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RESUVEN

El presente trabajo de gr aduaci 6n titul ado "Pl an
Estrat égico de Conercializacion de Arboles Frutales y Plantas
Ornanentales para los Viveros del Sitio del N fio, Mnicipio de
San Juan Opico, Departamento de La Libertad. Caso llustrativo",
contiene |los resultados de un estudio hecho con el propésito de
proponer estrategias que busquen la conpetitividad de estas
enpresas, Yy en especial el <caso ilustrativo, frente a |Ilas
fuerzas conpetitivas del nmercado.

Para el estudio se tond conp caso ilustrativo al vivero "H
Buen Ami go", pero por l|la naturaleza del misno puede aplicarse a
todos los viveros del Sitio del Nifio.

El docunento se divide en 3 capitulo , cuyo contenido se
resume a continuaci 6n:

El capitulo | se titula “Generalidades Sobre Viveros De
Arboles Frutales Y Plantas Ornanentales, El Caso Ilustrativo Y
Pl an Estratégico De Conmercializaci én” contiene el marco teoérico
que servira de base para la investigacion y |la elaboracién de |la
propuesta de Plan Estratégi co de Conercializaci 6n.

El capitulo Il titulado “Diagnéstico de |a Conercializacion
de arboles frutales y plantas ornanmentales en |os viveros del
Sitio del N fo", presenta los objetivos e inportancia de la

investigaci 6n, la nmetodologia, el analisis e interpretaci6n de



la situaci 6n actual de la conercializacién y |las conclusiones y
reconendaci ones del estudio.

El principal objetivo del capitulo es determi nar |as bases
para la elaboracion del Plan Estratégico de Conercializacién.
El método que se utiliz6 fue el cientifico, con el cual se |levo
a cabo una investigacion cualitativa y cuantitativa de nercado,
de la conpetencia; ademas del estudio del anbiente interno y
ext erno de la enpresa, present ando | as princi pal es
caracteristicas de estas variables para luego wutilizar la
herram enta FQODA, con la cual se elaboraron estrategias
of ensi vas, defensivas, de reorientacion y de supervivencia,
ademas de |la eleccion de |a estrategi a genérica.

Se Ilegd a la conclusién que el caso ilustrativo no efectla
una adecuada pl ani fi caci 6n de sus activi dades de
conerci alizaci 6n, presentando problemas en las variables de
distribucién y pronoci 6n; ademds, no poseen un adecuado sistenmm
de costos ni controles para las diferentes actividades que
realizan; |a organizaci6n que poseen no esta adecuada para |a
conpetitividad y la inplantaci én de planes estratégicos, y |os
factores | egal es econoémn cos y soci al es pueden incidir
negati vanente en la conercializacién de |los productos del
Vi ver o. Sin enbargo, tanbién se determndé que |os productos
tienen aceptaci6on y que existe un inportante nunero de

conpradores que no estan siendo atendidos.



El capitulo Ill titulado “Propuesta de Plan Estratégico De
Conercial i zaci 6n De Arboles Frutales Y Plantas Ornanental es para
el Caso Ilustrativo” contiene |los objetivos y netas de
conercializaci6n basados en las oportunidades de nercado
determ nados en el capitulo Il, las principales estrategias y la
mezcla estratégica de nercadotecnia que se aplicara para
al canzar | os objetivos, ademds de | a organi zaci 6n que debe tener
el vivero "El Buen Ami go" para desarrollar el plan; se incluye
tanmbi én el cronograma con el desarrollo del plan estratégico y
el plan téactico, la deterninaci6n de presupuestos, el cronogranma

de la inplementaci 6n del plan y el control del m sno.



| NTRODUCCI ON

En nuestro pais existen pocos estudios a cerca de |os
viveros y mas escasos son los referentes a la conercializacion
de sus productos

Los viveros, y en especial los que cultivan arboles
frutales y plantas ornanental es son enpresas poco conoci das, por
lo que su inportancia en la economia de |os nmnunicipios en que
funcionan y su contribucién en el desarrollo social, agricola y
ecol 6gicos no son tonmdas en cuenta en politicas destinadas a
di nam zar la agricultura

Es por eso que a continuacion se presenta el trabajo de
graduaci 6n titulado "Plan Estratégico de Conercializacio6n de
Arboles Frutales y Plantas Onanentales para los Viveros de
Sitio del N Ao, Minicipio de San Juan Opico, Departamento de La
Li bertad. Caso llustrativo" en el cual se pone de nanifiesto |la
inmportancia de estas enpresas en la econonia de |os nunicipios
estudi ados y en el desarrollo social y ecol 6gico de | os m snps.

Para el estudio se tond conp caso ilustrativo el vivero "E
Buen Amigo", en el cual se centr6 |la investigaci6n

El objetivos principal de la msm es elaborar el Plan
Estrat égico de Conercializacidn para el caso ilustrativo, que
implicé la identificacién del nercado neta, la eleccio6n de |as

mej ores estrategias y tacticas para enfrentarse a |a conpetencia



y la eleccién de la nezcla estratégica de nercadotecnia para
mej orar | os resultados de conercializaci6n del vivero.

Se realiz6 el proceso de Adm nistraci 6n Estratégica para el
caso ilustrativo, efectuando un analisis de |los factores
internos y externos que afectan a la conercializacidn de sus
product os. Con la informaci é6n recol ectada en la investigacién
se el abor6 una propuesta de Plan Estratégi co de Conercializacién
para | os productos del caso ilustrativo, con el cual se pretende
que dicha enpresa sea mas conpetitiva frente a las fuerzas del

mercado y nejore su rentabilidad.



CAPI TULO |
MARCO DE REFERENCI A SOBRE GENERALI DADES
DE VI VEROS DE ARBOLES FRUTALES Y PLANTAS ORNAMENTALES, EL CASO
I LUSTRATI VO Y EL PLAN ESTRATEG CO DE COMERCI ALI ZACI ON

A. GENERALI DADES SOBRE LOS VI VEROS DE ARBOLES FRUTALES Y
PLANTAS ORNAMENTALES

1. CONCEPTOS | MPORTANTES SOBRE LCS VI VERCS DE ARBOLES FRUTALES Y
PLANTAS ORNAMENTALES

a. Origenes de |os Viveros

Los origenes de los viveros se renpbntan a tienpos
distantes, a la época en que |las personas pasaron de ser noémadas
a sedentarias y enpezaron a cultivar la tierra, procurando que
las plantas pudieran crecer de una forma tal que les pernitiera
obt ener sus beneficios.

La actividad que realizan |los viveros, la cual es
reproducir diversos tipos de plantas, se denonmina “horticultura”,
que proviene del vocablo griego “hortus”, cuyo significado es
“terreno cerrado”.

Segin Mranda de Larra, “El superior valor de |os productos
horticolas hacia que |os duefios de las |lamdas huertas en la

antigua Roma | os protegieran contra |los robos”.?

1 Mranda de Larra, JesGs, “Cultivos Ornanental es”, Editorial |beroamérica, Madrid,
1974. P.12




Luego surgi6 la necesidad de reproducir o propagar estas
pl antas, con técnicas que hicieran eficiente el nanejo de |as
pl antas y su reproducci 6n.

De ahi, las huertas se convirtieron en viveros destinados
al cuido y reproducci 6n de especies vegetal es que poseian gran
valor tanto por su belleza conp por sus frutos, esencias o

propi edades nedi ci nal es.

b. Definicién, Inmportancia y Ventajas de |os Viveros
i. Definicion de Vivero
La definicién de vivero incluye |os siguientes el ementos:

= Constituye el espacio fisico donde se practica |a reproducci 6n
de especi es veget al es.

= Estas especies pueden ser frutales, ornanentales, nedicinales
y forestales.

= Todos los tipos de plantas nenci onados tienen al gan val or para
las personas, ya sea para fines conerciales, cono de
al i rent aci 6n, reforestaci 6n o estéti cos.

= En los viveros se crean condiciones favorables para que el
trabajo de reproducci 6n sea mas facil y conveniente para |as
personas que |l o realizan.

Con los anteriores elenmentos se puede dar una definicion
general de vivero, la cual se presenta a continuaci 6n.

Vivero es un espacio dedicado a la reproducci6n vy
crecimento de diversas especies vegetal es que tienen al gan val or
para el honbre, facilitando el desarrollo de dichas especies

hasta que sean aptas para su transplante definitivo. En él se



pueden controlar o nodificar condiciones de suelo y clina para e
normal crecimento de las diversa especies y variedades de
arbol es y pl ant as.

El objetivo principal del vivero es asegurar a las plantas
j6venes | as nejores condiciones para su desarrollo inicial.

ii. Inportancia

La inportancia de |los viveros radica en que constituyen una
fuente de materiales vegetal es garantizados y aptos para nuevos
establ ecim entos de cultivo. Adenmés en él se da |a perpetuaci 6n
de las especies vegetales y la conservaci6n de recursos
fitogenéticos; asi cono tanbién, reducen las inportaciones de
mat eri al es veget al es.

Por otra parte, los viveros son fuente generadora de
trabajo en las zonas rurales; proveen de arboles jo6venes de alta
calidad a | os productores de fruta y ayudan a |la conservaci 6n de
medi o anbi ent e proporci onando arbol es para | a reforestaci 6n.

Tanbi én, las plantas ornanentales que ofrecen |os viveros
ayudan a nejorar el anmbiente en los lugares en donde habitan |as
per sonas.

iii. Ventajas de |os viveros

Las ventajas de |os viveros son muchas; entre |as cual es se
pueden nencionar que al tener agrupados varios niveles de plantas
se sinplifica el trabajo de manejo; se desarrollan plantas

uniformes y sanas; el porcentaje de pérdidas es bajo y sobre



todo, las plantas se pueden cultivar en cual quier época del afio.

Lo anterior nejora la rentabilidad del propietario del negocio.

c. El Vivero de arboles frutales y plantas ornanental es

La anterior definicié6n de vivero incluye a todos aquellos
que se dedican a la reproducci6on de especies vegetales sin
importar su tipo, pero para el estudio se necesita considerar
solanente a las que se dedican al cultivo de arboles frutales y
plantas ornanmentales, tonando en cuenta que, salvo ciertas
excepciones, los viveros que se dedican al cultivo de |los
primeros, tanbién se dedican al cultivo de las segundas;
integrando |as actividades tanto de horticultura ornamental cono
de reproducci 6n de arboles frutales, para aprovechar |a demanda
de los dos tipos de cultivo y maxim zar |os recursos del vivero.

i. Horticultura O nanmental

La practica de cultivar plantas ornanmental es se denom na
horticultura ornamental que es segin Mranda de Larra “la rama de
la horticultura que tiene cono finalidad | a explotaci 6n econém ca
de aquel |l as plantas que, bien por su belleza en conjunto, o bien
por la de alguna de sus partes, principalnmente las flores, sirven
para adornar |los lugares donde transcurre la vida del honbre”2
Henry Vidale conplenenta la anterior definiciéon de horticultura
comb: “La nultiplicaciéon y cultivo de plantas con flores vy

plantas con follaje ornanental, destinadas a |a decoracio6n de

20pus. Cit. P.16



interiores y de las zonas ajardinadas”.® La anterior definicion
indica que no s6lo las plantas con flores son consideradas, sino
que | as que poseen follaje ornanental (hojas vistosas).
Entre las clases de producci 6n en viveros donde se cultivan
pl antas ornanental es tenenos | os siguientes:
Producci ones floral es

Producci 6n en invernaderos con proteccién

Producci 6n al aire libre sin protecci6n

Para todos |os casos anteriores se enfatiza el cultivo de
las plantas “conerciales”, que tienen demanda entre |os
conmpradores de plantas ornanental es, dejando a un |ado |as menos
frecuentes o de col ecci 6n.

ii. Reproduccio6n y cultivo de arboles frutales

Los viveros donde se reproducen y cultivan especies de
arboles frutales, estan divididas en parcelas para cultivar |os
plantel es de las diferentes especies y variedades para ofrecerl os
al nercado o, en algunos casos, ser utilizados por |os msno
product ores. Su propdsito de explotacién es hacerlos crecer y
desarrollarlos para volverlos productivos con la finalidad de
obtener sus frutos. En el vivero, algunas especies estan sujetas
a ser nodificadas en su habito de crecimento comb lo es la
injertaci 6n, para nejorar su grado de adaptabilidad a diferentes
tipos de suelo y clima, y aunmentar |la productividad de |os

ar bol es ya adul t os.

3 Vidale, Henry, “Produccioén de Flores y Plantas Ornanental es” Ediciones Mindi Prensa,




iii. Factores a tomar en cuenta para el adecuado

funci onam ento del vivero

Segun La Mbonarca, para el adecuado funcionanmiento de
vivero hay que tener en cuenta factores tal es cono:

- Local i zaci 6n

- Cim natural eza del suelo

- Disponibilidad de agua para el riego

- Buen acceso a | os nmercados y a | os nedi os de comunicaci 6n.*

Si alguno de estos factores es adverso o no adecuado para
el buen funcionanm ento del vivero se debera invertir en nejorarlo
o de no ser posible corregir la situaci 6n habra que canbiar de
lugar el vivero

La localizacién tiene gran inportancia para el buen
mant eni mi ento de |l as plantas, pues no deben estar expuestas a la
i npet uosi dad de los vientos y la contam naci 6n; ademés debe estar
cerca de | os nmercados de consump y |l as fuentes de insunos.

El clima no debe ser demmsiado frio ni excesivanmente
caliente, para nmantener las plantas en perfecto equilibrio de
desarrollo; de lo contrario se les debe proporcionar un clinm
artificial o atenuado en invernaderos.

La tierra o sustrato que se utiliza en el cultivo deben ser
un poco acida, rica en materia organica y sin exceso de agua. No
es necesari o poseer este tipo de sustrato en el terreno, porque

se puede adquirir fuera; sin enmbargo el agua para riego debe ser

Madrid, 1992, P 2-3.



abundante en todo nonmento para satisfacer |as necesidades de |as
pl antas en crecim ento.

iv. Tipos de reproducci 6n efectuadas en | os viveros

Exi st en dos tipos princi pal es de repr oducci 6n 0
mul tiplicacion vegetal que se realizan en los viveros: la
reproducci 6n sexual y la reproducci 6n asexual .

La Reproducci 6n Sexual se realiza por nedio de semllas, |as
cuales Ilevan la informaci 6n genética de dos plantas, por |o que
la planta resultante tendra las caracteristicas de anbas. Por
otro lado | a Reproducci 6n Asexual se efectua por nedio de partes
vegetativas de la planta a partir de dérganos que reproducen
normal mente a | a especie conmb yenas o rizomas (hijos); o de forma
artificial por nmedio de partes vegetal es capaces de regenerar una
planta conpleta conp |las estacas, que daran conp resultado una
copia idéntica de la planta nadre. El Injerto, es un tipo
especi al de reproducci 6n vegetal que puede conbinar |las dos
anteriores y consiste en la unién de dos plantas de diferente
variedad para formar una sola; |lo anterior se realiza para hacer
crecer una planta vul nerable, pero de valor conercial o estético,
en el talloy raiz de una fuerte.

El uso de uno u otro tipo de reproducci 6n dependera de |la
especie, |la conveniencia econ6nica y las caracteristicas que se

esperan de las plantas a reproducir.

4 La Monarca, F. “Los Arboles Frutales”, Editorial Vecchi, Espafia, 1979. P 21

5 Mnisterio de Asuntos Extranjeros de Francia e Instituto Interanericano de
Cooperaci 6n para |a Agricultura, “Conpendio de Agronomia Tropical”, Tomo Il, San
José, Costa Rica, 1989.




B. GENERALI DADES SOBRE EL CASO | LUSTRATI VG,
VI VERO "EL BUEN AM GO'

1. Antecedentes y generalidades del vivero "El Buen Am go" del
Sitio del N o

El vivero "El Buen Am go" surgi6 a raiz de |la denanda de
arboles frutales y plantas ornanental es que existe en |a zona del
Sitio del N fio y todo San Juan Opi co. Di cho vivero es propi edad
del Sr. Felipe Montes Martinez y funciona desde 1993.

Este vivero se encuentra situado en el Cant6n Sitio del
Ni io, Municipio de San Juan Qpico, a un kilénetro del desvio de
pico, sobre la carretera a Quezaltepeque. En sus inicios se
dedic6 a la reproducci é6n de arboles de citricos y luego a otros
arbol es frutales conpb mango, aguacate, etc. Reci entenente se ha
dedicado a cultivar plantas ornanentales conmp distintas
variedades de rosa, claveles y otras plantas florales y de
follaje ornanental. En el lugar se cuenta con |o0s recursos que
facilitan el funcionam ento de viveros que cultivan |los arboles y
| as plantas nenci onadas, conp |a accesibilidad para |a obtencién
de materiales, semllas, insunbs para injertos, nmano de obra
capaci tada para trabajar en viveros y acceso a tecnologia por su
cercania con el Centro Nacional de Tecnologia Agropecuaria

( CENTA) .
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Oro factor inportante es |a abundancia de agua para riego
que existe en la zona; debido a que se encuentran nantos
acui feros subterraneos; que son aprovechados para satisfacer |as
necesi dades de los arboles y plantas en desarrollo; ademas, la
tenperatura pronmedio anual (24° C), es ideal para cultivar

pl antas j 6venes.

2. lnportancia del caso ilustrativo, vivero "El Buen Am go"

El vivero "H Buen Anmigo" contribuye al desarrollo
econémco y social del cantéon Sitio del N fio, proporcionando
enpleo a las personas del lugar y contribuyendo al desarrollo
agricola de la zona, proporcionando arboles frutales a |los
fruticultores.

