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RESUMEN

Nuestro pais es, por naturaleza, un pais agricola, debido a su ubicacion geografica
y su gran variedad de microclimas y ecosistemas, lo que permite el desarrollo de
innumerables especies vegetales en cada una de las regiones. Aunque la gran
mayoria de los cultivos se utilizan para la alimentacibn o como materia prima en la
industria, existe también un sector en auge que se dedica a la siembra y
comercializacion de plantas ornamentales, que son requeridas tanto por empresas
como por muchas personas para dar realce a inmuebles, plazas, avenidas y otros

lugares con sus matices y colores.

La ciudad de Milagro, Jardin Tropical del Ecuador, cuenta con las condiciones
naturales propicias para hacerla una de las ciudades mas fértiles de la regién
costa, y cuenta con un gran numero de productos, entre los cuales destacan las
plantas ornamentales que se expenden, en gran cantidad, en varios puntos de la
periferia del canton. A pesar de que la oferta es muy variada y de gran calidad,
este sector no ha experimentado el crecimiento que se esperaria, dadas las

caracteristicas del producto.

El marketing provee un abanico de herramientas que pueden ser aplicadas a este
caso en particular y, de ese modo, lograr un incremento considerable en los
volimenes de venta, a través de un manejo adecuado de la informacién para
llegar a un mayor niamero de clientes a quienes brindar los productos, buscando

asi un mayor reconocimiento e incentivando la actividad turistica en el cantén.

Palabras Clave: Jardin Tropical, marketing, herramientas, comercializacion.
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ABSTRACT

Our country is, by nature , an agricultural country, due to its geographical location
and its variety of microclimates and ecosystems , allowing the development of
many plant species in each of the regions. Although the vast majority of crops used
for food or as raw material in the industry , there is also a booming sector that is
dedicated to the planting and marketing of ornamental plants, which are required
by both business and for many people to give enhancement to buildings , plazas,

avenues and other places with their shades and colors.

The town of Milagro, Ecuador 's Tropical Garden, has favorable natural conditions
to make it one of the most fertile cities of the coast region, and has a large number
of products, among which are ornamental plants that are sold in lot , at various
points in the periphery of the canton. Although the offer is varied and of high
quality, this sector has experienced growth would be expected , given the

characteristics of the product.

Marketing provides a range of tools that can be applied to this case and , thus ,
achieve a significant increase in sales volumes , through proper management of
information to reach a greater number of customers who provide the products and

seeking greater recognition and encouraging tourism in the canton.

Keywords: Tropical Garden, marketing tools, marketing.
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INTRODUCCION

En nuestro pais existen lugares con gran variedad de flora y fauna, que llaman la
atencion y son reconocidos a nivel nacional. Actualmente los gobiernos
municipales y las instituciones publicas utilizan diferentes plantas para adornar y

dar realce a diferentes lugares y ambientes.

En la ciudad de Milagro, provincia del Guayas, se da la comercializacion de
plantas ornamentales, en los llamados viveros situados principalmente en la via

Milagro — Naranjito, conocida como la ruta de los viveros.

Este negocio se ha desarrollado ampliamente en los ultimos afios, pero es
necesario aplicar herramientas especializadas, basadas en la situacion real del
mercado, para aprovechar de forma mas eficiente los recursos y expandir el

alcance de los productos que los viveros ofrecen.



CAPITULO |

El Problema

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacién

Una de las ciudades de mayor progreso dentro de la provincia del guayas es
Milagro, debido al desarrollo agro-industrial por lo tanto es conocido a nivel
nacional como Jardin Tropical del Ecuador, por la variedad de plantas

ornamentales que se encuentra localizado en la via Milagro- Naranjito.

El negocio de los viveros es un campo rentable pero en esta ciudad a causa del
desconocimiento de los habitantes aun no se explota el mercado, generando

pocos ingresos y menos turismo en la ciudad.



1.1.2 Delimitacion del Problema

El estudio serd realizado en el pais Ecuador- provincia del Guayas — Canton
Milagro

1.1.3 Formulacién del Problema

¢De qué forma influye la aplicacion de Herramientas de marketing para atraer el

turismo e incrementar las ventas de los viveros?

1.1.4 Sistematizacion del Problema

= ¢Qué causa el desconocimiento de las herramientas de Marketing por parte

de los dueios de los viveros?

= ¢Qué efecto produce en el Canton y a nivel Nacional la deficiente

publicidad de los viveros?
= ¢Qué efecto produce la desinformacion entre los duefios de los viveros

para fomentar la afluencia de clientes?

1.1.5 Determinacion del Tema

En el Canton Milagro y sus alrededores se analizaran los viveros, con el objetivo
de implementar herramientas de Marketing para fomentar el turismo e incrementar

las ventas.



1.2 OBJETIVOS

1.2.10bjetivo General

Identificar las falencias que existe en los viveros en la ruta Milagro-Naranjito, a
través de un analisis y la implementacién de herramientas de marketing que nos
proporcionen informacién veraz, para determinar las areas en las que existe la
necesidad de estas herramientas con el fin de fomentar el turismo e incrementar

las ventas.

1.2.2 Objetivos Especificos

= Determinar las causas que genera la ausencia de las herramientas del

marketing de los viveros.

= Distinguir cuales son los conocimientos basicos que deben tenerse en
consideracion para brindar al cliente un servicio de calidad.

= Identificar las necesidades del cliente para orientarlos con los productos.

= Determinar las caracteristicas del grupo objetivo, mediante un estudio de

mercado que permita conocer el entorno de esta actividad.



1.3. JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

1.3.1 Justificacién de la Investigacion

El uso de las herramientas de marketing es necesario para fomentar el turismo e
incrementar las ventas, mas aun al ser Milagro conocido como Jardin Tropical del
Ecuador debido a su produccion agricola y sus variedades de plantas

ornamentales.

Este trabajo de investigacion se lo planea exponer a nivel local, regional y

nacional, por la importancia de los viveros:

En el area turistica se debe brindar informacién acerca de los viveros, dando a

conocer la extensa variedad de plantas que se producen en nuestro Cantén.

En produccién y comercializacion, al identificar a los clientes potenciales y llegar a
ellos con los productos mas adecuados para cubrir sus necesidades y asi mejorar

la economia local.

En la actualidad, el cuidado y conservacion del medio ambiente es muy
importante, por lo cual es indispensable dar a conocer estos sitios que tienen gran
variedad de plantas que motivan a generar conciencia del cuidado de la naturaleza

y su importancia en el equilibrio del planeta.

Los viveros, a mas de vender el producto, también ofrecen servicios adicionales,
como son: el asesoramiento a sus clientes y mantenimiento a los jardines en los

hogares, empresas, condominios y las zonas regeneradas.

Es importante recalcar que los viveros que se encuentran alrededor del Cantén
Milagro ofrecen sus productos a precios relativamente menores en comparacion a
los viveros gque se encuentran en otras areas del pais, gracias a la riqueza del

suelo y las técnicas que se emplean.



La implementacién de herramientas de Marketing permitird a los clientes disponer
de informacion de todo tipo correspondiente a los viveros como: ubicacion,

nameros telefénicos, imagenes de las variedades de plantas, videos, etc.

El objetivo principal de este proyecto es incrementar el Turismo y las ventas,
ayudando al crecimiento en estas areas, al despertar el interés de los
consumidores de estos servicios y también, dar a conocer a Milagro como un lugar
turistico y productivo, atrayendo el interés de las instituciones tanto publicas como

privadas.



CAPITULO Il

MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

El presente proyecto propone analizar e implementacion de herramientas de
marketing para fomentar el turismo e incrementar las ventas de los viveros,

observando cdmo manejan esta area, asi determinar las herramientas adecuadas.

2.1.1 Antecedentes Histoéricos

Agricultura.

El sector agricola es una parte vital y dinamica de la economia del Ecuador.
Emplea cerca del 40 % de la fuerza laboral, genera alrededor del 50 % de las
divisas extranjeras esenciales para el pais y produce una amplia variedad de

productos para el consumo directo y el procesamiento industrial.



Su variedad de climas y topografias dotan al pais de condiciones para producir
casi cualquier producto agricola, desde tropicales hasta los tipicos de areas
templadas.

El sector agricola del Ecuador puede ser caracterizado de varias formas: por su
division geografica, en tres regiones, Costa, Sierra y Oriente; por clases de
productos, en cinco subsectores (cultivos de exportacion tradicional, otros cultivos,
ganaderia, silvicultura, caza y pesca); por su orientacion de mercado, en
productos para el consumo doméstico y productos para la exportacion, con la
tltima clasificacion en exportacion de productos tradicionales no tradicionales, v,
por su tecnologia, en sectores tradicional y moderno. En algun grado, aunque no
exclusivamente, los sectores de la Costa, de exportacibn y modernos son

anélogos.
Viveros.

Llamamos viveros a un terreno dedicado a la produccion y cria de toda clase de
plantas: herbaceas, lefiosas, de caracter ornamental, frutal, forestal, etc... Y
ocupado durante un corto periodo de tiempo. Pero un vivero es también la
empresa o explotacion constituida por diferentes tipos de parcelas e instalaciones
en las que se provee a estas plantas de condiciones ambientales adecuadas para
su total desarrollo y de los cuidados necesarios hasta que llega el momento de
transportarlas a su lugar definitivo. Por tanto, el disefio de los viveros es
fundamental en el éxito de la produccion, determinando ademas su calidad.
Relacionados con los viveros estan los centros de jardineria que suelen tener un
caracter técnico enfocado a jardineria y paisajismo. Son también empresas de
produccion y desarrollo de plantas, pero que aportan ademas personal
especializado en la proyeccion, disefio y mantenimiento de espacios verdes,

parques, jardines, terrazas, etc.



