank-3/c24vq

[ mercadodefloresdeg.wix.com/proyectoulvr#!formulario-de-registro-1/k7rh6

Mercado Municipal
de Flores de

cio || Quenes Somos

Maem pamero ce s amiges en

Indicar que e gusta esto.

0

Galsria de Arreglos Florales ‘ informacion de Contacto MRIEREERSIGEN

Guayaquil

ix.com/proyectoulvr#!blan

* Este sifio fue creado con WIX_com. Crea fu pagina web GRATIS >>

TRV

Fuente: http://mercadodefloresdeg.wix.com/proyectoulvr#!blank-3/c24vq, http://mercadodefloresdeg.wix.com/proyectoulvr#!formulario-de-registro-1/k7rh6, 2016
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Figura No. 34: Pagina modelo seccién de microempresarios con datos de contacto y redes sociales

[ mercadodefloresdeg.wix.com/proyectoulvr#!microempresarios-con-redes-sociales/k0c38

. MICROEMPRESARIOS CON
'REDES SOCIALES

A g Floreria Wilmer
Catrileya

- o= Alarcén Teléf -
Taihs - il Teléf.- 042280826 opsoszsso{
0990959365 Teléf -0989023614 09993168659 s

f T £ O f

Fuente: http://mercadodefloresdeg.wix.com/proyectoulvr#!microempresarios-con-redes-sociales/k0c38, 2016

Tropical Flowers Fior'r!a Flor ds
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Figura No. 35: Pagina modelo seccion de la tienda online

[ mercadodefloresdeg.wix.com/proyectoulvr#!tienda-online/e2h5w

Sé el primero de s amigos en

Mercado Municipal PRt
de Flores de A ~

Inicio

Fuente: http://mercadodefloresdeg.wix.com/proyectoulvr#!tienda-online/e2h5w, 2016

Anexo No. 9: Aumentar el nimero de likes

Tabla No. 69 Opcion del Facebook para mas seguidores por medio de un presupuesto diario

$5,00 4-15
$10,00 8-30
$20,00 15-61
$25,00 19-76
$30,00 23-91

Fuente: www.facebook.com/business/help/294671953976994, 2016
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