Ademas, dicho vivero contribuye al proceso de reforestacion
al cultivar arboles, los cuales son adquiridos por personas que
los utilizan para tal fin. Una parte de |os arboles es donada
peri 6di camente a “Amigos del Arbol”, quienes los plantan en zonas
def or est adas.

Por otro lado, las plantas ornanental es producidas en el
vivero son adquiridas por clientes particulares que gustan de
estas variedades para la decoracion de los interiores vy
exteriores de viviendas y lugares de trabajo, mejorando el ornato
de [ a conuni dad.

Fi nal ment e, El  vivero "H Buen Ami go" contribuye al

desarrollo econénmico del nmunicipio y de los lugares aledafios,
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siendo parte de la cadena productiva, ofreciendo arboles que
constituyen un insuno indispensable para |os productores de fruta
y convirti éndose en consum dor de productos agricol as, ofreciendo
productos que generan valor agregado a |os consumidores de

arbol es frutales y plantas ornanental es.

3. Caracteristicas del vivero "El Buen Am go"
El vivero "El Buen Anmi go", conop unidad productiva, presenta
| as siguientes caracteristicas:

Actividad Productiva: La actividad productiva del vivero "E

Buen Anmigo" es de naturaleza agricola, dedicandose a la
reproducci 6n de arboles frutales y plantas ornanental es para
su conerci al i zaci 6n

Mano de Obra: La mano de obra utilizada es tanto calificada conp
no calificada. Los enpl eados son pernanentes en su mayoria, lo
que posibilita la adquisiciéon de conocimentos en injertos,
si enbra, manipulaci6n de plantas, etc. Pero tambi én enplea
mano de obra por tenporadas, en l|las épocas en las que |as
personas que se dedican a la corta de café, sienmbra y cosecha

de diversos cultivos no se encuentran trabajando en esas

| abor es.
Adm ni st raci 6n: La administracién del vivero la realiza e
propietari o, ayudado  por el grupo famliar, que son

responsabl es de las funciones principales de supervisién de |la

producci 6n, conercializacio6n, distribucioén y otras activi dades.
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Recursos Econémicos y Materiales: El propietario, por Ilo

general, trabaja con capital propio, aunque para financiar
i nversi ones i mportantes utiliza fondos proveni ent es de
préstanps bancarios y otros; para |as operaci ones nornmal es del
vivero se utiliza el dinero de las ventas que, en la
actual idad, es suficiente para |la conpra de insunps, el pago de
servicios y la mano de obra.

No se utiliza maquinaria sofisticada ni tecnol ogi a
novedosa, pero si herram entas de trabajo y rmaquinaria
senci |l | a.

Los nmateriales e insunbs son adquiridos en agroservicios y
di stri bui dores especi alizados, que se encuentran di sponi bles en
el lugar, por lo que no se necesita tenerlos al nacenados por

mucho tienpo.

4. dasificaci6n del vivero "El Buen Am go"

Para clasificar al vivero "El Buen Am go", se tonmaran en
cuenta varios criterios que estén acordes con |las caracteristicas
de las enpresas dedicadas al cultivo de arboles frutales vy
pl ant as or nanent al es.

a. En Cuanto a la Actividad o Gro de | a Enpresa: Los viveros

son cl asificados conp enpresas Industriales - Extractivas.
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Minch Galindo define a las enpresas industriales com
“Aquel | as dedi cadas prinordialmente a l|la producci 6n de bienes
nmedi ante | a transformaci 6n y/ o extracci 6n de materias prims”.®

A su vez, los viveros, que son enpresas industriales -
extractivas se clasifican cono prinmarias de recursos renovabl es,
pues con un adecuado nanteninmento del suelo y otros recursos
naturales utilizados en el proceso productivo puede prol ongarse
i ndefini damente el uso de | os m snos.

Por wultinpb, los viveros son clasificados conp enpresas
agricolas, las cuales aprovechan las transfornmaci ones biol 6gi cas
vegetativas y otros elenentos nat ur al es, y que pueden
proporci onar materias prinmas e insunos para el funcionaniento de
otras enpresas, o productos finales que son consunidos por
personas particul ares. En este caso |os viveros proporcionan
arboles frutales a los productores de frutas y plantas
ornanentales a los consunidores finales y las enpresas que |os
utilizan para decoraci 6n

b. En cuanto a |la Propiedad: En cuanto a la propiedad, E
vivero "El Buen Amigo" se clasifica conb Enpresa Privada, debido
a que pertenece a personas particul ares.

c. En cuanto al Tamafio: Para clasificar a |a enpresa en cuanto
al tamafio, se utilizan varios criterios, de |os cuales pueden

menci onarse | os sigui entes:

5 Galindo, Minch, “Fundanmentos de Adninistracién”, 32 edicioén, Editorial Trillas,
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i. Criterio del Ninero de Enpl eados

Segin este criterio, el vivero puede clasificarse conp
Pequefia Enpresa, debido a que posee, en la actualidad, siete
enpl eados | aborando de forma permanente y 10 por tenporada;
consi der &andose pequefia enpresa a l|la que posee 50 o nenos
enpl eados.

ii. Criterio de la Cuantia de la Inversion

Para clasificar estas enpresas de acuerdo a la cuantia de
la inversioéon, se utiliza conmp base el total de activos de l|a
enpresa, el cual no excede a |os doscientos mil colones, por lo
que en nuestro medi o se clasifican conp pequefias enpresas.

Por tanto, el Vivero “El Buen Amgo” se clasifica de

acuerdo a su tamafio conb pequefia enpresa.

5. Aspectos Productivos del vivero "El Buen Anm go"
a. Capaci dad de Producci 6n

La capacidad de produccién se refiere al nivel maxino de
arbol es y plantas que puede producir en un deterni nado periodo de
tienpo, utilizando cierto nivel de herram entas, mano de obra
tecnologia, materiales y otros insunos. La capaci dad instal ada
tienen que ver con el terreno y la disposicion de Ila
infraestructura adecuada para brindar |o0s cuidados necesarios

para el buen desarrollo de |las plantas.

Méxi co, 1987. P.43
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El propietario del vivero "El Buen Am go" manifiesta que se
encuentran en condici ones de aunentar |a producci 6n por nedio de
la adquisiciéon de terrenos y aunento de la mano de obra,
materiales y otros insunbs, asi conpb el nejoramento de la
infraestructura actual del vivero, para abastecer |os mercados de
consunb ya existentes y atender nuevos nercados de consunp de
arbol es frutales y plantas ornanental es.

b. Estructuras

El establecimento necesita de ciertas estructuras para
proteger 'y proveer condiciones favorables para el nor ma
crecimento y desarrollo de las diferentes especies vegetales a
expl ot ar.

Esta conprende dos areas bien definidas que son
Area Sol eada: Es el area donde |las plantas se encuentran al aire

libre y sin resguardo de |os rayos solares. Estas areas estan
destinadas a las plantas que requieren de nucho sol para su
crecimento y que tienen cierta resistencia a |as inclenencias
del tienpo.

Area Techada: Las areas techadas sirven para brindar cierto
grado de protecci6n a las plantas que necesitan de sonbra, pues
éstas no son resistentes a la luz directa del sol; o bien,
evitan el maltrato de las plantas por la Illuvia fuerte,

grani zo, vientos recios y clim adverso.
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Bajo estas areas se ubican nesas, estantes y col gaderos
sobre | os cual es descansan nacetas, bol sas, canastas, bandejas,
etc.

Las éareas techadas estén construidas con nmaterial es sintéticos cono:
Zaran (una especie de nalla plastica), lanina pléastica y construccio6n
mxta; que incluye el invernadero, donde hay cierto control de
condi ci ones clindticas: Tenperatura, |uninosidad, viento y hunedad, y |as
areas de bodega y vent as.

c. Materia Prima y Oros Materiales Wilizados

La Materia Prima se define cono “Productos agricolas, forestales o
mneral es que han sufrido poca o ninguna transfornaci 6n y que fornaran un
product o termnado”’. La materia prima utilizada para la producci 6n de
arboles frutales y plantas ornanental es esta constituida por todos |os
materiales que se utilizan en los viveros para obtener arboles y plantas
conpl etanent e desarrolladas y listas para la venta.

Estos materiales se van incorporando en el proceso de
cultivo de las plantas, algunos de |las cuales sufren cierto grado
de transformaci 6n.

La materia prima asi conmp otros materiales utilizados en el

proceso productivo del vivero son |os siguientes:

MATERI A PRI VA OTROS MATERI ALES E | NSUMOS
- Bol sas de | - Bandej as para
- Suel o o hunus _ Senillas o .
- Fuentes Organicas |. gistratos Polietileno de semllero
Hoj ar asca . Arena de rio distintas nedidas | - Etiquetas varias
Esti ércol - Urea - Macet as
7 Fischer Rossi, Konrad, “Diccionario Enpresarial”, Editorial Linmusa, Grupo Noriega

Editores, México D.F., 1992, P.127.
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Cascaj o
- Mat eri al
Veget ati vo

Est acas
Yemas

Acodos

Aserrin

- Canast as

- Agua

- Product os
agr oqui m cos

- Aanbre

varios tipos

de

Tabla 1.1 Materiales y otros insunpos utilizados por el

Vivero “El Buen Ani go”
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d. Herram entas Maquinaria y Equipo utilizado
Las herramentas son los instrumentos necesarios que |os
trabaj adores de | os viveros utilizan para realizar |as |abores de
cul tivo. Una herranmienta puede definirse cono “cual quier
i nstrumento para uso manual que ayuda en una operaci 6n necanica”®
Las herram entas que son utilizadas en el vivero son |as

si gui ent es:

- Navaja de Injertar - Cuma - Pal a dupl ex

- Azadon - Palines - Tijera para Podar
- Pala - Cuchar ones - Machete

- Carretilla - Tenazas - Cinta nmétrica

- Regaderas nmanual es - Bonbas nanual es

La nmaquinaria y equipo conplenmentan el conjunto de
instrumentos que |os trabajadores wutilizan para facilitar el
trabajo de cultivo y dismnuir el tienpo de producci 6n.

La maquinaria utilizada esta conmpuesta por un conjunto de
mecani snos 0 partes noviles de funcionamento total 0
parcial mente automatico y operado nediante el enpleo de fuerza
not or a.

La maquinaria que se utiliza en los viveros es la
si gui ent e:

- Bonbas para sustraer el agua de | os pozos
- Bonbas de nochila para fum gar
- Aspersores de agua

8 Kohler, Eric L. “Diccionario para Contadores”, Quinta reinpresién, Edit. Linusa,
Méxi co, 1995, P.288.
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Fi nal ment e, el equipo esta constituido por aquellos
accesorios conplementarios que ayudan a |os trabajadores a
realizar mas eficientenente y con mayor seguridad sus | abores.

Los equi pos utilizados en |os viveros son | os siguientes:

- Escal eras netalicas plegabl es - Sonbr er os
- Botas de goma - Corros
- Cuantes - Gabachas

C. GENERALI DADES SOBRE EL PLAN ESTRATEG CO DE
COVERCI AL| ZACI ON

1. LA PLANEACI ON
a. Concepto de pl aneaci 6n

La planeaci6n es el prinmer paso del proceso admnistrativo
y es inportante para que |a enpresa sea exitosa.

La planeaci6n es, para Harold Koontz “la mAs basica de
todas | as funciones administrativas; incluye seleccionar m siones
y objetivos y las acciones para alcanzarlas; requiere tonar
deci siones: es decir, seleccionar entre diferentes cursos de
acci 6n futuras”®

Por 1o que en térmnos generales, la planeacién es el
proceso por el cual se determna qué es |lo que quiere lograr la
enpresa en el futuro y céno lo realizard; tomando en cuenta el

medi o en que se desenvuelve y | 0s recursos con que cuenta.
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Sin enbargo, esta debe ser flexible y no estatica, de nodo
que pernita, ef ect uar nmodi fi caci ones dependiendo de |las

circunstancias a las que se enfrente en el anbito conpetitivo.

b. Inportancia de |a Planeaci 6n

La inportancia de la planeacion radica en que a
realizarse, los adm nistradores y demas menbros de |la enpresa
no realizan sus funciones de nanera inprovisada; Sino que
coordinan esfuerzos y acciones para lograr |os objetivos
propuest os, aprovechando nejor |os recursos de |a enpresa.

Ademas, se logra prever las contingencias y |os canbios en
el medio que pueden afectar a la enpresa y las nedidas para
enfrentarl os, asegurando |a subsistencia de la m sma por nedio de
la toma de deci si ones adecuadas y concretas segin el caso.

La planeacién es la base de |a organizaci 6n, porque se
necesita disponer y destinar el trabajo, la autoridad y la
coordi naci 6n de los diferentes recursos.

c. Los Pl anes

Los planes son el resultado del proceso de planeacién y se

traducen en enunciados y docunentos nmas 0 nenos estructurados,

para su aplicaci 6n practica.

9 Koontz, Harold y Weihrich, Heinz, “Administracién, Una perspectiva G obal” 102
Edici 6n, Editorial McGraw Hill, Mxico, 1994. P. 118
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Segun Minch Glindo, los planes “son disefilos o esquenmas
detallados de lo que habra de hacerse en el futuro y las
especi ficaci ones necesarias para realizarlos”?®

El alcance de | os planes depende del tienmpo y el area de la
enpresa para el que se disefien.

Asi, los planes estratégicos son aplicables a toda la
organi zaci6n y para un periodo de tienpo mas o nenos largo; |os
pl anes funcionales son a nediano plazo e involucran una de |as
funciones de |a enpresa, comb Mercadotecnia o Finanzas; Por
ultino, los planes téacticos 6 planes a corto plazo son disefiados
para realizar una estrategia, se llevan a cabo en las areas
funcionales principales involucradas en |a Conercializacion,
abarcan periodos mAs especificos conp un afio, y se enfocan en
circunstanci as conveni entes actuales, y que en un futuro |ograran
al canzar o hacer realidad |a planeacio6n a |argo pl azo.

Los tipos de planes incluyen la msion o propésito; |os
objetivos y netas; las estrategias, las tacticas, las politicas,

| os procedi mientos, |las reglas, |os programas y | os presupuestos.

2. LA ADM NI STRACI ON ESTRATEG CA

a. Concepto y Definicién de Adm nistraci 6n Estratégica
A diferencia de la Adm ni st raci 6n Tr adi ci onal , la
Administraci 6n Estratégica constituye wun nuevo enfoque que

permte a las O gani zaciones enfrentar |os desafios del anbiente

1° Galindo, Minch, Op. Cit. P. 69
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camnbi ant e, ayudando a conocer cono aplicar | os pl anes
estrat égicos en dicho entorno conpetitivo

Segun Stoner, |a Adninistraci én Estratégica es “Un Proceso
que entrafla que la Oganizacién realice la Planificacion
Estrat égi ca y después actle de acuerdo a dichos Pl anes”!

Para Morrisey, “Es un proceso para determ nar |a direccion
en la que una enpresa necesita avanzar para cunplir con su
m sioén; La Estrategia consigna la direccién hacia |la que debe
avanzar l|la enpresa, su fuerza inpulsadora y otros factores
i mport antes, qgue |le ayudaran a determinar sus productos,
servicios y nercados futuros”?!.

La admi nistraci 6n Estratégica busca el estableciniento de
la Estrategia, la cual debe servir conp guia que respondera a
diversas situaciones externas e internas que una enpresa
enfrentard a través del tienpo, para, de forma anbiciosa, |ograr
al canzar sus objetivos.

Una estrategia, segun Mntzberg, “es el patrén o plan que
integra las principales metas y politicas de una organi zaci 6n, v,
a la vez, establece |la secuencia coherente de |as acciones a
realizar. Una estrategi a adecuadanente fornmul ada ayuda a poner
orden y asignar, con base tanto en sus atributos conp en sus
deficiencias internas, |os recursos de una organi zaci 6n, con e

fin de lograr una situaci6n viable y original, asi conp anticipar

11 stoner, Janmes y..”Adninistraci 6n”, 62 Edici 6n, Editorial Prentice Hall, Mxico, 1996,
P. 292

12 Morrisey, George L. “Planeando con Morrisey, Tono |, Pensaniento Estratégico”
Editorial Prentice Hall, Mexico,1996 P. 7 y 79
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| os posibles canbios en el entorno y las acciones inprevistas de
| os diversos conpetidores en el nercado, en especial aquellos que

tengan al guna ventaja en el sector industrial”.

b. Inportancia de La Adm nistraci 6n Estrat égi ca

Por nmedio de la Administracion Estratégica se logra la
adecuaci 6n de |a organi zaci 6n con su nedio anbiente; eval uando
los recursos con que cuenta, sus fortalezas y oportunidades,
|l ogrando mininmzar el inmpacto de |as anenazas y corrigiendo sus
debi | i dades; para satisfacer |as necesidades de |la sociedad de
forma eficaz y eficiente; proveyendo productos a precios que
cubran los costos de elaborarlos, permitiendo la obtenci6n de

utilidades y el desarrollo de |a enpresa.

c. El Proceso Estratégico
Di cho proceso se refiere al seguimento que debe darse en
la planeaci 6n estratégica, una vez inplantada la estrategia
adecuada, |levando a cabo |as acciones segin |o planeado, y el

Control estratégico necesario para nmejorar acciones futuras.

H 1l y Jones presentan un nodelo de cinco pasos, |os cuales
i ncl uyen:
a) Seleccion de la Msién, los objetivos y las principales

met as de | a organi zaci 6n.