Factores basicos a tener en cuenta para la Instalacion de un vivero o centro de

jardineria.

Antes de establecer un vivero y la eleccion del lugar de emplazamiento hay que

considerar una serie de factores basicos:

1. Clima (temperatura, humedad, iluminacién, viento, etc.]
2. Caracteristicas del terreno

3. Agua

4. Servicios (electricidad, teléfono, etc.)

5. Comunicaciones

Clima

El clima condiciona la posibilidad de implantar ciertos cultivos. Asi pues, es
necesario informarnos lo primero de las condiciones meteoroldgicas que
caracterizan a la region donde se quiere establecer, asi como del microclima de la
zona elegida: temperaturas, pluviometria, reparto adecuado de las lluvias,
disponibilidad de agua para el riego, humedad, insolacion. Estos factores ademas
la época en que se deben realizar los diferentes trabajos: plantacion, injertos,
arranque de las plantas. Todas estas caracteristicas del clima es muy importante
conocerlas sobre todo cuando se trata de cultivar especies que manifiestan

exigencias muy particulares.
Temperatura

La temperatura ha de ser similar a la de la region donde se vayan a realizar las
plantaciones, de frutales, de especies ornamentales o forestales para
repoblaciones. La importancia de este parametro es grande cuando la diferencia
de temperatura, entre estaciones, sobre todo en invierno, es muy significativa o

cuando son de prever heladas primaverales.



También es de destacar la influencia que tienen las temperaturas altas en otofio
sobre las raices de los arboles del vivero, ya que en algunos casos pueden alargar
demasiado el periodo vegetativo. Pueden influir también en los fenbmenos de

fotosintesis y transpiracion, en el desarrollo de plagas y enfermedades.
Caracteristicas del terreno.

La multiplicidad de especies cultivadas en un vivero y los distintos tipos de
trabajos que se realizan, exigen légicamente suelos diferentes. Las caracteristicas
fisicas de los mismos nos determinan su calidad como tierra de vivero. En los
viveros de multiplicacién convienen parcelas con suelos ligeros, sin embargo en
los viveros de recria es mas conveniente disponer de suelos mas fuertes. En
cuanto a la mayor o menor exigencia de profundidad en el suelo, también existen
diferencias: asi las plantas vivaces, plantas jovenes de coniferas o patrones, no
necesitan suelos profundos. Sin embargo, las coniferas adultas que requieren un
cepelldbn mas o menos importante de acuerdo con su altura y volumen para ser
trasplantadas con éxito, han de disponer de suelo con una profundidad de al
menos 70 —80 cm. Para plantas de hoja caduca se prefieren suelos ligeros y para
las de hoja perenne, que han de ser trasladadas con cepellén, se prefieren los que
se consideran como arcillosos, es decir, los que técnicamente se clasifican como

arcillosos ligeros o arcillosos limosos
Agua

El agua en el suelo es uno de los elementos fundamentales para la vida de los
vegetales y de los microorganismos. La cantidad y calidad disponible del agua de
riego es quizas el primer factor limitante para la ubicacion del vivero y desde luego
el parametro que define el tamafio del mismo y, en consecuencia, la cantidad de
plantas a producir. El agua actia como disolvente de las sales minerales que
forman la solucion del suelo. Ademas interviene en los procesos de transformacion
de los componentes y transporta sustancias de un lugar a otro. El agua es

necesaria en cualquier época del afno.
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En invierno, para facilitar el arranque de plantas a raiz desnuda y para el riego de
las plantulas, en primavera para ayudar a la germinacion de las semillas y al
desarrollo de la fase vegetativa activa de los cultivos y también en algunos casos

para evitar los dafios producidos por las heladas.

La cantidad minima necesaria debera calcularse en funcion del tipo de suelo, de

su capacidad de retencion, asi como de la evapotranspiracion y tamafio del vivero.

El agua proveniente de la lluvia entra en el suelo por infiltracién. Un exceso de
agua puede ser eliminado por evaporacion o por drenaje hacia la capa freatica
siempre que el nivel de la capa sea bajo o que el subsuelo no se encuentre

impermeabilizado.
Servicios

Los servicios de los que debe disponer un vivero incluyen la red de Suministro
eléctrico para motores, bombas, etc., la red de iluminacion, el teléfono, etc. Segun
el grado de complejidad tecnolégica y sofisticacion del vivero, las necesidades de
energia eléctrica, teléfono, etc., la proximidad a un Centro de reparaciones
mecanicas y electrénicas cualificado, los accesos muy amplios, etc., se vuelven
cada vez mas imprescindibles. Estamos en un momento de alto nivel de
produccion de planta en invernadero con ambiente controlado, en el que no sélo
se maneja la temperatura y la humedad, sino también se emplea la luz para forzar
el fotoperiodo se maneja una atmésfera enriquecida en COI, para influir en la
fotosintesis—nutricion a nuestra voluntad aplicando, ademas, esta alta tecnologia
con sistemas informaticos. Pero tenemos que tener en cuenta que el precio o
coste de la planta resulta elevado (amortizacion y mantenimiento del sistema),
ademas de ser una inversion excesivamente alta. Por ello debemos considerar
que, a veces, no es necesario un cultivo tan sofisticado para obtener una planta de

calidad, por lo menos, para las especies habitualmente mas empleadas.
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Comunicaciones

Hoy dia las comunicaciones no representan un problema importante como ocurria
en épocas pasadas, ya que la red de ferrocarril, autovias y aeropuertos existente
permite una conexion directa entre el vivero y los distintos canales de distribucion,
sin embargo, si se deben tener en cuenta a la hora de elegir la ubicacion, tanto si
se va tratar de expediciones de gran volumen como de plantas delicadas, puesto
que esta ubicacion nos va a facilitar el comercio y nos va a economizar tiempo y

costos.

También debemos pensar que una situacion favorable en cuanto a las
comunicaciones, facilita disponer de personal capaz y especializado para el buen

cuidado y mantenimiento del vivero.1

2.1.2 Antecedentes Referenciales

En nuestro pais se han llevado a cabo varios estudios acerca el tema que se han
centrado mayormente en lo que respecta a la percepcion que tienen los usuarios
en relacién a la calidad del servicio, publicidad y creacion de viveros como por

ejemplo:
RESUMEN EJECUTIVO

Este proyecto se lo ha establecido para determinar, del canton Bolivar, el mismo
gue permitird la produccion y comercializacion de plantas en vivero, que permita
satisfacer el mercado tanto interno como externo, cuyo proceso de -cultivo,
cosecha y comercializacion estara dado en base a nuevas técnicas de
mejoramiento continuo con vision empresarial, empleando un plan de produccion y
mercadeo que permita satisfacer la expectativa de la demanda en producto de
calidad, mediante este objetivo se ha desarrollado el presente proyecto productivo

descrito de la siguiente manera.

! (Whitaker, 1998)
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De acuerdo a los capitulos tratados, se resumen que existe una demanda
insatisfecha en cuanto a plantas forestales, frutales y ornamentales a nivel local,
cantonal y provincial, siendo los principales clientes los productores agricolas que
hacen uso de plantas injertas. La microempresa lograra cubrir una capacidad de
produccion de plantas forestales, frutales y ornamentales en un 68.63%% de la
demanda insatisfecha, en un area de 1200 m2 de produccién. Este proyecto se lo
ha establecido para determinar, del cantén Bolivar, el mismo que permitird la
produccion y comercializacion de plantas en vivero, que permita satisfacer el
mercado tanto interno como externo, cuyo proceso de cultivo, cosecha y
comercializacion estard dado en base a nuevas técnicas de mejoramiento
continuo con visibn empresarial, empleando un plan de produccion y mercadeo
gue permita satisfacer la expectativa de la demanda en producto de calidad,
mediante este objetivo se ha desarrollado el presente proyecto productivo descrito
de la siguiente manera. De acuerdo a los capitulos tratados, se resumen que
existe una demanda insatisfecha en cuanto a plantas forestales, frutales y
ornamentales a nivel local, cantonal y provincial, siendo los principales clientes los

productores agricolas que hacen uso de plantas injertas.

La microempresa lograra cubrir una capacidad de produccion de plantas
forestales, frutales y ornamentales en un 68.63%% de la demanda insatisfecha, en
un area de 1200 m2 de produccién Este proyecto se lo ha establecido para
determinar la factibilidad para la creacién de un vivero de plantas forestales,
frutales y ornamentales en el Colegio Nacional Galo Plaza Laso de la parroquia de
San Vicente de Pusir, del cantén Bolivar, el mismo que permitira la produccion y
comercializacion de plantas en vivero, que permita satisfacer el mercado tanto
interno como externo, cuyo proceso de cultivo, cosecha y comercializacion estara
dado en base a nuevas técnicas de mejoramiento continuo con visidbn empresarial,
empleando un plan de producciébn y mercadeo que permita satisfacer la
expectativa de la demanda en producto de calidad, mediante este objetivo se ha

desarrollado el presente proyecto productivo descrito de la siguiente manera.
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De acuerdo a los capitulos tratados, se resumen que existe una demanda
insatisfecha en cuanto a plantas forestales, frutales y ornamentales a nivel local,
cantonal y provincial, siendo los principales clientes los productores agricolas que

hacen uso de plantas injertas.

La microempresa lograra cubrir una capacidad de produccion de plantas
forestales, frutales y ornamentales en un 68.63%% de la demanda insatisfecha, en
un area de 1200 m2 de produccion. La inversion total del proyecto sera de
$17.328.77, la misma que sera financiada con el 42.29% propio y 57.71% con
crédito. El proyecto en cuanto a su evaluacion econdémica obtuvo un VAN de
$4.885 el TIR de 24.07%; PRI de 1.35 afios, beneficio-costo de 1.16 veces, P.E en
unidades de producto de 7.501 plantas y monetario de $13.987, lo cual demuestra
que el proyecto es factible y por lo tanto se acepta. A nivel organizacional se
conformara como una microempresa de hecho, cumpliendo los requisitos de
funcionamiento de acuerdo a la ley y su organizacion estructural solo requerira 3
personas quienes cumplirdn sus funciones de acuerdo al manual planteado. El
proyecto deja de ser econOmicamente rentable cuando supera el 10% de
disminucién en su volumen de ventas, lo cual afecta los indicadores econémicos
programados. El proyecto generara un impacto general de 3, lo cual constituye

una oportunidad para que el proyecto sea aceptado y puesta en marcha?®

RESUMEN EJECUTIVO

Este proyecto partié de la idea: ¢ Quién no desearia tener un bonito jardin? Es por
esto que se empez6 a estudiar el mercado de esta clase de negocios, ya que hay
algunos establecimientos que se dedican a la venta de plantas pero no
especificamente a crear jardines y si existen no hay muchos o no son conocidas,

es por esto que se elabor6 este documento para satisfacer esa necesidad.

? (Pozo Arévalo Doris Grimaneza, 2012)
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“El' Madrigal” como llamamos a la empresa, ofrece servicios de creacion,
mantenimiento y redecoracion de jardines, ademéas vende las plantas y flores al
por mayor y menor, da servicios de asesoria para la creacion o remodelacion de

los jardines.

En cuanto a la creacién de jardines, se ha creado combos para que el cliente

pueda escoger entre los que mas le guste o pedir uno a su gusto.

Lo primero que se realizé un analisis macroeconémico que busco determinar en
base a variables como el PIB, Indicador de confianza del consumidor, Balanza
Comercial, Tasas del Banco Central del Ecuador, Inflacién, Exportaciones, indice
de Bolsa y el Indice de Confianza Empresarial; el ciclo econémico del pais y
relacionarlo con la posibilidad de ejecucion del proyecto. Al ubicarse, el ciclo
econdmico, en la etapa expansiva era factible la ejecucion del proyecto. Luego se
procedio a hacer un el estudio de mercado, mediante encuestas a una muestra de
la poblacion, entrevistas con expertos y recopilacion de datos secundarios para
poder identificar el perfil del cliente y de esta manera plantear estrategias de
Marketing para atraer al mercado objetivo. A los clientes se los segmento por
clase social alta y media alta, debido a los altos del servicio. En conclusion se
realiz6 el estudio financiero a través de las herramientas financieras como son el
VAN, la TIR, Playback, Cristal Ball con los cuales se obtuvo los sigue dientes
resultados: una inversion inicial de $11612.53, una rentabilidad de 25.74%, y una
recuperacion de la inversion de en el afio 2. Y mediante el programa Cristal Ball
determinamos que las variables mas sensibles son la tasa patrimonial y no son

sensibles el precio y la cantidad.3

? (Costa Ordofiez, 2009)
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2.1.3 Fundamentacioén

2.1.3.1 Fundamentacion Tebrica

Herramientas de marketing

Ser diferente puede adoptar muchas formas. Como Se vera, incluso las empresas
cuyos productos son idénticos a los de la competencia pueden destacar
estratégicamente, por ejemplo ofreciendo un precio mejor o proporcionando
entregas mis rapidas y fiables. Claro esta que ser diferentes no confiere por si
mismo ventaja competitiva ni asegura el éxito de la empresa. la diferencia debe
ser algo que los clientes valoren. Un coche tipo cohete espacial seria diferente,

pero probablemente no atraeria suficientes clientes para tener éxito.

Por lo contrario, un coche hibrido —impulsado por gasolina y electricidad— es
diferente de un modo que crea valor superior para los clientes en términos de
ahorro de combustible y bajas emisiones de gases contaminantes. Estos son
valores por los que muchas personas estan dispuestas a abrir sus billeteras. Por lo
tanto. Qué es la estrategia? La estrategia es un plan que pretende dar a la
empresa una ventaja competitiva con respecto a sus rivales. Estrategia es
entender lo que hacemos, saber qué queremos llegar a ser y sobre precio, cémo
pensarnos conseguirlo. Una estrategia solida, habilmente aplicada, identifica los
objetivos y la direccion que los jefes y empleados emplean para definir su trabajo y
llevar adelante la empresa. Por lo contrario, una empresa sin una estrategia clara
es una empresa a la deriva. Va dando tumbos hacia un lado y hacia otro a medida

gue se presentan oportunidades, pero consiguen muy poca cosa.
—Entrega: La rapidez y precision con la que se entrega el producto.

—Instalacién: Lo bien que se hace el trabajo para que el producto se pueda

emplear en su ubicacion pensada.
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—Formacion del cliente: La empresa ofrece ensefiar al cliente como usar el

producto.

—Asesoramiento al cliente: Si la empresa ofrece consejos 0 servicios de

investigacion a los clientes.

—Mantenimiento y reparaciones: COmo se preocupa la empresa por ayudar al

cliente para mantener el producto en buen uso y funcionamiento.

El disefio del producto o servicio debe guiarse por una profunda comprensién de lo
gue los clientes necesitan y estan dispuestos a pagar, segun indiquen los estudios

de mercado.

El proceso de la estrategia.

Como casi todas las cosas importantes en un negocio. La creacién e implantacion
de la estrategia debe Llevarse a cabo corno un proceso 0 sea, un conjunto de
actividades que transforma los inputs en outputs. Este proceso se refleja en la
figura donde se representa la creacién de una estrategia a partir de la declaracion
de mision de la empresa. Declaracion que define el propésito y expresa lo que

pretende hacer para los clientes y otras partes interesadas. 4

* (Deusto, 2007)
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Fuente: Herramientas de Marketing Las 10 estrategias para pensar, Deusto, Ediciones, 2007
Elaborado: Katherine Anabel Granizo Lépez; Sandy Marisela Alcivar Olaya

Figura 1: El Proceso de estrategia
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Calidad en la atencién al cliente

La calidad de la atencion al cliente es un proceso dirigido a la consecucion de la
satisfaccion total de los requerimientos y necesidades del cliente. Esto permite
fidelizar a los clientes que conocen nuestros productos, traer un mayor nimero de

clientes a partir de la experiencia compartida persona a persona y diferenciar la

empresa de sus competidores mas cercanos.”

> (Torres, 2006)
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Disefio y Comercializacién de Productos Turisticos Locales y Regionales.

El sector turistico ofrece al cliente cada vez mayor numero de productos y
servicios, ya que éste tiene un nivel de vida y una tradicion como turista que le
hace més exigente. Este hecho obliga a los profesionales del sector a tener unos
conocimientos muy profundos de todas las posibilidades que los recursos de cada
zona pueden dar de si, y de este modo “disefiar aquello” que a los ojos del

visitante puede resultar mas interesante.®

Analisis FODA

El analisis FODA es una herramienta de caracter gerencial valida para las
organizaciones privadas y publicas, la cual facilita la evaluacion situacional de la
organizacién y determina los factores que influyen y exigen desde el exterior
hacia la institucion gubernamental. Esos factores se convierten en amenazas
u oportunidades que condicionan, en mayor o menor grado, el desarrollo o
alcance de la mision, la vision, los objetivos y las metas de la organizacion.
El analisis FODA permite, igualmente, hacer un analisis de los factores

internos, es decir, de las fortalezas y debilidades de la institucion.’

Componentes de un vivero forestal.

Los componentes de un vivero forestal son varios; algunos de ellos son
fundamentales y otros son complementarios y otros son complementarios y

dependen del tipo de vivero y de las condiciones del sitio.

e Componentes fundamentales
e Terreno de buenas caracteristicas.

e Cercas.

® (Balanza, 2004)
’ (Barrios, 2006)
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e Fuente segura de agua.
e Plantulas y semillas.

e Buenos viveristas.

¢ Herramientas.

¢ Recursos econdmicos.

e Clientes.®
Los instrumentos del marketing: EI marketing mix

La finalidad fundamental de la estrategia de una organizacién es conseguir los
objetivos fijados en su plan estratégico. En términos de marketing, las
organizaciones disefian un conjunto de estrategias que les permitiran desarrollar y
conseguir ventajas competitivas sostenibles con respecto a la competencia. Para
explotar y desarrollar estas ventajas competitivas, el marketing se apoya en uno

de sus instrumentos por excelencia, el marketing mix.