13 Mntberg, Henry y otros, “El Proceso Estratégico” Edit. Prentice may, México 1997.
pP. 7
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b) El andlisis del anbiente conpetitivo externo de la
organi zaci 6n para identificar |as oportuni dades y anenazas
de |l a enpresa

c) El analisis del anbiente operativo interno de la enpresa
para identificar las fortalezas y debilidades de Ila
Or gani zaci 6n.

d) La seleccién de estrategi as fundanentadas en las fortal ezas
y oportunidades de l|la enpresa que logren corregir sus
debilidades con el fin de tomar ventajas de oportunidades
externas y contrarrestar |as anenazas externas.

e) La inpl enentaci 6n del plan.

d. La Herram enta del Analisis FODA

La matriz FODA es una herramienta para realizar un analisis
del anmbiente interno y externo de la enpresa facilitando e
apaream ento entre las anenazas y oportunidades (Analisis
externo) con las debilidades y fortalezas (Analisis interno)de |la
organi zaci 6n, para determ nar estrategi as adecuadas para el |ogro
de | os objetivos.

A continuaci6n se definen los elementos de la matriz FCDA
segln Joaquin Rodriguez Val enci a's:

Fort al ezas: Son aquel las caracteristicas propias o recursos de

la enpresa que facilitan o favorecen el logro de |os objetivos

M Hill,Charles y Jones, Gareth, “Admnistraci6n Estrategica, Un enfoque integrado”,
Tercera Edicién , Edit.MGaw Hill, Colonbia, 1996. P. 8-9

15 Rodriguez Valencia, Joaquin, “Cono Aplicar la Planeacién Estratégica a |a Pequefa y
Medi ana Enpresa”, Edit. ECAFSA, México, 1997. P.55
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de la misma y que se atribuyen a potencial humano, capaci dad de
proceso, productos, servicios y recursos financieros.

Oportuni dades: Son | as situaci ones, eventos o circunstancias que
se espera que ocurran, que pueden inducirse o que se presentan
en el entorno de la enpresa y que tendrian un inpacto positivo
para el logro de los objetivos de la enpresa, e incluye e
mercado y los clientes, industria, gobierno, conpetencia vy
t ecnol ogi a.

Debi | i dades: Son las limtaciones propias de la enpresa en |as
categorias nencionadas en las fortalezas, que constituyen
obst acul os internos al logro de | os objetivos de |a m sna.

Amenazas: Son aquel | as situaci ones, eventos o circunstanci as que
se presentan en el nedio anbiente de la enpresa y que pueden
afectar negativanente las posibilidades del logro de |los
objetivos de la enpresa, tendiendo a aparecer en l|as m snas

categorias de | as oportuni dades.

Cuando se conocen estos elenentos en una enpresa, e
siguiente paso es confrontar |os factores internos y externos de
la siguiente forma:

Las Fortalezas y las Oportunidades, dan surgimento a |as
estrategias ofensivas, las Fortalezas con |as Anenazas, |as
estrategi as defensivas, Debilidades y Oportuni dades dan origen a
las estrategias Adaptativas o de orientacién, y Anenazas vy

Debi | i dades dan origen a | as estrategi as de supervivenci a.
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Lo anterior puede resumirse en el siguiente cuadro:

Matriz FODA
Fact ores Externos
Opor t uni dades Amenazas
Factores | nternos
ESTRATEG AS OFENSI VAS ESTRATEG AS DEFENSI VAS
Fort al ezas Estrat egi as que ayudan a | Estrategi as que ayudan a
aprovechar |as contrarrestar |as
opor tuni dades y amenazas por nedi o de
Fortal ezas las fortal ezas
ESTRATEG AS ADAPTATI VAS ESTRATEG AS DE
Debi | i dades O DE RECRI ENTACI ON SUPERVI VENCI A
Estrat egi as que ayudan a Estrat egi as que buscan
enfrentar |as m nimzar |os efectos de
debi | i dades por nedi o de | as debilidades y |as
| as oportuni dades amenazas

Tabla 1.2: Distintos tipos de estrategi as obtenidas a través de
la herram enta FODA
3. LA COVERCI ALI ZACI ON
a. Concepto y Definicién de Conercializacién

Par a Agui | ar Pananefio, la conerci ali zaci 6n es “la
conbi naci 6n de actividades nediante |las cuales se intercanbian
bi enes o servicios con el uso de dinero o crédito, despl azandol os
hasta el lugar de la transaccio6n, en forma conveniente, en e
nmomento y |ugar oportuno”.

La conercializacion en la actualidad, retoma el concepto de
Mercadotecnia, el cual es un enfoque noderno para concebir |as
actividades que realizan |as enpresas que buscan el intercanbio
de bienes y servicios. La nercadotecnia es una de las funciones

mas i nmportantes en |a admnistraci 6n, durante |los Ultinps afios ha

16 Aguilar Pananefio, Jaine y.”Sistena de Conmercializaci6n de Productos Agricol as
.7Universidad de El Salvador. P. 2
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determ nado el éxito dentro del nercado canbiante y conpetitivo
que enfrenta |l a enpresa en | a actualidad.

Philip Kotler define la Mercadotecnia conp “un proceso
social y administrativo, nediante el cual las personas y |os
grupos tienen aquello que necesitan y quieren, creando productos
e intercanbi andolos con terceros”?. Esta definicién es
conpl enrentada por Zikmund y D amco de la siguiente manera:
“Mercadotecnia es el conjunto de actividades involucradas en e
desarrollo de un producto, su precio, distribucié6n y nmezclas
pronoci onal es que sati sfacen | as necesi dades de | os
consuni dores. " '8

La Mercadotecnia es una filosofia que integra todas |as
uni dades funcionales de |la enpresa; pernitiendo ofrecer a |os
clientes nejores productos a precios razonables, con una
pronoci 6n convincente y por nedio de canales de distribucién
adecuados; | o anterior es conocido conb nezcla de mercadotecnia.
La satisfaccion de las necesidades y deseos de los clientes
conllevan a las utilidades y el logro de los objetivos de la
enpr esa

Antes de |levar a cabo |a conercializacién de un producto
se deben efectuar una serie de etapas que conprenden el analisis
de la conpetencia y la realizaci 6n de pruebas de nercadeo, para

garantizar el éxito del producto; pues la conercializacion

17 Kotler, Philip y Arnstrong, Gary, “Mercadotecnia”, Sexta edicién, Prentice Hall,
Méxi co, 1996, P.5

18 zikmund, Wlliamy D amco, Mchael, "Mercadotecnia’, Edit. Mxico Continental,
Méxi co, 1993.. P.9
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representa una gran inversion tanto nonetaria conb en fuerza de
vent as.

Por o tanto, la conercializacion es el conjunto de
activi dades de nercadotecnia con las cuales |la enpresa |logra que
sus productos |leguen a |os consunm dores de forma conveniente y
oportuna por nedio del intercanmbio; tomando en cuenta |as

necesi dades de los clientes y | os objetivos de |a enpresa.

b. Inportancia de |la Conercializaci6n
A través de la conercializacion, |la enpresa |ogra responder
a las canbiantes necesidades de I|a sociedad, desarrollando
product os adecuados o innovados, fijando precios razonables,
di stri buyéndol os y pr onoci onandol os; creando ri queza
posibilitando la rentabilidad y expandiendo |as enpresas; |0 que
genera nmayor enpleo, bienestar, estabilidad, nejores salarios y

mayor es benefici os econémi cos para | os propietarios.

4. EL PLAN ESTRATEG CO DE COVERCI ALI ZACI ON

a. Concept o y Def i ni ci 6n de Pl an Estrat égi co de
Conerci al i zaci 6n.

Segun  Zikmund vy D anmi co, el Pl an Estratégico de

Conerci alizaci6n “Es el proyecto por nedio del cual el gerente

integra su esfuerzo de nercado total. Este debe contener todos
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los elenmentos, los cuales deben ser producto de un andlisis de
todas | as actividades productivas integradas de una enpresa’?®

Dicho plan incluye todas las tacticas y programas de
mer cadot ecnia, la planificacion del producto, las politicas de
precio, los canales de distribucioén, y los diferentes el enentos
de | a pronoci 6n, aplicados al nercado neta sel ecci onado.

El Plan Estratégico de Conercializacién requiere, adenas,
la integraci 6n de todas |las areas funcionales de |la enpresa para
Ilevarlo a cabo, pues incluye las estrategias a nivel global,
para su nercado; por |lo tanto, debe conprenderse que la
integraci6n o el trabajo en equipo, requiere de una filosofia de
mer cadot ecnia s6lida para lograr |os objetivos conerciales, es
decir, los menbros de la enpresa deben conprender que |os
cambi o0s son necesarios para que l|la estructura organi zaci onal se
adapte conpletamente a la estrategia. El plan estratégico de
conercializacién es el resultado de un proceso que debe ser

continuo en | a organi zaci 6n.

b. Inportancia del Plan de Estratégi co de Comercializaci 6n
El proceso del plan estratégico de conercializacién
posibilita el estudio continuo del entorno enpresarial y las
posi bili dades que |a organizacién tiene para |llevar a cabo con
éxito los objetivos que se pretenden alcanzar. Di cho estudio

determ na | as acciones o0 estrategias a seguir para enfrentar |os

19 zikmund, W/ liam Opus. Cit. P.20
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desafios del nercado canbiante y superar la conpetencia para
lograr sobresalir en la industria y alcanzar una rentabilidad

satisfactoria.

5. PROCESO DE LA PLANEACI ON ESTRATEG CA DE COVERCI ALI ZACI ON

a. Establecimento de la Msién y Vision

Una enpresa necesita tener bien definida la actividad a |la
que se dedica, los clientes a |los cuales atendera y de que forma
satisfacera sus necesidades. Lo anterior es indicado por nedio de
la declaraci6on de la msién de |a enpresa.

Morrisey define la Msidon de la siguiente forma: “Es una
afi rmaci 6n que describe el concepto de su enpresa, |a natural eza
del negocio, el porque esta en él, a quien sirve y los principios
y val ores bajo |os que pretende funcionar”?®

La nmisién difiere de una declaracion de visién en que la
primera es mas conpleta

Para Morrisey la vision es “una representaci 6n de |lo que
se cree que el futuro debe ser para |la enpresa a |os ojos de sus
clientes, enpl eados, propi etari os y otros acci oni st as
inmportantes. La declaracion de la vision puede estar separada o

incluirse como parte de |la declaracion de la misién.”?

20 Morrisey, George L. “Planeando con Morrisey, Tono |, Pensani ento Estratégico”
Editorial Prentice Hall, Mexico, 1996 P. 7
2l Morrisey, George L.OQpus. Cit. P.7
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En otras palabras, la vision, es una declaraci6n que
refleja o que los menbros de | a enpresa consi deran que debe ser
la enpresa en el futuro conp organi zaci 6n.

b. Establecimento de | os Objetivos y Metas

En térmnos generales, los objetivos y las netas
representan los resultados que |la enpresa espera obtener y lo
que debe |levarse a cabo; expresados de nmnera cuantitativa y
cualitativa, los cuales deben ser alcanzados en determ nado
periodo de tienpo. Los objetivos se diferencian de las netas en
que estas ultimas se alcanzan a corto plazo y ayudan a realizar

| os objetivos, los cuales son a |argo plazo.

c. Determ naci 6n del nercado neta

Debe determinarse el nercado nmeta en el que la enpresa
centrard sus esfuerzos de conercializacién, el cual serd un
segrment o bi en definido del nercado total.

Los nmnmercados neta se seleccionan atendiendo a |as
oportuni dades que tiene la enpresa, y para analizarlas, ésta
necesita pronosticar |la demanda (es decir las ventas), en sus
mercados neta. Los resultados del pronostico de |la demanda
indicaran si vale la pena cultivar los mercados o si es preciso
encontrar otros.

Para determinar el nmercado neta, una enpresa necesita

estudiar sus clientes actuales y potenciales a través de la
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realizaci 6n de una investigacién cualitativa y cuantitativa de
mer cado.

La |Investigacion Cualitativa de Mercado: consiste en

realizar preguntas a un pequefio grupo de consuni dores,
representantes de un segnento mas grande, si utilizan o no un
det er m nado product o exi stente en el mer cado 0 | as
caracteristicas que les gustarfan o no de uno nuevo para
determ nar si vale |a pena seguir estudi ando ese segnento.

La investigacién Cuantitativa de Mercado: En esta

investigacion se tomarda en cuenta procesos estadisticos para
determ nar una nuestra segun caracteristicas de |as personas que
conforman el nercado neta y determinar l|as estrategias de
mer cadot ecni a nmas apropi adas para este segnmento. Los siguientes
conceptos son muy inportantes en la realizacion de la
investigacion cualitativa y cuantitativa de nercado.

i. Investigaci 6n de Mercados

La investigaci 6n de nmercados es el proceso sistematico de
recol ecci 6n, interpretaciéon y difusién de infornacion del
anbiente interno y externo, |os proveedores y los clientes,
ademas de | a conpetenci a.

La informacion obtenida en la investigaci6on de nercados
constituirda una base so6lida en la tonma de decisiones, y al msnp
tienmpo, determinara el éxito de la enpresa, realizando una
adecuada planificacion de los bienes y servicios que ésta

of recer a.
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ii. Medicién y pronostico de | a Demanda

Tanto para un producto nuevo, conp para uno existente, se
debe estimar |a demanda de éste, para poder planificar no soélo
las actividades de conercializacion, sino las de produccion y
todas | as demés funciones de | a enpresa.

Para determinar el tamafio del mercado act ual deben
identificarse todos |os productos de |a conpetencia, estimar |as
ventas presentes de esos productos y determinar si otro producto
puede ser absorbido por el mercado.

Para determnar |a demanda futura, se debe estinmar e
crecimento futuro del nercado, segln la tasa de crecinmento de
| as personas que adqui eren determ nado producto.

iii. Segnmentacién del nercado

La segnmentaci 6n de nercados es un proceso que tiene conp
finalidad dividir el mercado total de un producto en grupos mas
pequefios, conpuestos  por aquel | os i ndi viduos que tengan
caracteristicas senmejantes y que respondan de una nmanera simlar
a la influencia de los factores anbientales y la nezcla de
mer cadotecnia, es decir, los mas idbéneos para enfocar |as
estrategi as de conercializaci én

iv. Seleccién de un Mercado

Después de segnentar un nercado, |a enpresa debe determ nar
cual es segmentos pueden atender de forma ventajosa, creando e

mayor val or posible para los clientes. E nlnero y el tamafio de



33

| os segnmentos dependeran en gran nedida de |los recursos con que
cuente | a enpresa

v. Posicionam ento en el nercado

El Gltino paso del proceso consiste en decidir |as
posiciones que los productos ocuparan en |los segnentos
sel ecci onados, o bien, el lugar que deben ocupar en la nente de
| os consuni dores.

El objetivo del posicionamento en el nmercado es |ograr que
los productos que ofrece la enpresa a su nercado neta sean
di stinguidos de | os productos que ofrece |a conpetencia; |ogrando
que | os consumi dores piensen en ellos cono productos superiores a

| os demés.

d. Analisis del Anbiente Externo
i. Analisis del Macroanbiente
El Macroanbiente esta constituido por variables que no
pueden ser nodificadas por |as acciones de |a enpresa, por |o que
su mezcla de nmercadotecnia debe acoplarse a este anbiente
externo; es decir, que debe aprovechar sus recursos para
responder a estas variables que dificilnente puede control ar
Segun Qi |l ti nan, existen cinco variables anbientales

ext er nas i ncontrol abl es: “Denogr afi a, val ores soci al es y
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culturales, factores econoénicos, tecnologia, acciones |legales o
regul atorias y conpetencia.”??

Estos factores, junto con |os canbios ecol 6gicos son |os
que influyen en la conducta de los clientes, consum dores
finales, conpetencia y a la enpresa msma en su funcionam ento
actual y futuro. A continuacién se explica cada una de ell as.

- Factores Econdmicos: Esta es una de |as variables externas que
mas afectan a toda enpresa, teniendo incidencia en la
conerci al i zaci 6n. La principal razén es que toda persona

necesita disponer de dinero para gastarlo; este dinero es el

ingreso que el individuo percibe, el <cual es afectado por
situaci ones canbiarias, inflacion, devaluaciones y tasas de
interés, que limtan el poder adquisitivo de |as personas. Los

factores econém cos que deben tomarse en cuenta son: el nivel de
enpleo, los niveles de precios, los salarios, el crecimento
econém co, la escasez de materia prim, |os costos de energia,
alzas en los inpuestos y el precio de los materiales y otros
i nsunos.
- Factores Legales: La mayoria de enpresas en el pais se
encuentran obligadas a acatar regul aciones; inpuestas por el
gobierno con el fin de proteger a |os consumi dores de productos
de baja calidad o engafios publicitarios; y otros.

Por otro lado; tanbién ayuda a las enpresas a ser

conmpetitivas y a protegerlas de | a conpetencia desleal.

22 @uiltinan, Josep y Paul, Gordon, “Adninistraci 6n de Marketing, Estrategias y
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- Factores Social es y Denografi cos: Los factores social es deben
tomarse en cuenta para el estudio porque |os consunm dores conpran
product os que se adapten a sus costunbres y creencias, |las cuales
forman parte de sus valores adquiridos en el seno faniliar o
grupo social donde han crecido, por lo tanto |la enpresa debe
tomar en cuenta los valore sociales y culturales en su plan
estratégico de conercializacion conp las actitudes hacia la
sal ud, cuido al nedio anbiente, habitos de conpra y exigencias de
cal i dad.

En cuanto a la denografia, si se conoce |a edad, ingreso,
género, ciclo de vida famliar, clase social, escolaridad,
ocupaci6n y religiéon de los consunidores, el productor podra
conocer mas facilnmente el conportamiento de conpra de sus
clientes, el cual se le atribuye a algunas o todas de |as
anteriores caracteristicas.