El marketing mix es el conjunto de herramientas controlables e interrelacionadas
de que disponen los responsables de marketing para satisfacer las necesidades
del mercado vy, a la vez, conseguir los objetivos de la organizacién. Este concepto,
que fue introducido por Neil Borden en la década de 1950, englobaba inicialmente
una lista de doce variables que los responsables de marketing debian tener en

cuenta. °
La base de datos como eje fundamental del marketing directo.

Segun Ramon Guardia, “una base de datos de marketing es una coleccién
sistematica y organizada de informacion acerca de los clientes bajo una légica de
marketing. Se basa en una premisa basica y trascendente: No todos los clientes y

prospectos son iguales”.

® (Rodriguez F. R., 2006)
° (Ardura, 2006)
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Estamos ante la piedra angular del marketing directo, la informacion sobre el
cliente tratada y sistematizada adecuadamente es el arma mas efectiva para

conocer y satisfacer sus necesidades.*°
La conducta del consumidor en la publicidad.

Las condiciones competitivas a las que se enfrentan los directivos de marketing
estan creciendo en complejidad. Por el lado de la oferta, la globalizaciéon y la
rapida obsolescencia tecnologica de los productos generan un aumento de la
competencia. Por el lado de la demanda, el aumento en la formacion de los
compradores y el incremento de sus posibilidades de eleccion ha generado
mercados mas racionales y exigentes para la compra y el consumo. Como
consecuencia, los directivos se ven obligados a encontrar novedosas y efectivas
formas de influir en sus mercados, lo cual les exige conocer mejor cuales son las

variables que impulsan a los consumidores para decidir su compra.**
¢, Qué es la promocién?
¢ Y el Marketing Promocional

Conjunto de técnicas que refuerzan y animas la oferta de la empresa, con el

objetico de incrementar la venta de productos a corto plazo.

Cuando hablamos de “promocion” nos referimos al conjunto de estimulos que, de
una forma no permanente y a menudo de forma localizada, refuerzan en un
periodo corto de tiempo la accion de la publicidad y/o la fuerza de ventas. Los
estimulos son utilizados para fomentar la compra de un producto especifico,

proporcionando una mayor actividad y eficacia a los canales de distribucion.*?

1% (Tiziana Priede Bergamini, 2007)
! (Camino, 2004)
'2 (Jaime Rivera Camino, 2002)
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Andlisis de la localizacién y el entorno.

La conocida frase “las tres propiedades mas importantes de una tienda detallista
son localizacion, localizacién y localizacién” (Brown 1990-91, p. 52) no deja lugar a
dudas de que una adecuada localizacion del establecimiento minorista, resulta una
condicion necesaria a nivel estratégico para lograr y asegurar el éxito a largo

plazo.™
Comportamiento del cliente en el punto de venta

A la hora de organizar una superficie de ventas con el objetivo de que los clientes
recorran la mayor parte de ella, examinen un gran numero de los productos
expuestos y terminen comprando la mayor cantidad de ellos posible, hay que tener
muy presente uno de los mayores condicionantes del comportamiento de los

consumidores en el punto de venta: los tipos de compra existentes.*
La imagen corporativa

La imagen corporativa es, segun Miguel Santesmases, “la representacion mental
gue tienen los publicos interesados y la sociedad en general de una empresa, sus
productos, directivos, métodos de gestidn, etc. Conseguir una imagen positiva es
dificil y costoso, pero resulta rentable, porque favorece muy sensiblemente a la
empresa que lo posee, beneficiandose los productos que fabrica o vende”. Para
crear una imagen es necesario invertir una gran cantidad de dinero en disefiar la
identidad corporativa que debe ser coherente con el paso del tiempo y se
manifiesta por medios gréaficos, verbales, culturales, ambientales y a través de

informaciones objetivas.’®

Y (Borja, 2012)
 (Vértice P. , 2010)
> (Mufioz, 2004)
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Calidad del producto

La calidad del producto se ha convertido en uno de los conceptos mas importantes
de las estrategias de marketing. Este interés esta basado en la conviccién de que
mejorar la calidad del producto genera ventajas competitivas. La interrelacién que
existe entre calidad del producto y los otros conceptos estratégicos es clara. Con
frecuencia, la diferenciacion, el posicionamiento del producto y la segmentaciéon de
los mercados asume la forma de suministrar a los consumidores un nivel de

calidad superior a la de los competidores. *°
Tendencias del nuevo marketing

Es conocida la importancia del creciente interés por conocer et comportamiento de
los consumidores como la mejor herramienta para el marketing moderno. Y.
POLO27, expuso que ‘las tendencias del nuevo marketing, se dirigen hacia el
analisis segmentando del comportamiento del consumidor, por su adaptacion a la

psicologia, la sociologia y la comunicacion.”’

2.1.3.2 Fundamentacién Psicologica

PIRAMIDE DE MASLOW

Los motivos primarios deben satisfacerse antes que los secundarios para que

éstos puedan surgir: El psicélogo humanista Abraham Maslow.

Al analizar los motivos humanos, propuso un modelo piramidal o jerarquico para
describir su interaccion, el cual se conoce popularmente como piramide de
Maslow. En esta base de la piramide se encontrarian las motivaciones fisioldgicas

basicas, tales como hambre, sed, evitacion del dolor, etc., todas ellas primarias.

1® (Schnaars, 1994)
7 (Rojas, 2005)
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Posteriormente y en orden ascendente se situaria la necesidad de seguridad y
pertenencia, continuando hacia arriba la necesidad de autoestima y culminando la
cuspide de la piramide en la necesidad de autorrealizacidén. Suele ser frecuente el
comentario que si bien la piramide de Maslow resulta compuesta por motivos de
los que resulta discutible su ubicacion exacta (por ejemplo, ¢ por qué la necesidad
de reconocimiento estaria luego de la necesidad de pertenencia y no antes?),
pone de relieve que los motivos de orden superior (que son los secundarios) soélo
comienzan a manifestarse si previamente han sido satisfechos los motivos
correspondientes a los peldafios inferiores .En cuanto al ultimo motivo, el de
autorrealizacién, éste emerge una vez satisfechos todos los motivos previos,
consistiendo el mismo en (a culminacién del propédsito que cada cual asigna a su
propia vida, motivo este que ha sido considerado en el primer capitulo al tratarse

del vinculo entre Psicologia y Filosofia existencial. 18

Figura 2 :PirAmide de Maslow

moralidad,’
creatividad,
espontaneidad,
falta de prejuicios,
aceptacion de hechos,
resolucién de problemas

autorreconocimiento,
confianza, respeto, éxito
/ amistad, afecto, intimidad sexual \
seguridad fisica, de empleo, de recursos,
moral, familiar, de salud, de propiedad privada

Fisiologia / respiracion, alimentacién, descanso, sexo, homwﬁ

Fuente:
http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/thumb/7/76/Pir%C3%Almide de
Maslow.svg/1729px-Pir%C3%Almide de Maslow.svg.png

Elaborado: Katherine Anabel Granizo Lopez; Sandy Marisela Alcivar Olaya

¥ (Cosacov, 2005)
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2.2 MARCO LEGAL

Para el funcionamiento de los viveros existen varios reglamentos y requisitos para

acreditar su apertura y que cumplan con la ley.

Documentacion requerida:

RUC (Registro unico del contribuyente) estipulada en el articulo 3.

Guias de Remision

Facturas

Patente

Permisos de funcionamiento (Bomberos y GAD. Municipal Milagro).
Permiso otorgado por el ministerio de Agricultura y Pesca (Fitosanitario).

Afiliacién al seguro social.19

Patente Municipal

Art. 3.- SUJETO ACTIVO DEL IMPUESTO DE PATENTE: EIl sujeto activo del
impuesto de patente es la I. Municipalidad de Milagro, dentro de los limites de
su jurisdiccion territorial. La determinacién, administracion, control y recaudacion

de este impuesto se lo hara a través de la Direccion Financiera Municipal.

Se necesitara autorizaciéon por parte del Ministerio de Agricultura, Ganaderia,
Acuacultura y Pesca ya que es responsable de regular la produccién agricola,

pecuaria, forestal, pesquera y acuicola del Ecuador.20

¥ (IMM, 2005)
%% (Agricultura, 2013)
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2.3 MARCO CONCEPTUAL

Proceso._ Es un conjunto de actividades o eventos (coordinados u organizados)

que se realizan (alternativa o simultdneamente) bajo ciertas circunstancias.

Estrategia.  Es un conjunto de acciones planificadas sistematicamente en el

tiempo que se llevan a cabo para lograr un determinado fin o mision.

Negocio.- Consiste en un sistema, método o forma de obtener dinero, a cambio de

ofrecer productos, bienes o servicios a otras personas.

Implantacion._ Establecimiento de algo nuevo en un lugar, generalmente que ya

existia o funcionaba con continuidad en otro sitio o0 en otro tiempo.

Inputs._ Conjunto de dispositivos y sefiales que permiten la introduccién de

informacion en un sistema y los datos y programas que se introducen.

Outputs._ Producto que resulta de la combinacion de los diversos factores o inputs

de produccion.

PIB._ Es una medida macroecondmica que expresa el valor monetario de la
produccion de bienes y servicios de demanda final de un pais durante un periodo

determinado de tiempo (normalmente un afo).
Segmento._ Pedazo o parte cortada de una cosa.

Playback. Técnica en la que el sonido se graba previamente y se reproduce
acompanando bien a una imagen grabada independientemente, bien a una

interpretacion.