- Factores Tecnol 6gi cos: El uso de tecnologias ya sea nuevas o
exi stentes, pero que sean apropiadas para el proceso especifico
de la enpresa pueden ayudar a reducir costos en la enpresa,
aprovechar recursos y nejorar |os productos y procesos. El uso
de tecnol ogias no adecuadas o ineficientes dejan a |las enpresas
sin | a oportunidad de ser conpetitivas en el nercado.

- Factor Ecol 6gi co: Los canbi os en el nmedi o anmbi ent e,
provocados o no por la intervencién humana, afectan en gran

medida a los procesos productivos de l|las enpresas agricolas.

Programas”, 52 Edicio6n, Editorial McGaw Hill, Colonbia, 1994.
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Estos factores incluyen canbios climaticos, contam nacién vy

aprovi si onam ento de recursos.

ii. Determ naci6n de |as Oportuni dades y Anenazas

Las Oportuni dades surgen cuando en el anbiente donde opera
|l a enpresa existen situaciones que puede aprovechar para generar
estrategias que logren los objetivos de |la enpresa; Mentras que
las anmenazas son variables externas que pueden afectar la
rentabilidad de la enpresa y exponerla a riesgos que pongan en
peligro su continuidad, conb por ejenplo el caso de conpeti dores,
con nejor tecnologia y nejores precios.

e. Analisis del Anmbiente Interno.

Luego de realizarse el analisis del Anbiente Externo de la
enpresa, se procede a |la evaluacién de |os factores internos que
conllevan a la determ naci6n de las debilidades y fortal ezas de
| a enpresa.

Estos factores son: La ventaja conpetitiva que incluye |la
Eficiencia, calidad, capacidad de satisfacer al cliente, y la
i nnovaci 6n, Las habilidades distintivas que se refieren a las
fortal ezas que ayudan a tener dicha ventaja conpetitiva, conpb |a
di sponi bilidad de recursos financieros, mat eri al es, hunmanos,
tecnol 6gi cos y organi zacionales, y la capacidad que |a enpresa

ti ene para coordi nar sus recursos.

i. Determ naci 6n de |as Fortal ezas y Debili dades
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Este Andlisis, requiere conocer |os aspectos internos de |la
enpresa que favorecen al funcionamento de la organizacion
(Fortal ezas) y los que pueden ser un obstaculo para el logro de
| os objetivos (debilidades o |imtaciones).

Las fortal ezas son la cantidad y recursos con |o0s que
cuenta la enpresa, y con |los que puede sostener una ventaja
competitiva sobre sus conpetidores; estos pueden verse por
ejenpl o en el Recurso humano, proceso de producci6n, el servicio
al cliente, etc. Las Debilidades, son limtaciones que no
permiten el desarrollo en una enpresa, conmb falta de recurso
humano, insuficiente i nversi 6n, mal di sefio, politicas
i nadecuadas, etc.

f. Andlisis FODA

Con el Anélisis del anbiente Externo e Interno de la
enpresa, se procede a la wutilizacion de la Mtriz FODA
presentada anteriornmente, con l|a cual se confrontan |as
fortal ezas, oportunidades, debilidades y anenazas de |a enpresa
para la generacién de estrategias adaptativas, of ensi vas,

defensivas y de supervivenci a.

g. Determ naci 6n de |a Estrategia Conpetitiva Genérica
La estrategia genérica busca |lograr una ventaja conpetitiva
que le permita a |la enpresa superar a |os conpetidores, creando

una posi ci 6n defendible en el largo plazo.
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Exi sten, segun Porter, tres estrategias genéricas, |as
cual es son Liderazgo general en costos, diferenciacidon y enfoque
o alta segmentaci 6n. %

La eleccion de wuna u otra estrategia dependera de
resultado del andlisis FODA, puesto que |la estrategia genérica
debe encaj ar con las estrategias adaptativas, of ensi vas,
def ensivas y de supervivenci a.

i. El Liderazgo General en Costos

La estrategia de |iderazgo en costos consiste en dar la
mayor inportancia posible a la eficiencia en la produccioén, la
construccion de instalaciones que puedan producir grandes
vol tnenes y, en general, tratar de reducir |los costos por nedio
de controles estrictos, |lo que puede significar inportantes
i nver si ones.

Cuando |la enpresa tiene una posicién de costos bajos con
respecto a sus conpetidores, pueden esperar mayores rendim entos
que éstos, y tener un margen nmas anplio que les permita conpetir
con precios bajos.

ii. Diferenciacion

Esta estrategia consiste en ofrecer productos y/o servicios
que sean percibidos por los clientes conb Unicos.

Las cual i dades que hacen diferenciable un producto son de
varios tipos: disefio o imagen de narca, tecnologia superior

mayor y mAs especializado servicio al cliente, caracteristicas y

23 porter, Mchael E. “ Estrategia Conpetitiva” Vigésima Cuarta Reinpresioén, Conpafia
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detalles nuy particul ares, cadena de distribuci én de productos y
conmpl ementarios, alta calidad y durabilidad.

La preferencia de los clientes por |l os  productos
di ferenci ados asegura las ventas y al no ser |os consum dores
sensibles al precio se logra una mayor rentabilidad.

iii. Enfoque o alta Segmentaci én

La estrategia de enfoque o alta segnmentaci 6n consiste en
centrar |os esfuerzos de la enpresa en atender a un segnento
particular del nercado para servirle de una forma mas eficaz que
| a conpetenci a.

Con esta estrategia se busca |ograr ya sea la
di ferenci aci 6n por satisfacer mejor |as necesidades especificas
de los clientes a |os que se enfoca, costos inferiores al atender
un nunero nenor de clientes o anbos.

Es dificil que una enpresa siga nmas de una de |as

anteriores estrategi as, pues debe adquirir un conprom so total de
todos los elementos de |a organizaci6n para perseguir |os

objetivos primarios de |la msna.

h. Determ naci 6n de |a Mezcla Estrat égica de Conercializaci 6n
La enpresa debe planificar la mezcla de nercadotecnia mas
adecuada para su nmercado neta, y lograr de esa mmnera una

respuesta favorable de | os consuni dores.

Editorial Continental, México 1997. P.56
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Son muchas las variables de la nezcla de nercadotecnia,
pero existen cinco grupos principal es: Posicionam ento, Producto,
Preci o, Plaza (distribucién) y pronocién.

i . Posicionamento

El posicionaniento consiste en |ograr que el producto ocupe
un lugar privilegiado en |a nente de | os consumi dores, |os cual es
pueden definir el producto segin sus atributos, diferenciandolo
de |l os de | a conpetenci a.

ii. Producto

Para Philip Kotler, Producto “es todo aquello que se ofrece
a la atenci 6n de un nercado para su adqui sici6n, uso o consuno y
que puede satisfacer una necesidad o un deseo; incluye objetos
mat eri al es, servi ci os, per sonas, | ugares, organi zaci ones e
i deas”.

El concepto de producto no sélo incluye bienes y servicios
en si; sino que tanmbién involucra el uso del producto, sus
benefici os enpaque, marca, precio, color y calidad asi comp |os
productos y servicios adicionales que se obtienen del producto
princi pal .

Ademas, cobran gran inportancia los atributos de calidad y
servicio al cliente, pues éstos suelen ser muy selectivos al
escoger| os; ademas de buscar atenci 6n personalizada al nonento y

después de | a conpra.

24 Kotler, Philip, Op. Cit. P.326



NI VELES DEL PRODUCTO

Producto Basico: Es el beneficio central que ofrece
product o que se adqui ere, para satisfacer una necesidad.
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e

Producto Real: El bien tangible o el servicio adquirido con

sus caracteristicas de calidad, disefio, marca y enpaque.

Producto Aunent ado: El conjunto de otros beneficios

y

servici os adicionales al producto basico y el producto real

CLASI FI CACI ON DEL PRODUCTO!
Los productos, en el caso de l|la nezcla estratégica

conercializaci 6n se clasifican de |a siguiente manera:

de

o0 Bienes o nercancias: Son |los productos tangibles que pueden

ser percibidos por los sentidos, pues estan hechos

materiales fisicos poseyendo colores, t amafos, f or mas

vol unen.

Bi enes de Consuno: Son los bienes adquiridos por

de
y

| os

consum dores finales para su uso personal o el uso de sus

famlias; para el caso, los arboles frutales y las plantas

ornanental es adquiridos para decorar las casas Yy servir
sombra o para usos sinilares.

Bi enes de consunp segln su duraci 6n

Bi enes duraderos: Son |os bienes cuyo consunp puede durar

de

un

tienpo relativamente largo y usarse nuchas veces incluso por

vari as personas.

Bi enes no duraderos o perecederos: Son |os bienes que tienen

duraci 6n restringida, solo pueden usarse unas pocas veces Yy

no pueden permanecer en inventario durante mucho tienpo.

Sem durabl es: Son bienes que tienen caracteristicas de
bi enes durables y perecederos a |l a vez.

Bi enes de consunp segln | os habitos de conpra:

| os
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Bi enes de uso comin: Son los bienes que el consum dor
adquiere con frecuencia, de forma inmediata y con poco
esfuerzo, bienes suelen subdividirse en bienes basicos,
bi enes por inpulso y bienes por urgencia.
Bi enes de Conparaci 6n: son |os bienes que el consuni dor al
conmprarl os, dedican tienpo para realizar conparaci ones en
el precio, la calidad y otros atri butos.
Bi enes especializados: Son los bienes a los cuales cierto
grupo significativo de consum dores manifiesta una singul ar
preferencia por sus caracteristicas que |os distinguen de
otros productos.
Bi enes no buscados: Son bienes de introducci 6n nueva en el
mercado que el consumidor no conoce o un producto que el
consum dor conoce pero no piensa adquirirlo hasta que
real nente | o necesite.
Bi enes de producci6n o Industriales: Son los bienes que
adquieren las enpresas para usarlos en sus procesos
productivos; por lo que se diferencian con |os de consunp mas
por su propésito que por sus caracteristicas.

Materiales y piezas: Son |os productos los cuales se
vuel ven insumpbs para el cliente que los adquiere y que
forman parte del producto termnado. Se incluye Ilas
materias prinmas y | as partes conponentes.

Bienes de capital: Son |os bienes que ayudan en el
proceso de transfornaci 6n pero que no formaréan parte del
producto term nado, por | o general son de |arga duraci6n.
Sum nistros: Son los que facilitan |as operaciones de |la
enpresa y el proceso productivo pero no intervienen en el
producto en si, conp el conbustible para cal ef acci 6n.
Servicios: Los servicios son productos que |las enpresas

ofrecen y que tienen la caracteristica de ser intangibles,
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pues no pueden percibirse con los sentidos, pero que pueden
sati sfacer una necesi dad hunmana.

Los servicios pueden estar aconpafiados de un producto y por lo
general, se consunen al nonmento de producirse y que el
consumi dor realiza la transacci6n.

LA MARCA:

La marca es el nonbre del producto, y es el que, en gran
medi da, hace que se diferencie de los demas, en cierta fornm,
al gunos consuni dores conpran productos no solo por el precio,
sino tanbi én por |a marca.

La Marca es segln Stanton, “Un nonbre y/o una sefial cuya
finalidad es identificar el producto de un vendedor o grupo de
vendedores, para diferenciarlo de |os productos rivales”?®

La marca, segun el posicionanmento del producto en el
mercado, hara que |os consum dores tengan presente todos |os
atributos que puede ofrecer el msnp desde el instante en que se
adqui ere.

EL SERVICI O AL CLI ENTE:

Es necesario que se tonmen en cuenta que servicios
adi ci onal es al producto seran proporcionados al cliente, para la
estrategia, por lo tanto se debe conocer al cliente a través de
sus sugerencias y opiniones. La enpresa puede proporcionar segun
las necesidades de sus clientes, el servicio de entrega a
domcilio, at enci 6n i nnedi at a, rapi dez en | as entregas,

descuentos y otros que puedan ser proporcionados.
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iii. Precio

Para establecer el precio de un producto, se debe tener
bien definido qué es |o que se conercializa.

Ef ecti vanmente, el producto incluira no sélo la venta final,
sino tanbi én otros beneficios para el cliente.

WIlliam Stanton, define precio conp: “la cantidad de dinero
o de otros objetos con utilidad necesaria para satisfacer una
necesi dad que se requiere para adquirir un producto.”?®

La fijacién de precios del producto tiene que ver con el
tipo de bien o servicio que sera intercanbiado, ademds de |os
servicios conplenmentarios y |os beneficios que el producto puede
propor ci onar .

Por otro lado, el precio debe ser conpetitivo, y a la vez
debe cubrir los costos en que incurre la enpresa para la
pr oducci 6n.

iv. Plaza

Tanbi én conocida conmo distribucioén, para Ziknmund y D anmico,
“Es la determ naci 6n de cono los articulos Ilegan a la clientela,
con qué rapidez y en qué condicién; involucra actividades conp |a
transportaci 6n, el almacenaje, el nmanejo de los materiales vy
cosas senejantes relacionadas con actividades de distribucion

fisica”.?

25 stanton, Wlliamy otros,
Hill, México, 2000, P.264
26 stanton, Wlliamy otros, “ Fundanentos de Marketing”, Décinma edicién, McGaw Hill,
Méxi co, 1996, P.374-375

27 zikmund, W/ liam Opus. Cit. P.13

Fundanent os de Marketing”, Onceava edici6n, MG aw
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Esta es una de las decisiones mAs inportantes para e
productor, y las demas variables dependen en cierta forma de
ésta; pues la forma en que se decida conp | os productos estaran a
di sposiciéon de los clientes, en el nonento y |lugar oportuno,
| ograra una nej or conercializacién de | os m snos.

Un canal de distribucién, es el conjunto de organi zaci ones
interrel aci onadas que sirven conp nediadores en el proceso de
Il evar el producto desde el productor hasta el consunmidor final o
usuari o enpresarial para hacer posible el proceso de intercanbio.

La decisi6n de escoger un canal de distribucidén, se ve
i nfl uenci ada por diversos factores que afectan a |la enpresa y por

el tipo de productos que distribuye.

Los principal es canal es de distribuci 6n son | os siguientes:

product or - consum dor

product or - detallista - consum dor

Pr oduct or - mayori sta - detallista - consum dor

Pr oduct or - agente - mayorista - detallista - Consum dor

iv. Pronoci6n

La pronocioén, es la forma conb el productor comunicara a
sus conpradores qué caracteristicas y ventajas tiene e
product o.

El productor debe conocer |os gustos y preferencias de |os

consum dores para establecer la pronocién; asi conp tener

identificado y segnentado su nercado mneta.
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La funcién principal de la pronocién es informar, persuadir
y recordarle al consumidor |a existencia de un producto y donde
puede |l ocalizarlo para su adqui sici 6n.

La pronoci é6n busca influir en el conportamento de conpra
del consumni dor para que prefiera los productos que ofrece la
enpresa.

Los instrunmentos de | a pronoci 6n son | 0os siguientes:

Publ i ci dad: La publicidad esta constituida por |as
activi dades que se requieren para presentar al nercado un
mensaje acerca del producto a pronocionar, el cual es
pagado por un patroci nador o anunci ante.

Vent as Per sonal es: Es la presentacién oral y directa de

un producto, que un vendedor realiza ante conpradores
potenci al es para efectuar la venta.

Pronoci ones de Ventas: Es una forma de notivar al

cliente a adquirir el producto, incluyen |as pronociones
para | os consumi dores: nuestras gratis, rebajas, cupones
de descuentos, concursos, etc.; pronociones nercantiles:
mar genes de ganancia, concursos por vol Gnmenes de ventas,
etc.; y pronociones para |os vendedores: prem os por
ventas, concursos, etc.

i. Politicas de Conmercializacion
Las politicas son guias para orientar la accioén, son criterios o
lineamentos general es que deben ser observados en la tonma de deci siones
sobre probl enas de conercializaci 6n que se repiten con frecuencia dentro de

una enpresa.
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Las politicas constituyen declaraciones o enunciados al interior de
una organizaci6n, que deben ser interpretadas para tomar deci siones
correctas.

No todas las politicas estan plasnmadas en al gin docunento, al gunas

son producto de | as actividades diarias de | os nmienbros de | a enpresa.

j. Organi zaci 6n
B plan estratégico de conercializacion incluye la propuesta de una
organi zaci 6n que se adeclUe a | as necesi dades de | a enpresa y proporcione una
estructura que pernita el nejor desenpefio de todas las funciones, y en
especial, |a de conercializaci 6n.
La organi zaci6n debe incluir los controles necesarios para eval uar

peri 6di canente | os resul tados del plan.

k. Plan estratégico y plan tactico
B plan estratégico abarca el largo plazo y contienen | os principal es
objetivos y estrategias a realizar, adends de la cal endarizaci 6n de |as
actividades para |levarl os a cabo.
B plan tactico abarca un periodo corto de tienpo, general nente un
afio, y se elabora a partir del plan estratégico. D cho plan contiene |os

objetivos a corto plazo y las actividades para |l evarl os a cabo.

| . Presupuesto de Conmercializaci6n
B presupuesto de conercializacion indica los resultados que se
esperan de |la aplicacion del plan estratégico de conercializacion en form

nunéri ca.
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En él se expresan las inversiones necesarias para |levar a cabo |as
actividades de nercadotecnia en la enpresa, asi cono los resultados de |a

msma a un tienpo futuro.

m Control del Plan de Conercializaci6n

B control consiste en |a conparaci 6n del desenpefio real i zado con el
pl ani fi cado

En este apartado, seran definidos los distintos controles o
par anetros de conparaci 6n para |l evar a cabo esta funci on.