Crystal Ball._ Imagenes se demandan para ser visto en los cristales, o en otros

medios, como el agua, y se interpretan como informacién significativa.

26



2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES

2.4.1 Hipotesis General

La aplicacion de las herramientas de marketing en los viveros que existen en el

canton milagro y sus alrededores ayudaria a incrementar el turismo y las ventas.

2.4.2 Hipotesis Especificas

e El desconocimiento provocara menos ventas.

e EIl desconocimiento de procedimientos por parte de los duefios de los
viveros originara desinformacién en los usuarios.

e La desinformacién descuidada producira insatisfaccion en los usuarios.

e La descoordinacion entre los duefios de viveros causara desunion.

2.4.3 Declaracion de Variables

Variable Independiente

Desconocimiento de las herramientas de marketing.

Poca publicidad

Personal Capacitado

Poca publicidad
Variable Dependiente

Fomentar el turismo e incrementar las ventas de los viveros del canton Milagro.
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Tabla 1: Declaraciéon de las Variables

HIPOTESIS GENERAL

VARIABLE
INDEPENDIENTE

VARIABLE DEPENDIENTE

La falta de herramientas de
marketing para fomentar el
turismo e incrementar las
ventas de los viveros del
canton Milagro afecta el
desarrollo  comercial vy

turistico.

Los duefios de los viveros
desconocen las
herramientas de marketing

y esto limita su crecimiento.

Aplicar apropiadamente las
herramientas de marketing
mejorara las ventas vy el

turismo.

HIPOTESIS PARTICULAR

VARIABLE
INDEPENDIENTE

VARIABLE DEPENDIENTE

El desconocimiento

provocara menos ventas.

La informacion

provoca mala atencién y

falta de

desmotivacién a la hora de

la compra.

Aplicar técnicas oportunas

para  haran que  se

incremente las ventas .

de

procedimientos por parte de

El  desconocimiento

los duefios de los viveros
originara desinformacion en

los usuarios.

La de

desconocimiento

falta publicidad
impide
gue se conozca este sector

a nivel nacional y local.

La promocion de los viveros
genera conocimiento de sus

productos y sus servicios.

La desinformacion
descuidada producira
insatisfaccion en los

usuarios.

La falta personal capacitado
no permite el crecimiento de
los viveros hacia nuevos

segmentos mercados.

de

servicio para que exista una

Aplicar la vocacion

favorable aceptacion.
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La descoordinacion entre
los duefios de viveros

causara desunion.

Desinterés

alianzas

de

para

beneficios mutuos

formar | Establecer reglas para que

lograr | exista un acuerdo en comun

fortaleciendo el sector.

Fuente: Elaboracién propia

Responsables: Katherine Anabel Granizo Lépez; Sandy Marisela Alcivar Olaya

2.4.4 Operacionalizacion de las Variables

Tabla 2: Operacionalizacion de las Variables

VARIABLES DEFINICION INDICADORES MEDIO DE
VERIFICACION
Es el proceso de e La e Calidad del
comunicacion fidelizacion producto.
donde se del cliente. e Excelente
MARKETING satisficieran e Calidad atencion y
necesidades tanto esperada. servicio.
como productos y e Servicio
Servicios. oportuno.
Es la forma de e Ventas al e Rotacion
comercializar paso. Productos
VETAS productos o e Ventas bajo ofertados.
servicios. pedido.
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TURISMO

Es la accién que
realizan las
personas para ir de
un lugar a otro por
un tiempo
determinado con el
objetivo de
conocer nuevos
lugares y realizar

compras.

Lugares

turistico.

Incremento

del turismo.

30
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CAPITULO 1l

MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

De campo.- Es el proceso que, utilizando el método cientifico, permite obtener
nuevos conocimientos en el campo de la realidad social, o bien, estudiar una
situacion para diagnosticar necesidades y problemas con el fin de aplicar los

conocimientos con fines précticos.

Exploratoria.- Es aquella que se efectia sobre un tema u objeto desconocido o
poco estudiado, por lo que sus resultados constituyen una vision aproximada de

dicho objeto, es decir, un nivel superficial de conocimiento.
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Descriptiva.- Describen los datos y este debe tener un impacto en las vidas de la
gente que le rodea. El objetivo de la investigacion descriptiva consiste en llegar a
conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes a través de la

descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas.

3.2. LAPOBLACION Y MUESTRA

3.2.1 Caracteristica de la poblacién

La poblacién que estudiaremos corresponde a las personas que viven en el canton
Milagro, mayores de edad, debido que este grupo de personas acude a los viveros
con mayor frecuencia para que les brinden servicio e informacion. De acuerdo a
los datos del INEC la poblacion de Milagro en el afio 2011 fue de 166.634
personas, con el tamafio de la muestra de 383 personas seran quienes

encuestaremos para obtener la informacion.

3.2.2 Delimitacion de la poblacion

La informacion que logremos receptar sera dentro de la ciudad y alrededores.

3.2.3 Tipo de muestra

La muestra a utilizarse es no probabilistica, ya que no se tomara en cuenta a la

persona que acude a los viveros, sino a los habitantes del cantén Milagro.
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3.2.4 Tamano de la muestra

Haciendo un recorrido personal ya que no existen datos precisos de cuantos
viveros existen hemos observado que alrededor de 168 viveros se encuentran en

la via Milagro - Roberto Astudillo.

La férmula a utilizar es la siguiente:

Npq

(N-1)E2 + pqg
Z2

n : tamafio de la muestra.
z : nivel de confianza 95% = 1.96
p : variabilidad negativa = 50%
g: variabilidad positiva = 50%
E : error =0.05
N : Poblacion = 166.634

Reemplazando la formula se obtiene:

166.634 (0.5) (0.5)

n= n =383

(166.634 —1)(0.05)2 + (0.5) (0.5)

(1.96)2
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3.2.5 Proceso de selecciodn

La seleccion de la muestra sera aleatoria, ya que se realizard al azar entre las
personas que acuden a los viveros; y sera segmentada, porque se tomara de

varios lugares, donde se brinda servicio directo al usuario.

3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS

Método Inductivo

El método inductivo es un proceso en el que, a partir del estudio de casos
particulares, se obtienen conclusiones o leyes universales que explican o

relacionan los fendmenos estudiados.
El método inductivo utiliza:

e La observacion directa de los fendbmenos.
e La experimentacion.

e El estudio de las relaciones que existen entre ellos.

Inicialmente se separan los actos mas elementales para examinarlos en forma
individual, se observan en relacién con fenbmenos similares, se formulan hipétesis

y a través de la experimentacion se contrastan.
Método Deductivo
Consiste en obtener conclusiones particulares a partir de una ley universal.

El método deductivo consta de las siguientes etapas:
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e Determina los hechos mis importantes en el fenébmeno por analizar.

e Deduce las relaciones constantes de naturaleza uniforme que dan lugar al
fenomeno.

e Con base a las deducciones anteriores se formula la hipotesis.

e Se observa la realidad para comprobar la hipotesis.

e Del proceso anterior se deducen leyes.

Mientras que en el método inductivo se parte de los hechos para hacer inferencias
dc caracter general, el método deductivo parte siempre de verdades generales y

progresa por el razonamiento.21

3.3.1 Técnicas e instrumentos

Encuesta.- Realizaremos un cuestionario con un total de 8 preguntas que
permitiran saber los puntos importantes respecto al servicio al cliente que brindan
y asi conocer cuantas son las personas que hacen turismo, y cudl es el

incremento de las ventas en los viveros del cantén Milagro.

3.4 Propuesta de procesamiento estadistico de la informacion

Los resultados obtenidos en las encuestas utilizaremos Microsoft Excel donde
ingresaremos los porcentajes los cuales formaran parte de la base de datos
permitiéndonos tabular los resultados e identificando lo mas importante de los

temas que preguntamos a las personas y adjuntando un gréfico.

! (Moguel, 2005)
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

En la recoleccion de datos que obtuvimos para llegar al propésito del proyecto se
escogié la encuesta como el medio de recopilacion de gran importancia con
personas escogidas aleatoriamente para realizar la estadistica mediante un

cuestionario para obtener la informacion necesaria.

La encuesta estuvo dirigida a las personas que visitaban y estaban en los
alrededores de los viveros contestando honestamente las preguntas que se

realizaron para obtener los resultados.

A continuacion observaremos los datos que se obtuvieron con las encuestas

realizadas a las personas.

36



4.2 Andlisis comparativo, Evolucion, Tendencia y Perspectivas

1.- ¢Ha visitado usted alguna vez los viveros del canton Milagro:

Tabla 3: Respuestas a la pregunta 1 de la encuesta

Si 237
No 146
Total 383

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Figura 3: Respuestas a la pregunta 1 de la encuesta

mSi ®mNo

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Interpretacion: Como observamos el 62% de las personas manifiestan que han

visitado los viveros y el 38 % no, lo cual determina que existe interés por saber

mas de los viveros.
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2. ¢Piensa usted que se deberia promocionar mas los viveros del cantén

Milagro:

Tabla 4: Respuestas a la pregunta 2 de la encuesta

Si 356
No 27
Total 383

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Figura 4: Respuestas a la pregunta 2 de la encuesta

mSi mNo

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Interpretacion: El 93% de las personas que contestaron piensan que se deberia

promocionar los viveros y el 7 % no creen en la promocién, esto significa que es

necesario emplear una herramienta para darlos a conocer.
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3._ ¢Usted ha utilizado alguna vez los servicios de los viveros?

Tabla 5 : Respuestas a la pregunta 3 de la encuesta

Si 195
No 188
Total 383

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Figura 5: Respuestas a la pregunta 3 de la encuesta

mSi ®mNo

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Interpretacion: El 51% de las personas que contestaron que alguna vez utilizaron
los viveros y el 49 % no han realizado solo han pasado por la ruta esto nos da a
entender que aun teniendo la necesidad de adquirir los productos no se sienten

atraidos.
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4.- ;Considera usted necesario que todas las instituciones creen convenios

con los viveros de manera que aporte con la ciudad y el medio ambiente?

Tabla 6: Respuestas a la pregunta 4 de la encuesta

Total desacuerdo 4
En desacuerdo 12
De acuerdo 149
Total acuerdo 218
Total 383

Fuente: Elaboracién Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Figura: 6 Respuestas a la pregunta 4 de la encuesta

M Total desacuerdo M En desacuerdo = De acuerdo M Total acuerdo

1% 3%

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Interpretacion: Observamos que el 1% de las personas que contestaron que estan
totalmente en desacuerdo, en desacuerdo 3% , de acuerdo 39% y el 57%
totalmente acuerdo en que todas las instituciones creen convenios con los viveros
de manera que aporte con la ciudad y el medio ambiente siendo necesario porque

existiria un beneficio en comun.
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5.- ¢Conoce usted laruta de los viveros del canton Milagro:

Tabla 7: Respuestas a la pregunta 5 de la encuesta

Si 142
No 241
Total 383

Fuente: Elaboracién Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Figura 7: Respuestas a la pregunta 5 de la encuesta

mSi ®mNo

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Interpretacion: las personas contestaron que el 37% si conocen los viveros y el
63% no los conocen o bien pasando por el lugar no sabian que es llamada asi,

siendo necesario mejorar la presentacion para que llame la atencion.
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6.-¢,Quedo6 satisfecho con los servicios que le brindaron en la visita al
vivero?

Tabla 8 :Respuestas a la pregunta 6 de la encuesta

Si 153
No 230
Total 383

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Figura 8 :Respuestas a la pregunta 6 de la encuesta

mSi mNo

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Interpretacion: El 40% de las personas respondieron que quedaron satisfechos
con los servicios que le brindaron en la visita al vivero y el 60% no observando que

qguedaron insatisfecho con los servicios que le ofrecieron y que deberian mejorar.
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7.-¢,Cree usted gque se deberia mejorar la imagen que proyectan los viveros

de nuestro canton?

Tabla 9 :Respuestas a la pregunta 7 de la encuesta

Total desacuerdo 0
En desacuerdo 10
De acuerdo 128
Total acuerdo 245
Total 383

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Figura 9: Respuestas a la pregunta 7 de la encuesta

M Total desacuerdo M En desacuerdo

De acuerdo M Total acuerdo

0% 3%

Fuente: Elaboraciéon Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Interpretacion: Observamos que el 3% de las personas que contestaron que estan
en desacuerdo, de acuerdo 33%. Totalmente acuerdo 64% en que se deberia
mejorar la imagen que proyectan los viveros de nuestro canton para darle realce a

la ciudad con la colaboracion de los propietarios de cada vivero.
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8.- ¢Cree usted que el uso del Marketing en los viveros incremente las

ventas y el turismo en el canton?

Tabla 10: Respuestas a la pregunta 8 de la encuesta

Total desacuerdo 0
En desacuerdo 8
De acuerdo 65
Total acuerdo 310
Total 383

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Figura 10 :Respuestas a la pregunta 8 de la encuesta

B Total desacuerdo
M En desacuerdo

0% 2%

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Interpretacion: El 2% de las personas respondieron que estan en desacuerdo, de
acuerdo 17%. Totalmente acuerdo 81% que el uso del Marketing en los viveros

incremente las ventas y el turismo en el canton.
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4.3 Verificacion de hipotesis

Con las encuestas realizadas a las personas obtuvimos datos de la situacion
actual de los viveros para asi determinar las herramientas de marketing a

utilizarse.

Llegamos a conocer que los duefios de los viveros no utilizan adecuadamente la

publicidad en su negocio.

Tabla 11: Verificacion de hipotesis

Hipotesis Verificacion

Hipotesis General

La falta de las herramientas de|Verificando la hipétesis con las
marketing en los viveros que existen |preguntas realizadas muestran que
en el cantdén milagro y sus alrededores |hace falta explotar el potencial
provoca disminucion de las ventas y el |turistico y comercial en la zona ya
turismo. gue los duefios de los viveros
desconocen las herramientas de

marketing que se pueden emplear.

El desconocimiento provocara menos |[Con una capacitacion apropiada
ventas. sobre las herramientas de
marketing a utilizarse ayudaria de
manera eficaz en todo el negocio

generando el aumento de ingresos.

El desconocimiento de procedimientos | Fortalecer a la fuerza de ventas con
por parte de los duefios de los viveros |informacion  eficaz para que

originara  desinformacibn en los|compartan con los clientes vy
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usuarios. satisfacer necesidades.

La desinformacion descuidada | Informacion de acceso rapido y
producira  insatisfaccibon en los|oportuno servird para mantener al
usuarios. cliente informado de toda gama de
productos y servicios que se

ofrecen.

La descoordinacion entre los duefios |Realizar alianzas estratégicas esto

de viveros causara desunion. ayudara a tener beneficios mutuos.

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 Tema

ANALISIS E IMPLEMENTACION DE HERRAMIENTAS DE MARKETING PARA
FOMENTAR EL TURISMO E INCREMENTAR LAS VENTAS DE LOS VIVEROS
DEL CANTON MILAGRO.

5.2 Fundamentacion

Con los puntos establecidos se procede a la elaboracion e implementacion de las
herramientas de marketing para fomentar el turismo e incrementar las ventas. Los
viveros tienen varios afios comercializando esto los hace tener experiencia y
facilitar las implementacion de las herramientas enfocandonos en el turismo y el
incremento en ventas basandonos en estudios de gran importancia para lograr los

resultados esperados.
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A continuaciéon aplicaremos conceptos basicos que seran la clave para la

ejecucion de las herramientas.

El propésito de un plan de marketing es establecer las actividades de marketing de
modo que se mejore la capacidad que los productos tienen para atraer a sus

clientes.
Desarrollar métodos para vender y entregar sus productos.

Crear métodos que promuevan el conocimiento de sus productos y mostrar la

forma en que sus actividades de marketing mejoraran la rentabilidad.

Como sus actividades de marketing deben ser continuamente adaptadas a los
cambios, el plan de marketing debe ser actualizado e Instrumentado sobre una

base anual.

Usted debe ser lo mas objetivo posible en el desarrollo de sus tacticas.

Preparacion del plan de Marketing.

Interno: El crecimiento que emplea medios internos es bueno, en tanto usted
tenga los recursos y el apoyo adecuados. Crecer utilizando su plataforma comente
significa mas control y mas ingresos, pero también representa mas riesgo. Puede
seleccionar una de las siguientes estrategias, o una combinacién de ellas, para

establecer un crecimiento:

Obtener nuevos clientes con los productos actuales

Agregar nuevos productos con los clientes actuales

Combinacién de las dos anteriores y/o expandir el area de mercado

Predecir loa resultados de la actividad de costes/ingresos

48



Externos: EIl crecimiento que utiliza medios externos también es bueno, en tanto
sus fuentes tengan los recursos y el apoyo adecuados. El crecimiento que usa los
recursos de algun otro significa control compartido e Ingresos compartidos: pero

también significa riesgos compartidos.

* Definir los nuevos productos que desea Incorporar

« Identificar a los competidores que tienen esos nuevos productos

» Determinar como se adquiriran esos productos de los competidores

* Predecir los resultados de las actividades de coste/Ingreso Franquicia
* Definir areas geograficas

La decision de compra: Pautas de consumo en el ambito Turistico.

El proceso de la decisibn de compra constituye el conjunto de acciones que
desarrolla un consumidor desde que detecta una necesidad, ésta se convierte en

un deseo y procede a satisfacerla.

En el proceso de decisiobn de compra Intervienen elementos muy diversos,
muchos de los cuales ya hemos descrito. Sin embargo, el paso mas importante es
el momento en el que el consumidor toma la decision de consumir un determinado

servicio. 22

%% (Vértice E. , 2008)
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Figura 11: Elementos del proceso de decision de compra

Identificacion Busqueda de Evaluacion
dela. ) informacr e
necesidad alternativas

Comportamiento

DECISION
posterior a la <j
compra DE COMPRA

Fuente: Vértice Editorial, Marketing Turistico -2008
Elaborado: Katherine Anabel Granizo Lopez; Sandy Marisela Alcivar Olaya

5.3 JUSTIFICACION

El canton Milagro posee un vasto potencial agricola y turistico, que no ha sido
aprovechado adecuadamente, razén por la cual, a pesar del crecimiento que se ha
observado en el negocio de los viveros y afines en afios recientes, no se ha

logrado un desarrollo notable de este sector.