Las conparaci ones pueden real i zarse de acuerdo al cunplimento de |as
netas fijadas o a |os estandares de desenpefio; |0 que se puede realizar de
forma nensual , trimestral o anual .

Tanbi én deben ser consideradas |as nedidas correctivas, en caso de
que existan desviaciones en el desenpefio para posibilitar una
retroal i nentaci 6n que beneficie a la enpresa en su desenpefio fut uro.



a7

CAPI TULO 1 |
DI AGNOSTI CO DE LA COVERCI ALI ZACI ON DE ARBOLES FRUTALES Y
PLANTAS ORNAMENTALES EN LOS VI VERCS DEL SI TI O DEL NI KO

A. OBJETI VOS DE LA | NVESTI GACI ON

1. bjetivo Ceneral

Determinar |las bases para disefiar y proponer un plan
estratégico de conercializacion de arboles frutales y plantas
ornanental es, para los viveros del Sitio del N fo, y en especial
el caso ilustrativo; que pernita a estos productos penetrar a | os
mer cados de consunp, en |os municipios de Nueva San Sal vador,

Ciudad Arce, Quezal tepeque y San Juan Opi co.

2. (bjetivos Especificos
ldentificar los gustos y preferencias de |os consunm dores de
arboles frutales y plantas ornanentales en |os nunicipios de
Nueva San Salvador, G udad Arce, Quezaltepeque y San Juan
pico; para ofrecerles productos de calidad, desarrollando

especies y variedades obtenidas de los viveros del Sitio del

Ni fio.
Determ nar el mercado neta del caso ilustrativo y sus
caracteristicas particul ares, para establ ecer la rmezcla

estrat égi ca de nercadot ecni a.
Determ nar |los precios y canales de distribuci 6n nmas adecuados

para | os productos ofrecidos por el caso ilustrativo, de nodo
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que logren penetrar mas eficientenente a |os nuevos nercados
sel ecci onados.

Establ ecer para su aplicacion, las estrategias y tacticas de
conercializacién que pernmtan nejorar los resultados de la
pronoci 6n, ventas, servicio al cliente y control de calidad, de
| os productos ofrecidos por el caso ilustrativo.

Estudi ar |a organi zaci 6n y funci onam ento del caso ilustrativo,
para di sefiar estrategi as de conercializaci 6n adecuadas a estas
enpr esas.

Investigar |as ventajas conpetitivas que poseen | os viveros del
Sitio del Nfio y en especial, el caso ilustrativo para que
pueda conpetir frente a viveros simlares en el area geografica
en estudio, y que pueda expandirse a otros nercados mas

rent abl es.

B. | MPORTANCI A DE LA | NVESTI GACI ON

Los viveros del Sitio del N fo contribuyen al desarrollo
econémco y social de la zona a través de |a generaci 6n de
enpl eos para | os trabaj adores e ingresos para | os propietarios.

Ademas, estos viveros favorecen al desarrollo agricola y
ecol 6gi co del municipio, pues en ellos se producen |a mayoria de
vari edades de arboles que los fruticultores del lugar utilizan
para sus cosechas y las que diferentes entidades interesadas en

la reforestaci 6n pueden usar para tal efecto.
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En la actualidad estas enpresas son pequeflas y por tener
gran conpetencia entre si, se han limtado a vender
principal nente en San Juan Opico donde se consunen |a nmayor
cantidad de arboles citricos y no asi, |as plantas ornanental es.
Ademas no han podi do expandirse a otros mercados mas rentabl es.

Con el disefio de un plan estratégico de comnercializaci6n
para |l os viveros del Sitio del Nifio y su posterior inplenmentacién
se espera lograr que estas enpresas, Yy en especial el caso
ilustrativo, sean conpetitivos en el nercado de arboles frutales
y plantas ornanental es, conociendo |as necesidades, gustos y
preferencias de sus clientes; nejorando la calidad de sus
productos y expandi éndose a nercados donde tengan nmayor

aceptaci 6n y rentabilidad.

C. METOCDOLOG A DE LA | NVESTI GACI ON

1. Método de Investigaci 6n

Par a Il a real i zaci 6n del Pl an Estrat égi co de
Conerci al i zaci 6n se utiliz6 el Método Centifico.

Her nandez Sanpieri (1998) define el método cientifico conp
"Un tipo de investigaci6n sistematica, controlada, enpirica y
critica de proposiciones hipotéticas sobre las presum das

rel aci ones entre fenénmenos natural es”?

! Hernandez Sampieri, Roberto “_Metodologia de la investigacion” Segunda Edicion, Editorial McGraw
Hill, México, 1998. P.26
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El método cientifico permite encontrar respuesta a
probl emas trascendentes que se plantean, encontrando | as
conexiones entre los diferentes problems comunes para |ograr
generalizar 'y hacer posible el descubrinmento de nuevos
conoci m entos y sistematizar |as ideas.

Cuando se realiza una investigacion cientifica se suelen
encontrar conjeturas que nublan la realidad y nos I|levan a un
pl ano subjetivo. El Mtodo Centifico nos ayuda a que el proceso
investigativo sea objetivo, siendo éste el mas adecuado y seguro
para lograr resolver problemas en el estudio a través de
conoci mi entos previos y utilizando |os instrunmentos adecuados al
ti po de estudio.

En el proceso de la elaboracion del Plan Estratégico de
Conercializacion se utilizé la deduccion para enplear |os
conocimentos previos y relacionarlos con el caso particular
sintetizando | os conocimentos y tratando de explicar el problem
para plantear alternativas de sol uci 6n

Para la investigacion fueron usadas tres técnicas para
recopilar informacién, la observacioén directa, la encuesta y la
entrevista estructurada utilizando |os instrumentos respectivos
el observador, el cuestionario y el gui6n de preguntas.

Para los productores existentes de arboles frutales vy
plantas ornanentales se utilizé la encuesta y l|la observacién

directa; para |los conpradores potenciales se utilizé |a encuesta
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y para los propietarios y menbros del vivero "El Buen Ami go", |la

entrevista y |a observaci 6n

2. Fuentes de Recol ecci 6n de informaci 6n
Las fuentes de recol ecci 6n de informaci 6n que se utilizaron
para el estudio fueron | as siguientes:

a) Fuent es Primari as: Estas fuentes pr opor ci onar on la
i nformaci 6n principal, obtenida de la realidad, es decir, de
obj eto de estudio, que en este caso son los viveros del Sitio
del Nifio, en especial el caso ilustrativo, sus conpetidores y
los clientes o consunmidores de arboles frutales y plantas
or nament al es. Para efectos de obtener informacién fueron
necesarias técnicas de |la observacidon directa, entrevista y
encuest a.

b) Fuentes Secundarias: Las fuentes secundarias que se
utilizaron en la investigacion consistieron en la revision de
aquel las fuentes de informacidén ya existentes conp |ibros,
revistas, folletos, informes estadisticos y otros, recopil ados

por diversas personas e instituciones.
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3. Tipo de Investigacién

El tipo de investigacion que se ha realizado es
descriptivo, pues se necesita conocer nejor el probl ema,
descri bi endo, regi strando, anal i zando e i nterpretando la
natural eza actual y |los procesos de |os fendnenos en el presente
para obtener una interpretaci 6n correcta de |a realidad.

Este tipo de investigacién se conplenenta con el estudio
correlacional, el cual responde preguntas formadas por dos
variables y mde el grado de relaci6on que existe entre |as

m snas.

4. Tipo de Disefio de I nvestigacion.

El tipo de disefio de investigaciéon que se adaptd para el
estudio es el no experinmental, pues l|las variables estudiadas no
fueron mani pul adas del i beradanente sino que fueron estudi adas en
su contexto real observando y mdiendo |os diferentes fendénenos
que |l os afectan en su anmbiente natural, o bien, sin que el grupo

i nvestigador influya en dichos procesos.

5. Tipo de Disefio no Experinmental .

El tipo de disefio no experinmental que se utilizé fue el
transeccional o transversal siendo el mAs conveniente, pues el
estudi o se realizé en un solo nonento cronol 6gi co, eval uando para
luego describir las variables consideradas, por nedio de una

nmedi ci 6n ani ca.
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6. Tipo de Disefio Transecci onal

Para el estudio se utilizo el di sefio transecci onal
correl aci onal / causal , para establecer y describir posteriornente
las diferentes relaci ones que existen entre |las variables que se

i nvesti garon.

7. Determinaci 6n del Area Geogréafica

La investigacion fue realizada lintando el area geogréfica
a |l os municipios mas accesibles al Cantén de Sitio del N fio, y
que se consideraron mas atractivos para |la conercializacion de
arboles frutales y plantas ornanental es. Di chos muni ci pi 0s son:

Quezal t epeque, Nueva San Sal vador, G udad Arce y San Juan Opi co.

8. Investigaci6n Cualitativa y Cuantitativa de Mercado

Para |a realizaci 6n del estudio, se necesita deterninar el
mercado nmeta del vivero "El Buen Amigo", el cual es el caso
ilustrativo de la presente investigacién. Este sélo tiene
defini dos comb consumidores de arboles frutales a los
fruticultores de San Juan Opico, Ciudad Arce y Quezal tepeque; no
teniendo definidos su nercado de arboles frutales y plantas
ornanental es para otros clientes potenciales, por |lo que se hizo
necesaria la realizacién de una investigacion cualitativa de

mercado antes de la investigaciéon cuantitativa.
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a) Realizaci6n de |la Investigaci6n Cualitativa de Mercado

Se escogi6 un nercado neta tentativo, seglin el area
geografica a estudiar, dividiéndolos en segnentos (Consum dores
finales, consum dores enpresariales y distribuidores de arboles
frutales y plantas ornamentales) y se encuest6 de 16 a 20
posi bl es consum dores de cada uno de | os segnmentos nenci onados.

Lo anterior tuvo por objeto probar y nejorar |os
cuestionari os, investigar la aceptacion o rechazo de los
productos del vivero en los segnentos y deterninar un perfil con
las caracteristicas de |os consunidores para ayudar a determ nar
el wuniverso

Al determinar la aceptacién o rechazo de |os productos se
denpbstré que éstos eran consumi dos en un 50% por |as personas
encuestadas, y una buena parte de los que no los consunian
estaban dispuestos a adquirirlos, por lo que fueron aceptados

todos | os segnentos estudi ados.

b) Realizaci6n de la Investigacion Cuantitativa de Mercado
Con los resultados de la investigacion cualitativa se
el abor6 un perfil con las caracteristicas de cada uno de |os
segnent os escogidos. Lo anterior ayud6 a determinar |a poblacion
de conpradores potencial es (universo).
Al determinar el wuniverso de conpradores potenciales, se
calcul 6 una nuestra para cada uno de |os segnentos, incluyendo

| os consuni dores ya conoci dos, es decir, los fruticultores.
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Luego se efectud la investigaci 6n cuantitativa propiamente
dicha, la cual consisti6 en encuestar al nUnmero de consum dores

que indicaba |a nmuestra.

9. Tabulacién y Analisis de | os Datos

Luego de Illevar a cabo la investigacion cuantitativa de
mercado y el estudio de la conpetencia, |os datos obtenidos de
los cuestionarios contestados para cada universo, fueron
resum dos por medi o de cuadros estadisticos.

La tabulacion y andlisis de los datos se realizaron por
medi o de una distribucion de frecuencias sinple para cada uno de
los cuatro nunicipios estudiados, nostrando |as frecuencias de
las respuestas obtenidas en la investigacién, junto con |os
porcentajes que nuestran la relacion existente entre el total de
respuestas y la frecuencia de la msma y, de ser necesario, la
rel aci 6n porcentual existente entre el total de encuestados y la
frecuenci a de | a respuesta.

A continuaci 6n de cada cuadro estadistico se presenta un
andlisis de los datos que aparecen en la tabulacion y la

interpretaci 6n que el grupo investigador realiz6 de dichos datos.

10. Determ naci 6n de | os Universos
Para |levar a cabo el estudio, se determinaron tres
uni versos, |los cuales estan conformados por |os productores de

arboles frutales y plantas ornanental es identificados en el area
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geografica estudiada, |los cuales conforman |a conpetencia; |os

conpr ador es pot enci al es de ar bol es frutal es y pl ant as

ornanentales y el caso ilustrativo

A continuacién se describe com estdan conformados |os

di stintos universos:

a) Conpetencia
Segun datos proporcionados por |la agencia de extensio6n de
Centro Nacional de Tecnol ogia Agropecuaria (CENTA), en San
Juan Opico existen actualmente 10 viveros productores de
arboles frutales y plantas ornanmentales, aparte del caso
ilustrativo; en Quezal tepeque existe uno y en Ciudad Arce no
hay viveros. Ademas |a Alcaldia Minicipal de Nueva San
Sal vador tiene registrados cinco viveros, de los cuales se
constat6 que so6lo tres estan en funcionam ento, totalizando
catorce viveros en el area geografica determ nada

b) Caso llustrativo
El segundo universo esta formado por |os menbros del vivero
“El Buen Amigo” el cual es el caso ilustrativo del presente
est udi o. En dicho vivero se han tomado en cuenta a
propietario, el encargado del nmisnb y l|los cuatro enpleados
permanentes que |aboran en |la actualidad, totalizando seis
per sonas.

c) Conpradores Potencial es
El universo de conpradores potenciales se ha determ nado

tomando en cuenta las lineas de productos que posee el caso
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ilustrativo en la actualidad. Para el estudio se han
consi derado dos lineas principales de productos, la Iinea de
arboles frutales y la linea de plantas ornanentales. A
cont i nuaci 6n se determ nan el nimero de  conpradores
potenci al es, segln las dos |linea de productos que posee el

caso ilustrativo en | a actualidad.

i. Linea de Arboles Frutales: Para la linea de
Arboles frutales se han identificado com conpradores
potenciales al nlmero de fruticultores de |os nunicipios
det erm nados, es decir, al propietario o encargado de la finca
productora de frutas.

El ninero de fruticultores en los muni ci pi os

est udi ados estéa conformado de | a siguiente manera:

Muni ci pi o Namer o de Fi ncas Porcent aj e
San Juan Opico 93 86. 11
Quezal t epeque 6 5. 56
Ciudad Arce 9 8.33
Nueva San Sal vador -0- - 0-
Tot al 108 100.0

Fuent e: Agencia de Extensi 6n Agricola del CENTA

ii. Linea de Plantas Ornanmental es: Para esta |inea se
identificaron cono conpradores potenciales a |os siguientes

mer cados tentativos en el area geografica en estudio:
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- Los consumidores finales: Son |as personas naturales que
adqui eren pl antas ornamental es para decorar sus viviendas o
conmp obsequi o.

- Los consum dores enpresariales: Este nercado esta fornado
por las enpresas que adquieren plantas ornanmentales para
decorar sus establecinmentos de trabajo y/o alrededores de
sus instal aci ones.

Por otro | ado, se incluyen entre |los conpradores
potenciales a los distribuidores de plantas ornanentales y
arboles frutales, quienes se dedican a adquirir dichos
productos en los diferentes viveros de l|la zona geografica
identificada, para revender |os productos de anbas |ineas.

Las caracteristicas de estos conpradores fueron determ nadas a

través de una investigacién cualitativa, la cual ayudé a

establ ecer los perfiles tanto de | os consum dores finales cono

de | os consum dores enpresari al es.

Perfil de Consumidor Final: Para la investigaci 6n cuantitativa

seran estudi adas |as personas naturales de anbos sexos, que

tengan entre 24 y 71 afios de edad, que residan en |os
muni ci pios de Santa Tecla, C udad Arce, Quezaltepeque y San

Juan Qpico; del Departanento de La Libertad, que residan en la

zona urbana; sin discrimnar la ocupacion ni el nivel de

ingresos, pero haciendo énfasis en aquellas que sus ingresos

mensual es sean de nenos de dos m| col ones.
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Perfil de Consumidor Enpresarial: Para la investigacién
cuantitativa seran est udi adas a | as enpr esas tanto
conerciales, industriales, de servicios y publicas, que estén
debi danmente regi stradas; sin discrimnacioéon por el capital o
nimero de enpleados pero haciendo énfasis en las que su
capital sea nenor de cien ml colones y que tengan nenos de
diez enpleados; y que estén ubicadas en |os nunicipios de
Santa Tecla, C udad Arce, Quezal tepeque y San Juan Qpico
Perfil de los Distribuidores de Arboles Frutales y Plantas
O narent al es: Para la investigaciéon cuantitativa seréan
estudi ados los distribuidores de arboles frutales y plantas
ornanent al es que revendan | as diferentes especies y variedades
de las lineas descritas y que las conercialicen en |os
muni ci pios de Santa Tecla, San Juan Opico, Ciudad Arce y
Quezal t epeque, que sean distribuidores mnoristas y que sean
pequefias o mcro enpresas.