Podemos encontrar varias causas para este fendbmeno, pero la principal de entre
ellas responde a la falta de conocimiento entre la ciudadania, que constituye un
extenso grupo de clientes potenciales, de la calidad de los servicios que se

prestan y de la amplia variedad de productos ofertados.
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A esto podemos agregar que, a pesar de la privilegiada ubicacion del canton y de
los atractivos que posee, todavia no constituye un destino turistico reconocido,

pese a la importancia econdémica y geopolitica que ha ganado.

Con estos antecedentes, se hace necesario formular un plan y emplear varias
herramientas de marketing, para hacer posible una mejor promocion tanto del
atractivo turistico del canton Milagro, como de su riqueza agricola, en este caso,
refiriéndonos al sector de los viveros, con el fin de mejorar su penetracion en el

mercado y ampliar su alcance dentro del territorio nacional.

5.4 OBJETIVOS

5.4.1 Objetivo General de la propuesta.

ANALISIS E IMPLEMENTACION DE HERRAMIENTAS DE MARKETING PARA
FOMENTAR EL TURISMO E INCREMENTAR LAS VENTAS DE LOS VIVEROS
DEL CANTON MILAGRO.

5.4.2 Objetivos Especificos de la propuesta.

e Entregar a los propietarios modelo de la estrategia de marketing para que
puedan aplicar en el negocio de los viveros.

e Dar a conocer los viveros de nuestro cantdn a las empresas publicas y
privadas para que conozcan mas de estos y puedan realizar convenios.

e Realizar publicidad brindando informacién en los medios de comunicacion
locales (internet, periédico, volantes) promocionando y a la vez promover el
turismo.

e Fomentar en la comunidad la visita de los viveros para incentivar la compra

y a la vez conozcan la ruta de los viveros.
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5.5 Ubicacion

Pais: Ecuador

Provincia: Guayas Figura 12: Milagro, Ecuador

Ciudad: Milagro

Fuente:https://www.google.com.ec/maps/@-2.1410946,-
79.5905029,6518m/data=!3m1!1e3
Elaborado: Katherine Anabel Granizo Lépez ; Sandy Marisela Alcivar Olaya

5.6 Factibilidad

La factibilidad del presente estudio se demuestra con la recopilacion de
informacion dando como resultados el desconocimiento de los viveros por parte de
las personas que viven en nuestro canton y el desinterés de las autoridades por

explotar este atractivo turistico.
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5.7 Descripcion de la propuesta

El presente proyecto tiene como objetivo analizar eh implementar herramientas de
marketing para los viveros, logrando incrementar las ventas y el turismo en el

canton Milagro.

5.7.1 Anélisis FODA

Tabla 12: Anélisis FODA

ANALISIS FODA

FORTALEZAS (+)

¢ Producto de calidad.
e Variedad de Productos.
e Mercado Amplio.

o Experiencia.

OPORTUNIDADES (+)

Poner a disposicion de los clientes,
la informacibn necesaria para
realizar la compra, a través de
diferentes medios de difusion.
Reforzar, en el area de venta, los
diferentes valores y a los servicio
gue se ofrecen.

Lograr el reconocimiento externo de
la calidad y servicio.

Promover el turismo en la region.

DEBILIDADES (-)

e Desmotivacion de los clientes.

e Capacitacion insuficiente en el area

de atencion al cliente.

e Desconocimiento en las técnicas de

ventas.
e Falta de informacion sobre

viveros

los

AMENAZAS (-)

Cambios inesperados del clima.
Desarrollo de negocios del mismo
tipo en poblaciones aledafias.
Reclamos por parte del cliente.

Carencia Turistica

Fuente: Elaboracion Propia

Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar
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5.7.2 Herramientas de Marketing

Existe en la rama del marketing 7 herramientas esenciales para atraer clientes

hacia un producto o servicio que son:

1.- People (Gente),

2.- Producto Place (Lugar)

3.- Precio

4 .- Promocion

5.- Procesos

6.- Posicionamiento

En base al andlisis de la situacion actual del mercado pudimos determinar que

entre estas herramientas aplicarse en este proyecto la mas adecuada es la de

Promocién porque existe carencia y desinformacion.

Con esta herramienta obtendremos los siguientes items:

Marketing en Medios Sociales:

Crear un grupo seguidores en linea para informacion
Mostrar la gama de productos y servicios

Tener comunicacion directa con los clientes

Mostrar los atractivos turisticos del canton y la ruta de los viveros

Estrategia de educacién de Marketing:

Permitira dar conocer mas de los productos y servicios que ofrecen los viveros

satisfaciendo a los clientes con preguntas y respuestas. Esto se realiza mediante

volantes cuando se realice la visita al lugar de compra o realicen consultas por

internet.
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Estrategia de Mantenerse en contacto con los clientes:

Con esta herramienta se consigue dar seguimiento pos compra para enterarse

como si quedo o no satisfecho de sus servicios y resolver alguna inquietud.

Ejemplo:

Figura 13: Logotipo de Whatsapp

@ WhatsApp

Fuente: http://www.whatsapp.com/join/
Elaborado :Katherine Anabel Granizo Lépez ; Sandy Marisela Alcivar Olaya

Figura 14: Logotipo de Mensajes de Textos cortos

Fuente: http://www.google.com.ec/imagenesdesmstextoscortos=
Elaborado :Katherine Anabel Granizo Lépez ; Sandy Marisela Alcivar Olaya
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Estrategia de extension del mercado turistico:

Nos permite atraer a nuevos clientes y a la vez el turismo creando un segmento de

mercado favorable para nuestra ciudad.

5.7.3 Recursos, Analisis Financiero

Tabla 13 :Costo en la aplicacion de la Herramienta de Promocion

Costo en la aplicacion de la Herramienta de Promocién

Paginas Web Disefio de pagina Web basica

$ 300,00

Volantes y Banners Creacion y disefio

$ 100,00

SMS,WHATSAPP, BB PIN Internet Movil
$ 15,00 * 12 meses = $ 180,00

Total= $580,00

Fuente: Elaboracién Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar
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Tabla 14 : Datos de Ingresos

Costo de
_ implantacion _
Ingresos Promedio mensual de las Total neto Proyeccion
herramientas Estimada de
anual Ingresos
Netos afo
siguiente
$ 400,00 * 12 meses = $ 4,800 ($ 580,00) $ 4,220 $ 5,730

Fuente: Elaboracion Propia

Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

En base a informacion obtenida de los duefios de los viveros hemos decidido
tomar como valor referencial un ingreso promedio mensual de $ 400,00 neto,
tomando en cuenta que la implantacién de las herramientas tiene un costo de $
580,00 anuales, es favorable para cada propietario de los viveros llevar a cabo
este proyecto porque ayudaria a incrementar las ventas y de manera colateral, el

turismo en el cantén, como lo demuestra la proyeccién en la tabla.

Nota: En los anexos se adjunta la proforma de las herramientas aplicar detallando
todo los beneficios que se obtendra en utilizar este servicio
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5.7.4 Impacto

La aplicacion de estas propuestas generaran grandes beneficios para los duefios
de los viveros, ademas mejorarian las ventas y la imagen del canton, obteniendo

reconocimiento a nivel nacional.

e Desarrollar el potencial turistico de la ruta de los viveros

e Dar a conocer a los habitantes de nuestro canton los productos y servicios

gue se ofrecen en los viveros.

e Proporcionar a los propietarios capacitacion necesaria para que puedan

desarrollar sus actividades y mejorar su productividad.

5.7.5 Lineamiento para evaluar la propuesta

Una vez aplicadas las herramientas de marketing en los viveros del canton
Milagro los beneficiarios seran los propietarios y habitantes logrando asi mayor
aceptacion y visita en todo este sector.

e Incremento de Ventas
¢ Clientes satisfechos
e Visita turistica

e Crecimiento del Mercado
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5.7.6 Cronograma

Tabla 15 :Cronograma de Actividades

Meses Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo

Semanas 1 |2 1 |2 |3 4 11 (2 |3 1 |2 |3 |4 |1 2 (3|4 |1 |2
ACTIVIDADES

Revision del

anteproyecto-

Capitulo |

Problematizacion

Sistematizacion
Delimitacién,

Formulacién

Objetivo General-
Especifico-
Justificacion del
problema

Capitulo 11, Marco

Tedbrico -

Capitulo 11l Tipo y
disefio de la

Investigacion

Capitulo IV
Analisis de los
Resultados

Capitulo V
Propuesta

Implementacién

de las Estrategias

Fuente: Elaboracién Propia

Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar
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CONCLUSIONES

Una vez culminado el estudio podemos notar que los resultados muestran la
notoria deficiencia en el uso de las herramientas de marketing, lo que ocasiona
desinformacion y desinterés en las personas, por lo cual se han propuesto
actividades que permitiran la apertura de nuevos mercados y que el turismo, asi

como las ventas, se incremente en el sector.

En las encuestas realizadas a las personas mencionaron que no tienen suficiente
conocimiento de los viveros y servicios que estos ofrecen observando la carencia

del mismo afectando al turismo.

El desinterés por parte de los duefios de los viveros en hacer alianzas estratégicas
provoca limitacién en nuevos mercados, observando que una opcién apropiada es
la de crear alianzas con entidades publicas y los viveros para, asi darlos a

conocer a nivel nacional .

Los medios para difundir la informacion acerca de los viveros no estan utilizandose
de la forma correcta, por lo que podrian emplearse herramientas de marketing que

serviran de ayuda a mejorar el negocio.
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RECOMENDACIONES

Capacitar a los duefios de los viveros acerca las tendencias y formas de cémo

organizar sus productos para que resulte mas vistoso.