Segin los perfiles anteriores se determnaron |os
uni versos a estudiar de |la siguiente manera:

- Consumidores Finales: Para determ nar este universo se
realizo6 una proyecci6n para el afio 2000, por nedio de
mét odo denografico, de |as personas de anbos sexos, que
tuvieran entre 24 y 71 afios, que fueran residentes de |os
muni ci pi os sujetos de estudio, en el area urbana, usando

conb base el censo de poblacién y vivienda de 1992 y |os
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dat os pobl aci onal es proyectados para el afio 2000; quedando

conformado este universo de | a siguiente nanera:

Muni ci pi o Niamer o de Per sonas Porcent aj e
San Juan Opico 2,790 3.33 %
Quezal t epeque 12, 586 15.01 %
Ciudad Arce 64, 253 76.62 %
Nueva San Sal vador 4,233 5.04 %
Tot al 83, 862 100.0 %

- Consum dores Enpresariales: En cuanto al nunmero de enpresas
que se apegan al perfil, éstas se distribuyen de Ila
siguiente manera, tomando en cuenta |os datos que manejan

|l as al cal dias de | os municipi os respectivos:

Muni ci pi o Niamer o de Enpresas Porcent aj e
San Juan Opico 35 3.43 %
Quezal t epeque 14 1.38 %
G udad Arce 70 6.87 %
Nueva San Sal vador 900 88.32 %
Tot al 1,019 100.0 %

- Distribuidores: De los distribuidores que se apegan al
perfil se identificaron cuatro en Quezaltepeque, siete en
Nueva San Salvador y cinco en Ciudad Arce, totalizando
di eci séis en | os nunicipios estudi ados. En San Juan Opico

no se encontraron distribui dores.
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11. Uni dades de Anélisis

a) Conpetencia: La unidad de analisis para |la conpetencia
fue determinada conmp el vivero que produce y vende arboles
frutales y plantas ornanmentales en |os nunicipios establecidos,
por lo que es conpetidor directo del caso ilustrativo, en el cual
se entrevist6 al propietario o encargado del m sno.

b) Caso Illustrativo: En este caso se determ ndé conp unidad
de analisis a los enpleados del vivero El Buen Amgo, a
encargado y al propietario, |los cuales seran entrevistados en su
totalidad.

c) Conpradores Potencial es: Las unidades de analisis de |os
conpradores potenciales fueron deternm nadas segun cada |inea de
productos conb se nuestra a continuaci 6n

i. Linea de Arboles Frutales: La unidad de analisis para

esta linea se determiné conp la finca productora de
frutas ubicada en |os nunicipios en estudio, donde se
entrevistd al propietario, o en su defecto al encargado
de conprar los arboles de citricos para el transplante
definitivo.

ii. Linea de Plantas Onanentales: Para esta linea se

consi deraron dos unidades de andlisis, dependiendo de

| os nercados tentativos en estudio:
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- Consum dores Finales: La persona natural, de anbos
sexos, que tenga entre 24 y 71 afios de edad, residente
en la zona urbana de | os nunicipi os sujetos de estudio.

- Consum dores Enpresari al es: La enpresa publica o
privada, cuyo establecimento se encuentre en |os
muni ci pios sujeto de estudio y que esté registrada en
la alcaldia de su nunicipio. Se entrevisté a
propi etari o o encargado.

iii. Distribuidores de anbas |ineas: El di stri bui dor
mnorista de plantas ornanentales y arboles frutales
que adquiera dichos productos en los viveros de |os
muni ci pi os en estudio. Se encuestd al propietario o
encar gado.

12. Determinaci 6n de |as nuestras:

a) Conpetenci a: Por ser en suma catorce el total de
vi veros conpetidores ubicados en |os nmunicipios en estudio, se
tomaron en cuenta todos ellos para la realizacion de la
i nvesti gaci 6n.

b) Caso Ilustrativo: Para el estudio se han tomado en
cuenta a todos los nmienbros del vivero El Buen Anmigo, 0 sea a
propietario, al encargado y a | os cuatro enpl eados pernmanentes.

c) Conpr ador es Pot enci al es: Las muestr as para |os
conpradores potenciales se han deterninado segln cada |inea de

producto, de la siguiente forma:



63

i. Linea de Arboles Frutales: Para determinar |la nuestra
de consumidores de arboles frutales (fruticultores), se
utilizo la formul a para pobl aci ones finitas:

n = Z2.P.QN
e’ (ND+ Z4(P.Q

Donde:

= Tanafio de | a nuestra

= Uni verso

= Maxi no de error de estimaci6n
Probabi | i dad de rechazo de |l a hipétesis
= Probabilidad de éxito de | a hipotesis

N TO® =z S
1

= Nivel de Confianza

Para la determinacién de |la nuestra se conocen |os

@

i gui entes val ores:

N = 108 e = 10%de error = 0.1
50% = 0.5 P =50%= 0.5

Z = 95% = 1.96

Sustituyendo en la fornmul a:

n = (1.96)2(0.5)(0.5)(108) _
(0.1)%(108-1)+(1.96)%(0.5)(0.5)
n = 103. 7232 n = 51.085
2.0304
n = 51 fincas productoras de frutas.

Se estableci6é un valor de Py Qigual a 0.5 el cual maximza e
tanmafio de la muestra, por no tener un estudio previo que determ ne
| a probabilidad de éxito o rechazo

ii. Linea de Plantas Onanentales: Para esta linea se
determ naron dos mnuestras segln |os nercados tentativos

descritos:
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Consum dores finales de plantas ornanentales: Conmp e

universo es finito se utilizé la férnula anterior con

| os siguientes datos:

10% de error = 0.1
50% = 0.5

N = 83, 862
Q=50%=0.5 P
Z = 95%= 1.96

Sustituyendo | os valores en la formula tenenos:

n = (1.96)2(0.5)(0.5) (83, 862)
(0.1)7%(83,862-1) +(1.96) %(0.5) (0. 5)
n = 80, 541. 065 n = 95.9313
839.5704
n = 96 personas

El valor de Py Qigual a 0.5 fue determnado en |a prueba
cualitativa en la pregunta No. 1 donde se investigé si |as
personas adquirian o no plantas ornanentales; el 52% fue
afirmativo y el 48% negativo.

Consum dores Enpresariales de plantas ornanentales:

Conmbp el wuniverso es finito, se utilizé la foérnmula

anterior con | os siguientes datos:

N = 1,019 e = 10% de error = 0.1
Q=50%=0.5 P =50%=0.5
Z = 95% = 1.96

Sustituyendo | os valores en la formul a tenenos:

n = (1.96)2%(0.5)(0.5)(1,019)
(0.1)%(1,019-1)+(1.96)%(0.5)(0.5)
n =978.6476 ; n = 87.847 ; n = 88 enpresas
11. 1404

El valor de Py Qigual a 0.5 fue determnado en |a prueba
cualitativa en la pregunta No. 1 donde se investigé si |as



enpresas adquirian o no plantas ornanmentales; el 54%

afirmativo y el 46% negativo.

iii. Distribuidores de anbas |ineas: Por

di stribuidores identificados, se

todos ellos para |la realizaci 6n del

Distribucion de la nuestra de conpradores
Para distribuir la nuestra entre |los cuatro nunicipios fue
tomada en cuenta l|la confornaci 6n de

si gui ente maner a:

- Linea de Arbol es Frutal es

tomaron en

en suma 16

est udi o.

| os universos de

No. de Fincas

Muni ci pi o Porcent aj e (Muestra)
San Juan Opico 86.11 % 44
Quezal t epeque 5.56 % 3
Ciudad Arce 8.33 % 4
Nueva San Sal vador 0.00 9%
Tot al 100. 00 % 51

- Linea de Plantas O nanental es

Consum dores Final es

Muni ci pi o Porcent aj e N de Personas
(Muestra)
San Juan Opico 3.33 % 3
Quezal t epeque 15.01 % 14
Ciudad Arce 5.04 % 5
Nueva San Sal vador 76.62 % 74
Tot al 100. 00 % 96

| os

cuenta a

pot enci al es:
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Consum dores Enpresari al es

Muni ci pi o Porcent aj e No. de Fincas
San Juan Opico 3.43 % 3
Quezal t epeque 1.38 % 2
Ciudad Arce 6.87 % 6
Nueva San Sal vador 88.32 % 77
Tot al 100. 00 % 88

D. ANALI SIS E | NTERPRETACI ON DE LA SI TUACI ON ACTUAL DE

LA COVERCI ALI ZACI ON

1. FILOSOFI A Y ESTRUCTURA ORGANI ZACI ONAL DE LA EMPRESA

a) Filosofia

Al realizar un estudio sobre la filosofia del vivero "El
Buen Am go", se observa que actualmente no tiene definida una
decl araci 6n de msién y vision, pero si reconoce |la inportancia
del vivero para la conunidad, el nedio anmbiente, el desarrollo
econém co y social del municipio, asi conb a qué clientes estan
dirigidos sus productos, que son en su mayoria, los fruticultores
de San Juan Opico y los distribuidores de arboles frutales vy
pl ant as or nanent al es.

Por otro lado, el propietario y los enpleados del negocio
mani festaron el deseo de llegar a ser los lideres en el nercado

de arboles frutales y plantas ornanentales en cuanto a precios,



67

calidad y variedad de los productos y brindar |a nejor atencion
posible a los clientes; los enpleados manifiestan que en la
organi zaci 6n existen valores que son respetados com la
honestidad hacia los clientes y la responsabilidad en todas |as
activi dades que se realizan

El propietario y |los enpleados estan de acuerdo en que |os
obj eti vos que persiguen conb organi zaci 6n son expandirse a nuevos
mercados y nejorar la infraestructura del vivero, lo que se
pretende lograr en un periodo de tres afios. Todos | os mi enbros
del vivero conocen | os objetivos de |a enpresa.

Asi msnp, la mayoria coincidieron en que sus netas de
conercial i zaci 6n son aunmentar sus ventas y aunentar |a variedad
de plantas y arboles que se ofrecen a sus clientes.

En concl usi 6n, aunque la visioén, la msioén, |os objetivos y
las metas no estan plasmadas en un docunento; todos |os m enbros
de la organizaci 6n conocen a que tipo de clientes atienden vy
estan conscientes de la necesidad de expandirse a nuevos
mercados, nejorar la infraestructura del vivero, aunentar |as
ventas y ofrecer mayor variedad de arboles y plantas a |os
clientes; ademas saben la inportancia de su trabajo y del vivero
en general. Lo anterior los notiva a desenpefarse |o nejor

posi bl e, de una manera honesta y responsabl e.
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b) Organi zaci 6n
En cuanto a l|la organizaci 6n del vivero "El Buen Am go", no
poseen una estructura organizativa reflejada en un organi grang,;
sin enbargo, las diferentes funciones de |os menbros estan bien
defini das en cargos que se describen a continuaci 6n:

Propietario: Su funci6n es administrar el negocio, es decir,
control ar la  producci 6n, vent as y desenpefio de | os
trabaj adores; verificar las entradas y salidas de productos,
materiales y efectivo; pronocionar el vivero y buscar nuevos
clientes.

Encargado del Vivero: Se encarga de las ventas y del manejo del

efectivo; dirige a |l os demas enpl eados y |les asigna |las tareas.

Encargado de Reproducci 6n: Se encarga de realizar los injertos,

preparar las yenas, podar, reinjertar 'y supervisar la
reproducci 6n de | as pl ant as.

Jardineros: Se encargan del mantenimento de las plantas,
l'i npi eza, riego, abono, poda y traslado de las msnmas, ademas
de ayudar en la linpieza del vivero.

Ll enadores de bol sas: Son enpl eados eventual es que se encargan de

Il enar bolsas con tierra negra para |a reproducci6n de |as

pl ant as.
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2. DESCRI PCI ON DE LOS PRODUCTOS OFRECI DOS PCR EL VI VERO “EL BUEN
AM GO

En sus inicios, por el afio de 1993, el vivero “El Buen
Am go se dedicé principalmente a producir y conercializar |as
especi es de arboles frutales conocidos conmo citricos, entre |os
cuales estan el naranjo, el linonero y el nandarino, con sus
respectivas variedades. Lo anterior se debi6 a |a denmanda de
estos arbol es por parte de los citricultores del municipio de San
Juan Qpico y zonas al edafias; |los cuales se convirtieron en sus
principales clientes.

Luego, este vivero fue diversificando sus productos, de
acuerdo a l|as necesidades de sus clientes, introduciendo otras
especies cono: mango, aguacate, zapote, cocotero, papayo,
mar afibn, nispero, etc. Ademds se nejoraron |os métodos de
producci 6n, para aunmentar la calidad de las plantas, segin |as
exi gencias de los fruticultores.

Reci entenente, y de acuerdo a |a demanda de personas que no
se dedicaban al cultivo de frutales, el nencionado vivero ha
introducido la linea de plantas ornanentales, las cuales son
adquiri das por personas particulares y enpresas que las utilizan
para |la decoraci6n tanto de interiores conb de |as zonas verdes

de sus casas o establ eci m entos.
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Par a Il a el abor aci 6n del pl an estratégi co de
conercializacién se identificaron dos |ineas principales de
productos, las cuales se describen a continuaci 6n
a) Linea de Arboles Frutales: Esta |linea conprende, en prinmer

lugar, las especies de frutales conocidas conmpb citricos que
incluye los arboles de naranjo, I|inmonero, mandarino y sus
di ferentes vari edades, cultivadas en |os viveros. Est os
arbol es son en su mayoria plantas injertadas, siendo el patroén
usado en estos viveros, |la mandarina C eopatra.

Estos arboles estan listos para la venta en un periodo de
un afio y son resistentes a |los transplantes, aunque necesitan
ciertos cuidados en el nonmento del transporte, pues no se deben
api | ar ni agl oner ar demasi adas pl ant as. Estas especies
resisten, ademds, canbios de tenperatura y son adaptables a
vari aci ones de suelo y hunedad. Los arboles citricos injertados
tienen un tienmpo de duracién aproxinmado de quince afios,
enpezando a dar sus frutos al segundo o tercer afio de
transplante definitivo. En segundo lugar, esta linea incluye a
|l os M scel &neos que conprende |os arboles no incluidos en el
apartado anterior y, segln el propietario, su venta es
ocasional; éste incluye: aguacate, nmango, jocote, cocotero,
pepeto, marafoén, granadilla y sus respectivas vari edades.

Dependiendo de |la especie y variedad se reproducen por
infjertos o por senilla, por lo que difieren en sus

caracteristicas de duracién, periodo en que se obtiene la



71

cosecha, rendi m ent o, etc.; sin enbargo, las restantes
caracteristicas son simlares a las de los citricos.

b) Lineas de Plantas Onanentales: Esta |inea incluye todas
las plantas que se cultivan con fines ornanentales, es decir,
para | a decoraci 6n de interiores y exteriores, tanto de hogares
comp de enpresas. Estas plantas incluyen especies con follaje y
flor, conp rosas, petunias, veraneras, palneras, ficus vy
laureles de la india. Dependiendo de |a especie, ésta puede ser
per enne, sem per enne y de estacion; la nmayoria son
susceptibles a los canbios de tenperatura y necesitan de un
cuido especial, com lo es el uso de fertilizantes, poda,
riego, aire |libre, conbinaciones de sol y sonbra y otros
cui dados. Lo anterior debe ser tomado en cuenta por el cliente
al elegir la especie que desea adquirir. El precio de cada
especie varia no solo por el costo de su cultivo en el vivero,
sino tanbi én de su presentaci 6n, ya que al gunas se venden en
macetas de varios estilos y materiales, canastas de alanbre y

fibras vegetal es, bolsas de polietileno, etc.

3. DETERM NACI ON DEL MERCADO META

El nercado neta del vivero esta compuesto por el nercado
meta ya definido o conocido y el nmercado tentativo.

El mercado neta definido estd constituido por | os

fruticultores de los municipios en estudio (San Juan Opico,
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Quezal tepeque y GCiudad Arce), que se sabe, adquieren arboles
frutales en los viveros para sus cultivos.

El nercado nmeta tentativo esta conpuesto por | os
consum dor es que, tentativamente, pueden ser conpr ador es
potenci al es de | os productos que conercializan los viveros. Para
ello se necesitd conprobar su aceptaci 6n o rechazo nedi ante una

prueba cualitativa, que ayudd tanbién a definir un perfil con |as

caracteristicas de cada segnento. En el estudio se incluyé a
consum dor es final es, consuni dor es enpresari al es y
distribuidores, los <cuales, luego de definirles wun perfil

determ narsel es sus caracteristicas conmp consum dores y verificar
la aceptacion o rechazo de |os productos, fueron aceptados |os

tres.

a) Linea de Arboles Frutales

Se tond conp nercado tentativo a los internediarios, que
adqui eren arboles frutales en los viveros para la reventa. Par a
la prueba cualitativa se encuest6 a cinco revendedores, de |os
cual es todos adquieren los arboles en los viveros, |la frecuencia
de conpra es semanal y quincenal y el volumen de conpra es de 10
a 20 uni dades. Se pudo observar que la frecuencia y el vol unen
de conpra es significativo, por lo que fue conveniente estudiarlo

mas a fondo en | a prueba cuantitativa.
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b) Linea de Plantas O nanental es

Se tomaron conpb nercado tentativo a |os consum dores
finales, los cuales son |as personas natural es que habitan en | os
di ferentes nunicipios estudiados y las enpresas o consum dores
enpresariales que utilizan las plantas en |a decoraci6n. En la
prueba cualitativa se investigaron a 20 de cada uno de 1los
consum dores con el objeto de determinar sus caracteristicas,
quedando definido el nmercado de plantas ornanentales de la
si gui ente maner a:

Los consumidores finales son personas de 24 a 71 afios, de
anbos sexos, residentes en | os mnunicipios en estudio, en la zona
urbana, sin considerar su nivel de ingreso ni su ocupaci 6n.

Los consunidores enpresariales son las enpresas tanto
conerciales, industriales, de servicios y publicas, que tuvieran
sus establecimentos en los nunicipios estudiados y que
estuvi eran regi stradas conpb enpresas.

Tanto los consunidores finales conp |os enpresariales
mani f est aron est ar di spuest os a adquirir | as pl ant as
ornanental es, por 1o que se les realiz6 |a prueba cuantitativa.

Se incluye en esta |inea de productos a |os distribuidores,
que ademés de adquirir arboles frutales, tanmbién conpran plantas
ornanentales en los viveros para |la reventa. Su frecuencia de
compra ya fue nencionada, adquiriendo en pronmedio de 15 a 35
uni dades, por lo que tanmbién se les incluyé en la prueba

cuantitativa comb conpradores de plantas ornanental es.
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4. SITUACI ON ACTUAL DE MERCADOTECNI A

a) Descripci 6n del Mercado
Al verificar la aceptaci6on o rechazo de |os productos
of reci dos por el vivero se determ ndé que todos |os segnentos de
mercado neta tentativo podian ser investigados cuantitativanmente
junto con los fruticultores nmedi ante una encuesta hecha con base

a |l as nmuestras obtenidas.

i. Fruticultores: Entre los fruticultores hubo una gran
aceptaci6n de los arboles frutales producidos en |os viveros,
principalmrente si se les ofrece calidad, buen servicio y bajos
preci os.

Las caracteristicas que posee este segmento de conpradores,
segln | a prueba cuantitativa (Ver anexo 2-C) son |as siguientes:

- Bl 95% de los fruticultores adquiere los arboles en |los
Vi ver os.

- La frecuencia de conpra es anual, siendo |os neses que conpran
febrero, abril y mayo

- La cantidad de arboles que adquieren depende si es para
reposici6n o replante. Anual rente reponen entre 10 y 15
arbol es por especie cultivada (que pueden ser 2 6 3), pero cada
15 afios replantan la mayoria de arboles por |o que adquieren
entre 500 y 1,500 por especie.

- Las especies mayornente adquiridas son los citricos
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- La fornma de pago que prefieren es al contado

- Las conpras las efectUan personalnente, para escoger |as
plantas, verificar la calidad y transportar ellos msnos |os
arbol es.

- Manifiestan preferencia por los viveros que |es ofrecen nejores
precios, buen servicio y atencién al cliente, descuentos vy
pl antas adi ci onal es y sobre todo confianza y honradez.

- Prefieren los viveros que les ofrecen arboles méas duraderos,
que tengan nmayor rendimento, bajo nivel de pérdidas vy

resi stencia a enfernmedades.

ii. Consumidores Finales: Entre los consum dores finales
definidos con anterioridad se determ né, por nedio de |la prueba
cuantitativa, que la gran mayoria estan dispuestos a adquirir |as
plantas ornamentales para decorar sus viviendas y que |as
prefieren a las plantas artificiales por ser las naturales més
atractivas, ayudan al medio anbiente y las personas se
entreti enen cul tivandol as. (Ver anexo 2-A)

Oras caracteristicas de este segnento de conpradores son
| os siguientes:

El 65% adqui ere plantas ornanental es de forma habitual y el 88%
de los que no las adquieren nanifiestan estar dispuestos a

adquirirl as.
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- El nlmero de especies que en pronedio son adquiridas es
alrededor de 9 y el nunero total de especies adquiridas es de
37, siendo |la rosa | a mis demandada.

- La frecuencia de visita al vivero es de forma nensual
trimestral, senestral y segln tenporada

- Los consum dores adquieren 2 6 3 plantas en cada visita.

- Los consum dores estan interesados en adquirir otros productos
rel acionados con el cultivo de plantas ornanentales cono
macet as, abono, tierra y herram entas.

- Los factores que mas influyen en el conportam ento de conpra de
| os consunidores son el precio, la calidad de |os productos y
| a presentacion.

- Los consunmidores prefieren conprar |as plantas ornanmentales
directanente en el vivero (productor).

- La forma de pago que prefieren es al contado.

- Los nedios de publicidad que prefieren son la television, |os
peri 6dicos y la radio.

- Los servicios adicionales a la conpra que esperan son la
atenci 6n rapida y amabl e, atenci é6n personalizada y que haya una
persona que |les resuelva sus dudas sobre el cultivo de plantas

or nanent al es.

iii. Consumidores Enpresariales: Ef ectuada la prueba
cuantitativa, se determ no que existe una gran aceptaci 6n entre

|l as enpresas, por las plantas ornamental es, quienes las utilizan
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para | a decoraci 6n de sus negocios, prefiriéndolas en su mayoria,

a las plantas artificiales, por considerar a |las naturales més

apropi adas por su vistosidad, ayudan al medio anbiente vy

presentaci 6n. (Ver anexo 2-B)

Oras caracteristicas de este segnento de conpradores se

presentan a conti nuaci 6n:

- E 41% de las enpresas adquieren plantas ornanmentales y el 73%
de las que no | o hacian estaban di spuestas a hacerl o.

- El nunero de especies pronedi o que adqui ere cada enpresa es de
4, menci onando 21 en total.

- La frecuencia de conpra es nensual, trimestral y segln
t emrpor ada.

- El nanero de uni dades adquiridas es menor a 10.

- La forma de pago que prefieren es al contado.

- Prefieren conprarlas directamente en el vivero (productor).

- Los medios de publicidad que consideran mAs apropi ados son |a
television, el peridédico y |as hojas vol antes.

- Prefieren transportar |as plantas por sus propios nedios.

- Los servicios adicionales que esperan recibir es atencion
rapida y ammble y que haya una persona que |les resuelva sus

dudas sobre el cultivo de plantas ornanental es.

iv. Di stri bui dores: Entre los distribuidores existe

aceptaci 6n de | os productos ofrecidos por |os viveros, es decir,
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tanto las plantas ornanentales conp |os arboles frutales, |os
cual es son adquiridos para |la reventa. (Ver anexo 2-E)

Entre las caracteristicas de este segnmento de conpradores
se tienen | as siguientes:
- El 100% adquiere los arboles y las plantas en | os viveros.
- El nlnmero de especies que adquieren es anplio, totalizando 28

especi es de plantas ornanentales y 17 de arbol es frutales.

- Les gustaria conercializar otras especies que no ofrece en la
actual idad el caso ilustrativo.

- La forma de pago que prefieren es al contado.

- Los factores que mas influyen en |la decisién de conpra es e
bajo precio, la presentacion y |a denmanda.

- El nanero de uni dades de productos adquiridas en cada visita a
vivero es de 10 a 20 uni dades de arboles frutales y de 15 a 35
pl ant as or nanent al es.

- E traslado de |las plantas es hecho por ellos m snos.

- Les gustaria adquirir otros productos relacionados con e
cultivo de plantas ornanentales y arboles frutales conp

macetas, tierra, abono y herram entas.

b. Revisio6n del Producto
El Vivero "EIl Buen Amgo" conmenzé con el cultivo de
citricos en sus diferentes especies y variedades. Las ventas de
estos productos han estado orientadas a los fruticultores de |os

muni ci pi os en estudio. La denmanda de otras especies cono e
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mango, el aguacate y la nmandarina por parte de otros
fruticultores y revendedores, por |0 que se introdujo estas
especies a las ya cultivadas. En afios recientes el vivero ha ido
introduciendo el cultivo de especies de plantas ornanentales
debido a la gran demanda de éstas por parte de |as personas del
lugar y los distribuidores, quienes |les piden aunentar el nlnero
de especies y variedades con flores y de follaje ornanmental .

La linea de arboles frutales, y en especial los citricos
(ver anexo 2-C, pregunta 7), poseen una denanda mayornente anual
- estacional, pues los fruticultores prefieren adquirirlos en |os
meses en que enpieza el invierno; sin enbargo, |os distribuidores
los adquieren en cualquier época del afo, pero sienpre
increnentando su demanda en |a época |1l uviosa. Lo anterior no
representa problemas, porque en verano se venden |0s renanentes
de | os arbol es que no se vendi eron en invierno.

En cuanto a la linea de plantas ornanental es, estas poseen
una denmanda irregular a lo largo de todo el afio entre sus
princi pal es conpradores |os consunidores finales, |las enpresas y
| os revendedores (Ver anexos 2-A pregunta 6 y 2-B pregunta 9),
i ncrenment a&ndose |evenente la demanda en el invierno. La
irregularidad de la denmanda se debe a que muchas veces, |as
personas conpran |las plantas por inpul so.

En cuanto a la calidad esperada por |os conpradores, con
respecto a los arboles frutales, los fruticultores nmanifiestan

que en el vivero se les ofrece plantas de alto rendiniento, bajo
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nivel de pérdidas, exactitud en la variedad, resistencia a
enf ermedades y adaptaci 6n al clim; en otras palabras, |la calidad
que se espera por el precio que pagan. Los clientes del vivero
mani fi estan que estan satisfechos por la calidad que les ofrece
"El Buen Amigo". (Ver anexo 2-C, preguntas 8, 9, 18, 19)

La linea de plantas ornanmentales a su vez, tiene una
calidad conparable con la de |os demés viveros del area, por lo
que el factor determnante es el precio y la atencién al cliente.

El precio de |los productos es deterninado por el costo mas
un porcentaje de ganancia. El sistena de costos que posee es
enmpirico, el cual no les permite calcular con exactitud el costo
de cada arbol y planta. Ademas, se toma en cuenta para

determ nar el precio, |los de |os viveros conpetidores.

c. Analisis de |a Conpetencia

A continuaci 6n se presenta, con base en la investigacion
efectuada a los viveros del area geogréafica estudiada, wun
andlisis compar ativo de | os aspect os estrat égi cos de
conercializaci 6n mas rel evantes de los viveros conpetidores y el
caso ilustrativo.

(Para mas detalle favor ver anexo 2 — D)
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0 2.1

Anal i sis Conparativo entre |os Viveros Conpetidores

y el Caso

Ilustrativo

CASO | LUSTRATI VO

VI VERCS COWPETI DORES

FI LOSOFI A EMPRESARI AL

No tienen definida una declaraci6n
de visié6n ni misién, sin enbargo,
reconocen la i mportanci a del
vivero, a qué clientes atienden y
poseen un conjunto de valores.
Poseen obj etivos y net as de
conerci al i zaci 6n bi en defi ni dos.

ORGANI ZACI ON

No poseen un organigrama, pero |os
enpl eados tienen definidas sus
funci ones; sin enbargo, no hay
manual es de organi zaci 6n. Sol o
tienen del i mi t adas | as ar eas
funci onal es de vent as y de
pr oducci 6n. La f unci 6n de
conerci al i zaci 6n la ej erce el
encar gado del vivero.

SI STEMA DE COSTCS

El sistemn de costos es enpirico,
tienen control es financi eros
rudi ment ari os, los controles de
producci 6n son |los mas inportantes
y los que se hacen més mi nuci osos.

El sistema actual de costos solo
permite saber el nmonto de los
gastos y las entradas en un periodo
de tienpo, para saber la utilidad
total y no pernmite conocer cuales
arbol es y plantas generan pérdida o

gananci a (no det erm nan costo
unitario).

PGSI CI ONAM ENTO
Est an fuertenente posi ci onados

entre los fruticultores y los
distribuidores por la calidad de
los arboles que les ofrecen y los
baj os precios que |es proporcionan.
Actual nente no tienen un Slogan,
pero si poseen un |ogotipo que |os
identifica.

FI LOSOFI A EMPRESARI AL

En la nmayoria no tienen una
declaracién de vision ni  nisioén,
pero si reconocen varios elenentos
de éstas. En la mayoria tienen
obj etivos y net as de
conerci al i zaci 6n.
ORGANI ZACI ON

En la nmayoria no existe una
estructura organizativa definida.
Los enpleados tienen funciones
asi gnadas, que pueden canbi ar segun
| as necesi dades. En  al gunos

viveros hay un encargado de ventas
y un cajero. En la mayoria, solo
estan definidos el area de ventas y
el de produccién, aunque al gunos
tienen un area administrativa.

SI STEMA DE COSTCS

En la mayoria tienen un sistema de
costos rudinentario que no les
permite conocer el costo real de
cada pl anta.

Tanbi én los controles de costos vy
financieros son deficientes en la
mayoria de | os Vi ver os
conpeti dores, por lo que solo
pueden determinar las salidas y
ent radas brut as. Sin enbargo, |os
viveros de Sta. Tecla superan todos
est os probl emas.

PCSI CI ONAM ENTO

Est an posi ci onados entre | os
consum dor es de pl ant as
or nament al es por la at enci 6n
esmer ada, el prestigio del

la variedad de
La mayoria no
un | ogoti po que

establecimento vy
pl antas que ofrecen.
tienen un Slogan ni
I os identifique.
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CASO | LUSTRATI VO

VI VEROS COVPETI DORES

ESTRATEG A DE PRCDUCTO
Exi sten dos lineas principales de

productos, la de arboles frutales y
la de plantas ornanental es.

Desarrol | an ar bol es frutales
t omando en cuenta | as
especi ficaciones de calidad de |os
fruticultores, a qui enes va
dirigida esta |inea. Las plantas

ornanental es son de caracteristicas
genéricas y estan dirigidas a los
consum dores finales, vendi éndose
la mayor parte del afio, ayudando a
financiar la producci 6n de éarbol es
frutales que es la Ilinea més
importante en l|a actualidad, pero
que se vende principal rente de mayo

a julio. La variedad de plantas
or nanent al es of reci da no es
nuner osa.

La presentaci6n de los arboles es
en bolsas pléasticas y las plantas

ornanental es en bolsas, macetas o
canast as. Usual nente no col ocan
vifieta a | os productos.

Por otra parte, no of recen

product os conpl enent ari os.

ESTRATEGA A DE PRECI O

El precio es determ nado por una
esti maci 6n del costo mas un
porcentaj e de gananci a y es
influido por el precio que ofrecen
los viveros conpetidores. La forma
de pago que prefieren es al
cont ado.
ESTRATEG A DE PROMOCI ON

Los incentivos pronocionales que
ofrece el vivero actualnmente son

descuento por volumen de conpra y
obsequi o de plantas por volunen de
conpra, ademds de ofrecer garantia
de reposicion.

ESTRATEG A DE PUBLI Cl DAD
No tienen una estrategi a de
publicidad definida. Act ual nent e

ESTRATEG A DE PRCDUCTO

En todos los viveros existe la
linea de Plantas ornanentales y la
de arboles frutales, siendo |a mas
importante la primera, ofreciendo
una anplia variedad de las msnas.
Las dos Iineas van dirigidas
princi pal mente a consum dor es
finales y enpresas.

En la mayoria ofrecen una anplia
vari edad de plantas ornanental es.

La presentacion ofrecida es en
bol sa pléstica, maceta y canasta.
Un inportante nuUnero de viveros

col oca vifieta a sus productos.

Los viveros de Nva. San Sal vador
of recen productos conplenmentarios a
los clientes, no asi en |l os viveros
de 1 os otros mnunicipi os estudi ados.

ESTRATEG A DE PRECI O
La mayoria establece el precio por
una estimacié6n del costo mas un

porcentaj e de ganancia, tomando en
cuenta los precios que ofrecen |os

demas viveros. En la mayoria de
casos la forma de pago es al
cont ado.

ESTRATEG A DE PROMOCI ON
La mayoria de viveros ofrecen cono
incentivos pronocional es descuentos
y obsequio de plantas por volunen
de conpra y garantia de reposici6n.

ESTRATEG A DE PUBLI Cl DAD
La mayoria de viveros no tienen
defi ni da una estrategia de
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solo hacen uso de anuncios en el
peri 6di co de forma no conti nua.

publ i ci dad. Sol anmente | os viveros
de Nva. San  Sal vador utilizan
anunci os en | os periddicos, pero de

forma espor adi ca.

CASO | LUSTRATI VO

VI VEROS COVPETI DORES

PUBLI Cl DAD NO PAGADA
No posee una estrategia
publ i ci dad no pagada.

de

DI STRI BUCI ON
Los canal es de distribuci6n son de

dos tipos: Productor - Consum dor y
Productor — Distribuidor ninorista
- Consumi dor. El sistema de
reparto es deficiente. No poseen
una estrategi a defini da de
di stribuci 6n.
TECNOLOG A

Poseen una tecnologia que les
permte cul tivar de forma

satisfactoria los arboles y plantas
que conercial i za.

PUBLI Cl DAD NO PAGADA
En la mayoria de viveros no existe
una estrategia de este tipo.

DI STRI BUCI ON
No tienen un canal de distribucioén
defini do, se observa una confusién
entre distribucién mayorista vy
m nori st a. No poseen una
estrategi a de di stribuci 6n
defini da.
TECNOLOG A

Poseen una tecnol ogi a adecuada para

cultivar las plantas y arboles que
conerci al i zan.

En el

|l os productos sustitutos;

Uni cos product os sustitutos

artificiales, pues para |los

sustitutos. En la

productos no
amenace al vivero "H
3)

d) Distribuci6n
| os de

Par a pr oduct os

distribuci 6n no deben ser

anadlisis de la conmpetencia se incluye el

para el

i nvesti gaci 6n
representan una fuerza conpetitiva

Buen Anmi go".

| os

muy | argos;

estudi o de

caso se consideraron conmo

a | as pl ant as or nanent al es

arboles frutales no existen

se determiné que dichos

i mportante que

(Ver anexo 2-Ay 2-B, Pregunta

Vi ver os, los canales de

tomando en cuenta que |os
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arbol es y plantas jovenes tienden a dafiarse facil mente cuando son

trasl adados de un lugar a otro.