Los medios de comunicacion ayudaran a difundir a un vasto mercado mas
informacion referente a todo lo que ofrecen estos negocios, generando

expectativas y deseo de visitar estos lugares.

Crear y mantener fuertes vinculos comerciales con los clientes, creando un
ambiente de confianza que promueva las referencias positivas y el acceso a un

ndamero mayor de contactos.

Explotar, a través de un intensivo trabajo en el mercado, la imagen del cantdon
como Jardin Tropical, tomando como carta de presentacion el sector dedicado a
los viveros, para lograr el desarrollo del potencial turistico de la zona.
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ANEXOS



Anexo 1.- Formato de la encuesta a los posibles clientes.

Figura 15: Formato de la encuesta a los posibles clientes.

8- UNNERSIDWD ESTATAL DE MILAGE RO
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ncremeantar ks veantss.

INSTRUCTIND: & continuaciin enconirard varnss pregutas relaclionadas con 12 atenclon y &l conocimieno de s
viienos gl CERon Milagro, por fawor 123 y selecclone su respuesia marcando el cuadro comrespondiente. Las
respuesizs son de gran imporancla para el desanmolio del presenie proy ecio, por ko gue le agradecemaos gue confesie
tedas e preguntss el cusstion@nio. Recusnde Que &513 &6 UNE encuesta ananima y 1oda 1= nform ackon recopllada
SEra O CEracier resenacdo.
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= e | i |
4 - g Considera wsted necesario gus todss k35 Institucionss cresn convenios con s Viveros O MEnsra gus aports
con i3 clndad y o meadio amiblsnte?

Total desacuerda O Endesatusrdo 0 Deacuerdo O Tofal zcesrdo O
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Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar
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Anexo 2.- Antiplagio URKUND

W’EiUnwersidadEtahldeMilagm ;

Figura 16 .- Antiplagio URKUND
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forestales, futales y omamentales en e Coleglo nacional GaloPlaza Laso dela parroguia de San Vicente de
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Deusta, E. (2007, Herramientas i Marketing s 10 estrategias para pensar. Barcelona. M. (005).Ohtenido
el gob.ecwp-content/uploads 200512005 _9.doc Moguel, . A 2005). Metodologia e I Investigation.
Tabaste-Meco: Univ. . Autanoma de Tabasco. Vrce, E. (2008 Marketing Turistico. Malaga-Espafa:
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Fuente: http://www. urkund.com
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar
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Anexo 3.- Proforma de creacién y alojamiento hosting de pagina web aplicable al

negocio de los viveros.

Figura 17: Proforma de creacion y alojamiento hosting de pagina web aplicable al
negocio de los viveros. Pagina 1/4

oficina movil

Integradores de soluciones tecnolégicas
Milagro, 26 de Marzo del 2014

Sefiorita:
Katherine Granizo y Sandy Alcivar.
Presente

De mis consideraciones:

Es muy grato para nosotros el presentar a usted nuestra propuesta de Disefio de su Sitio Web.

OfiMovil S.A estd compuesto por profesionales del disefio y expertos en comercio electrénico,
llevamos trabajando en este campo mas de 2 afios.

Nuestra continua mision es y ha sido el dar a nuestros clientes un trabajo de calidad, el cual se
traduce en beneficios para el contratante.

La propuesta abarca el desarrollo y disefio de su sitio web para la administracién, sistema de
gran flexibilidad y dinamismo para la exposicién quienes somos, productos y contictenos que
ustedes ofrecen a los mercados nacionales, ademas incorporamos herramientas de trabajo que
optimizaran vuestra labor.

Alcance del Trabajo
El disefio de paginas Web incluye:

B Disefio de la pagina principal (home page) y las paginas secundarias de acuerdo a
boceto preliminar aprobado por el cliente.

Inicio (Pagina Principal).

Quienes Somos (Misién y Visién)

Productos (4 Menus) y (2 Submenus en una de los menus).
Contacto (Formularios y Datos de la Empresa).

No incluye Logo.

UL e

@ Tres (3) sesiones de trabajo:

o Primera: se discutiran los lineamientos generales de la pagina que se desea
obtener con el respectivo esquema de contenido especificado por el cliente,
orientacién en cuanto a disefio grafico, suministro de logotipos y artes
especiales por parte del cliente.
Contactos |

wwuw.ofimovil.ec / info@ofimovil.ec

Direccion: |
Av. Quito y Lizardo Carcia (esq) |
Telefono: (04) 271 1025 /7 093432597

Fuente: Oficina Mavil, Integradores de soluciones tecnolégicas
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar
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o Segunda: se presentara el boceto preliminar de la pagina, de acuerdo a la
informacién suministrada en la reunién previa. Se discutirdn los posibles
cambios o adiciones que se requieran.

o Tercera: se presentara el boceto definitivo para la aprobacién del cliente.

Al delegar en nosotros el disefio de su pdgina web, usted obtendra un servicio rapido, eficiente,
y metdédico.

»* NUESTRO METODO DE TRABAJO ES EL SIGUIENTE

1- El cliente nos envia la informacién a incluir en su pagina web.

2- Le presentamos una propuesta de disefio, basado primero en la péagina principal
solamente, pues es la que "manda” el disefio para el resto de las paginas.

3- Sies de su agrado, avanzamos con el resto de las pdginas de su sitio web.

4- Sino fuera de su agrado, la cambiaremos por una segunda propuesta.

5- Una vez definida la pagina principal, significa que el disefio general ya est4 aprobado por
el cliente, y entonces continuamos con el resto del disefio de las paginas de su sitio web

6- En el caso de que el cliente rechace 2 propuestas diferentes de disefio, el trabajo se
cancela, le reintegramos el 10%, y se le cobrara el 40% de los procesos realizados.

7- Si el cliente rechaza una propuesta de disefio, y luego de hacer una segunda propuesta,
acepta la primera, se le cobraran las propuestas de disefio realizadas posteriormente a
la tarifa vigente de $20.00.

8- Importante: Una vez que el cliente aprobé la pagina principal, todas las modificaciones
que tengan relacién con cambios estéticos en el sitio, se cobraran aparte y por
adelantado.

» IMAGENES

Lo ideal es que el cliente nos proporcione imagenes propias.

» VENTAJAS A TENER EN CUENTA

e Usted tendra 3 especialistas en disefio y programacién trabajando para su
pagina web.

e Siempre tenemos en cuenta lo que usted haya hecho en el pasado, como
folleteria, logos, publicidad, tarjeta de presentacién para que su Pdgina Web
guarde una armonia con el resto del disefio producido en otras areas.

e Nuestros disefios son "originales.

PROPUESTA ECONOMICA
1. El valor del desarrollo del Portal Web de su empresa es de $300.00, el 50% al inicio del

desarrollo del portal y el otro 5S0% a la entrega sitio.
Con

2. Logo para Web: 50.00 (solo puede ser utilizado en la Web) wwiLofimovilec Z info®ofim

Fuente: Oficina Movil, Integradores de soluciones tecnoldgicas
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar
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3. Logo para Web Bectorizado: $80.00 (Este puede ser utilizado en publicidades, catalogos de
producto para impresién).

4. En el disefio de los logos el cliente tiene la alternativa de realizar tres cambios.
Clausula

Una vez aceptado esta propuesta se recibird por parte del cliente el 50% de entrada junto con
la informacién posteriormente ya informada en una reunién anterior, esta propuesta debera ser
firmada y entregada por cliente, el avance del disefio sera entregado en 15 dias, aceptado el
disefio se procederé con el desarrollo del sitio.

Nombre y Apellido:
Firma Cliente:

Cedula:

Contactos |
wwuw.ofimovil.ec / info@ofimovilec |
Direccion: |

Av. Quito y Lizardo Garcia (esq.)
Teléfono: (04) 2711025 / 093432597 |

Fuente: Oficina Mdvil, Integradores de soluciones tecnolégicas
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar
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PROPUESTA DE INDEXACION A BUSCADORES (GOOGLE)

El método es el siguiente:

1- El cliente debera seleccionar 10 frases conformadas por cuatro palabras que tengan que ver
concerniente al producto que venden.

2- Nos deberdn enviar estas palabras al correo info@ofimovil.ec.

3- Realizamos el envio y le enviamos el reporte por e-mail.

4- Una vez entregado este reporte el cliente para que pueda observar los resultados debera
esperar un lapso de 3 a 4 meses.

Este proceso le asegura aparecer en los buscadores pero no en los primeros lugares ya que los
indexadores dan como prioridad a las paginas que tengan mayor tiempo indexada en ellos.

Valor: $44.74 incluye impuesto

__Contactos
wwuw.ofimovilec / info@ofimovil.ec

Direccion:
Av. Quito y Lizardo Carcia (esq.)
Telefono: (04) 271 1025 /7 093432597

Fuente: Oficina Mdvil, Integradores de soluciones tecnolégicas
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar
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Anexo 4.- Fotos

Figura 21: Encuesta a los posibles clientes

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar
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Figura 22: Encuesta a los posibles clientes

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar
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Figura 23: Viveros de la via Milagro - Naranjito

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar

Figura 24: Viveros de la via Milagro - Naranjito

Fuente: Elaboracion Propia
Responsables: Katherine Granizo; Sandy Alcivar
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