En el vivero "El Buen Am go" se utilizan dos canales de
distribucioén; el prinmero y mas usado es el directo o Productor -
Consum dor, que se usa principalmente para |los arboles frutales
adquiridos por los fruticultores y para |las plantas ornamental es
que adquieren consunidores finales y algunas enpresas. El
segundo canal es el que usa un internmediario o bien, Productor -
Di stribuidor minorista - Consunmidor, y se usa para distribuir
tanto plantas ornamentales cono arboles frutales. Lo anterior
puede resumnmirse en el siguiente esquena:

Figura 2.1
DI STRI BUCI ON ACTUAL DE LOS PRODUCTCS DEL
VI VERO "EL BUEN AM QO

Consuni dor Consuni dor
final de enmpresarial de
—» pl ant as pl ant as
or nament al es or nament al es
VI VERO EL BUEN AM GC -
cultivo de: Fruticultores
- Arbol es Frutal es > Consuni dores de
- Pl antas Arbol FS
O nanent al es Frutales
>
Di stribui dores Consuni dor
de Arbol es Fru- final de
P tales y Plantas ) pl ant as
O nanent al es ornanmental es y

- Las flechas representan el flujo de plantas ornanmental es y arboles
frutal es desde el vivero hacia | os consunidores.
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Actual mente, la mayoria de los clientes que conpran
directanente |os productos del vivero, prefieren transportarlos
ellos msnos, princi pal nente cuando el ninero de plantas
adquiri dos es grande. El vivero no cuenta con un equipo de
reparto para grande voldnenes, debiendo a veces, contratar
servicios de transporte que es pagado por el cliente. Cuando el
vol umen es pequefio o nediano, el vivero cuenta con un Pick Up
para el reparto.

En el caso de | os di stri bui dores, ést os conpr an
directanente al vivero y prefieren transportar el producto por
sus propi os medi os.

Por su wubicacién, en el desvio de Opico, el vivero se
encuentra accesible a los consum dores, por lo que Ila
distribucion se facilita; sin enbargo, el reciente terrenoto
deterioré la carretera que conunica este lugar con Nueva San
Sal vador . No obstante, el msnp fenénmeno ha obligado a que se
intensifique el trafico frente al vivero, |lo que es wuna

oportuni dad mas de darse a conocer.

5. TENDENCI AS DEL MEDI O AMBI ENTE
a. Canbi os Econdni cos
Los factores econdm cos que deben ser considerados para el
estudio son las variaciones en el producto interno bruto, el

ingreso per cépita, la actividad industrial, el indice de precios
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consunmidor e industrial, ademas de |as variaciones de |os

precios de | os insunbs que ocupa el sector agricola.

Las variaciones de l|as anteriores variables econém cas,

Segin el Banco Central de Reserva, se presentan a continuaci 6n%

El Producto Interno Bruto por habitante tuvo una variacion
anual en 1995 del 2.1% que se repiti6 en 1996, 1997 y 1998;
variando en 2.0% en 1999.

El indice de precios industriales nuestra una variaci 6n en |os
precios de los productos quimcos, productos derivados del
carbon y el petroleo, caucho y plasticos (donde se incluyen |os
principal es insunps del vivero), de un 24,14% en Dicienbre de
1998 a un 17,07% en Dicienbre de 2000; tendiendo todos |os
meses a |l a al za.

El indice de Precios al Consunmidor muestra una variacién en
Dicienbre de 1998 de 4.2% en dicienbre de 1999 -1,0% y en
dicienmbre de 2000 un 4.3% siendo en este afio el que mas al zas
ha presentado en | os afios recientes.

El indice de volumen de la actividad econd6nmica ha ido
decreciendo en el pasado afio, siendo la variacion de éste en
Dicienbre de 1999 de 4,7% y en novienbre de 2000 de 0, 9%

evi denci ando una desacel eraci 6n econém ca.

2 Banco Central de Reserva de El Salvador, Revista Trimestral, Octubre - Diciembre de 2000. Pags. 76 -

87
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Por otro lado, se espera que los recientes terrenotos
afecten las diferentes variables econ6m cas de una forma negativa
en el largo plazo, inclusive algunos analistas opinan que |uego
de term nada | a ayuda financiera de | os paises ami gos |a econonia

puede entrar en una recesion.

b. Canbi os Legal es

Actual mente, 1los productores de arboles vy pl antas del
Sitio del N fo, no estan bajo ninguna ley regulatoria; pero es
necesario que |lo estén para generar nmayor confianza a |os
agricultores que cultivan frutas y a |os consunidores de plantas
ornanental es, para ser alun mas conpetitivos en el nercado de
est os productos.

Aspectos conp la falta de un control fitosanitario, pago de
i mpuestos y desconocinmiento de las |eyes conerciales pueden ser
una de | as causas por las cuales no se ha desarrollado el nercado
de | os productos de | os viveros.

En la actualidad, el vivero "El Buen Amgo", no esta
regi strado cono enpresa conercial, por dedicarse a una actividad
agricola, es por eso que no esta sujeto a las disposiciones
legales a las que se sonmeten todas |as enpresas que conforman |a
base de datos del Centro Nacional de Registros; no siendo agentes
de retenci6n del Inpuesto al Valor Agregado ni tributando

| mpuesto Sobre | a Renta.
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Sin enbargo, por iniciativa de la Direcci6n de |npuestos
Internos, el Centro Nacional de Tecnol ogia Apropiada (CENTA), a
través de sus agencias de extension se encuentra realizando un
censo de todas |as enpresas agricolas del pais con el objeto de
que fornen parte del registro respectivo. Se espera que dicho
censo finalice en el 2002 y que asi se cunpla |o establecido en
el Art. 86 del Coédigo Tributario que establece que toda enpresa
que se dedique al conercio debe registrarse en la Direcci 6n de
I mpuestos Internos y soneterse a |las disposiciones de |la Ley de
Transferenci a de bienes nuebles y prestacion de servicios y a la
Ley de I npuesto sobre |a Renta.

El hecho de que el vivero se convierta en contribuyente y
agente de retenci6n dismnuirda las utilidades que el propietario
perciba e increnentaréd el costo, por o que habra | a necesidad de
subir los precios. Sin enbargo, lo anterior afectard a todos |os
viveros no regi strados en general .

Por otra parte, al estar |legalnente registrado, el vivero
sera sujeto a otras leyes combo la Ley de Proteccién Al
consum dor, que les obliga a cunplir estandares de calidad,
regul aci ones de precios y otras garantias a las que tienen
derecho | os consumi dores en general .

Oro canbio legal, que se espera afecte al vivero, es la
reciente "Ley de Integracién Mnetaria", la cual establece en su
Articulo 1 la circulacion irrestricta del dolar de |os Estados

Uni dos de Anérica en nuestro pais con un canbio fijo de US$1 por



90

¢8. 75, redondeando después del tercer decinal segun las reglas
mat emat i cas.

Los problemas que este canbio de sistema nonetario han
generado, segln el Centro de Protecci é6n al Consunidor, es elevar
| os precios en un 6%

Lo anterior, y otros problemas admnistrativos que genera
este canbio conb equivocaciones 'y denoras al realizar
transacciones de <colones a dbélares y viceversa afectaran

negati vanente el negocio.

c. Canbi os Soci al es

Los canbios sociales que se han tomado en cuenta son, en
primer lugar, los canmbios de |os patrones en el consunp de |as
personas, qui enes prefieren adquirir sus productos en al macenes y
super mer cados donde |l es sea mas facil y céonpdas sus conpras. Las
personas, en general desean nodernizar su forma de conprar, a tal
grado que ahora en nmuchos casos | o hacen por medio del Internet.
Sin enbargo, las plantas ornanentales son concebidas cono
articul os que dan el egancia y distincion, por o que |as personas
consumidoras de las msnmas estan dispuestas a buscar |os
establ ecim entos donde las ofrecen y los arboles frutales son
i ndi spensables para los fruticultores, por |o que acudiran donde
el productor para conseguirl os.

Los clientes ahora son mas exigentes, curiosos y estan mas

i nformados, por |lo que sélo conpran |os productos que tengan |a
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mejor calidad al nenor precio posible y conparan |os beneficios
que ofrecen los distintos proveedores, prefiriendo al que dé el
mej or servi cio.

Las per sonas, en general, tienen mayor conci enci a
ecol 6gica, por lo que prefieren las plantas naturales a |as
artificiales y piensan que |os arboles cultivados en |os viveros
pueden contribuir a la reforestaci 6n del pais.

Oros factores sociales influyen negativanente el consuno
de plantas y arboles y el conmercio en general, com la
i nseguridad ciudadana, el desenpleo, y |la pobreza, que dism nuyen
el interés de las personas y las enpresas en adquirir articulos
con fines decorativos y las distrae de |os problemas ecol 6gi cos

que atraviesa el pais.

d. Canbi os Tecnol 6gi cos

Exi sten en la actualidad muchas innovaci ones tecnol dgicas
en el cultivo de arboles frutales y plantas ornanental es. Las
tecnol ogias de reproduccién de plantas son nunerosas conmo |la
clonacién in vitro o cultivo de tejido en el laboratorio,
cultivos hidropénicos y manipulaci 6n genética de |as especies;
sin enbargo, estos nétodos son costosos, escasanente se utilizan
en el pais y no estan al alcance del vivero, por no contar con
los recursos suficientes para inplantarlos, ademés se elevarian
demasi ado los costos, por |lo que encareceria el precio del

producto. Por lo tanto, es preferible que nmantenga | a tecnol ogia
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actual de reproduccion, la cual es apropiada para sus procesos
producti vos.

O ras tecnol ogias que pueden ser incorporadas en el proceso
productivo del vivero para obtener beneficios, tienen que ver con
el tratam ento de substratos, fertilizacién, control de plagas y
riego; de los cuales es interesante |la preparaci 6n de substrato
por nmétodos natural es que se realiza por nedio de |a desinfeccién
la luz y calor del sol, y la fertilizaci 6n con capas de granza de
arroz y carbéon vegetal, que ayuda al nejor desarrollo de las
plantas de fornma saludable y reduce el uso de pesticidas vy
fertilizantes, 1o que contribuye a nejorar el valor de la planta

y reducir | os costos.

e. Canbi os Ecol 6gi cos

Actual mente nuestro pais, al igual que otros en el mundo
enfrenta graves probl emas ecol 6gi cos, debido al incunplimento de
las | eyes anbi ent al es. Est os probl enmas tanbi én se derivan de |la
falta de conciencia de |as personas y |la poca educaci 6n y cultura
de | os sal vadorefios. Ademas, |a necesidad de utilizar recursos
de la naturaleza para la supervivencia se incrementa cada vez
mas, provocando que éstos se escaseen cada dia.

Se esperan canbios climaticos por efecto de |a intervenci 6n
del hombre comp el aunento de la tenperatura global, |luvias
acidas, inundaciones y contamnacién del aire y el agua que

af ectaran directanente | os procesos productivos del vivero.
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Para el Vi vero, los fruticultores representan en la
actual i dad, su mayor fuente de ingresos, por |lo cual |a pronocioén
de la protecci 6n del nedio anbiente es una responsabilidad y una
necesi dad.

Debido al aunmento de la poblacion, y a la falta de
control es sobre | as constructoras, existen pocas zonas de cultivo
de frutales, ademds, el que la agricultura no tenga apoyo ha
hecho que muchos productores de citricos se retiren del negocio,
por |l o que es indispensable que el vivero "El Buen Anm go" ayude a
promover |a conservaci6n del nmedio anbiente, el apoyo a la
agricultura y a utilizar de manera responsable |os abonos vy
pesticidas que utilizan para sus cultivos y tomar en cuenta |as

di sposi ci ones de | as | eyes anbi ent al es.

6. DETERM NACI ON DE LAS OPORTUNI DADES Y AMENAZAS DEL MERCADO

a. Oportuni dades
Las oportuni dades que se identificaron para el vivero "E

Buen Am go" son | as siguientes:

Exi stencia de Tecnol ogi as Accesibles: Actual nente se dispone
del conociniento de tecnologias de bajo costo con relaci6n a
tratamento del sustrato donde se cultivan los arboles y |as
pl antas, por métodos naturales que nejoran el desarrollo de
los mismos y di smnuyen | os costos por uso de agroquim cos.

Conpr adores Potenciales no Atendidos: En la investigacion se
logré determ nar que existe un gran nercado potencial para |as
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pl antas ornanental es, |os cuales estan interesados en adquirir
est os product os.

Ubi caci 6n Accesi bl e: La ubicaci én del vivero (cerca del desvio
de Opico, en la carretera hacia Quezaltepeque), pernite un
buen acceso a los clientes reales y potencial es.

Capaci dad para cunplir con |las exigencias de los clientes: E
conmprador exige la nejor calidad al nenor precio y que le
of rezcan una nuy buena atenci6n, algo que |a enpresa puede
aprovechar, pues cuenta con los recursos y condiciones
necesarias para ofrecer los productos y la atencién que |os
clientes exigen, lo que se traduce en un factor de
competitividad (ventaja conpetitiva).

Incremento de las Ventas en Invierno: Las ventas de plantas
ornanentales vy principalnmente de arboles frutales se
increnentan en | os neses de nmayo, junio y julio.

El tipo de canal de distribucién es flexible: El tipo de canal
de distribuci6on permite que se aunente el ninero de

di stribuidores sin ningan probl ema.

b. Amenazas
Las Amenazas que se determ naron fueron | as siguientes:

Consi derable nuanero de conpetidores: Existe un considerable
nimero de viveros con simlares caracteristicas y que ofrecen
las |ineas de productos de "El Buen Anmigo" y que incluso
of recen mayor variedad de plantas ornanental es.

Descenso en |a Econonmia por causa del Terrenmoto: Se prevé una
desacel eraci 6n econémica por causa de los dafios en la
infraestructura del pais y los consecuentes costos para
repararlos, |lo que afectard negativanente a toda la actividad
econdmi ca.

Canbi os Cimaticos Adversos: Por |la intervenci6n del honbre,
el nedio anbiente ha sufrido alteraciones que afectan el
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cultivo de arboles y plantas, conp canbios de tenperatura y
I'luvi as &ci das.

Pago de | npuestos: El Vi vero, que actualnente no es
contribuyente ni agente de retenci 6n, debera registrarse en un
futuro préoxino en la Direccién de Inpuestos Internos y ser
sujeto de la normativa tributaria vigente en el pais.

Aunento de los precios y costos por la Integraci é6n Mnetari a:
Los precios de |os productos en general han subido por efecto
del redondeo de colones a doél ares, ademas el canbio de nopneda
trae inplicito costos admnistrativos, denoras, peligro por
billetes fal sos y equivocaci ones en | as transacci ones.

Aurrento del Precios de los Insunps: Se estinma que |os costos
en la conpra de insunbs se increnentara debido al alza del
agua, electricidad, teléfono, y otros servicios basicos;
ademas de los agroquinmicos, nmateriales y sumnistros para
cultivo, que utiliza el vivero en su proceso productivo.

Dafios en el sistema de carreteras por el terrenoto: La
carretera que conunica a San Juan Opico con Santa Tecla (Los
Chorros), fue dafiada por los recientes terrenotos, por |lo que
sera necesaria su renodelacioén, |lo que ocasionara su cierre
t enmpor al .

DI AGNOSTI CO DE LAS FORTALEZAS Y DEBI LI DADES

a. Fortal ezas

Fuerte participacion en el nercado de arboles frutales: Los
fruticultores de los nmunicipios estudiados nanifiestan gran
preferencia por los arboles cultivados en el vivero "El Buen
Ami go".

Acept aci 6n, por parte de los consunmidores, de la calidad de
los productos y los precios ofrecidos: Los consum dores
actuales y potenciales manifiestan estar satisfechos con la
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calidad de |los productos ofrecidos y estan de acuerdo con |os
preci os actual es.

Satisfactoria atencion al cliente: La atencidon al cliente es
muy buena por parte de |os trabajadores.

Recursos propios y acceso a fuentes de financiamento
externas: El propietario cuenta con recursos propios y fuentes
de financiamento externas conplenmentarias para realizar
inversiones, mejorar la infraestructura y adquirir equipo.

Buen Nanero de Proveedores: En la actualidad existen
proveedores de todos |los insunbs que utiliza el vivero en sus
procesos productivos, por |lo que no se prevé una escasez de
est 0s recursos.

Capaci dad i nst al ada: Posee suficiente capacidad instalada
para el evar el volunen de producci 6n en caso de ser necesario.
Los enpleados estan identificados con la filosofia de la
enpresa: Los enpl eados conocen |os objetivos y netas de
vivero, ademds de la inportancia de su trabajo y el vivero en
general, ponen en practica los principios del vivero y esto
|l os incentiva a hacer bien su trabajo

Los conpradores prefieren pagar al contado: Lo anterior
permte establecer nejor los flujos de efectivo y evita |os
probl emas de tener cuentas por cobrar.

b. Debilidades

Defi ci enci as en el Si stema de Di stri buci 6n: Los
di stribuidores no son permanentes y no hay una estrategia para
atraerl os, ademés el equipo de reparto es insuficiente.

No cuenta con un plan de conercializacio6n: Las actividades de
producci 6n y conerci al i zaci 6n no son debi danente pl ani fi cadas.
La organi zaci 6n es deficiente: No cuentan con una estructura
or gani zaci onal defi ni da, un organi grama Yy no poseen
i nstrunent os de organi zaci 6n
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No tienen un adecuado sistema de costos ni controles en |as
diferentes areas del vivero: En la actualidad no determ nan
los costos unitarios y no saben cuales son los arboles y las
plantas que l|les generan mayor rentabilidad y asi orientar

Mej Or SUS recursos.

No realizan ofertas pronocionales: El vivero no cuenta con
promoci ones que incentiven a |os consunmidores a adquirir sus
product os.

Uso deficiente de |a publicidad: La publicidad que utilizan no
es permanente ni |a mas adecuada.

Infraestructura para atencio6n al cliente inadecuada: No poseen
una infraestructura que le brinde conodidad al cliente y una
buena i magen al establ eci m ento.

Insuficiente nunero de variedades de plantas ornanentales:
Muchas vari edades de plantas ornanentales que demandan | os
clientes no son ofrecidas en |a actualidad por el vivero.

Insuficiente numero de productos conplenentarios ofrecidos:
Muchos de | os productos conplenentarios al cultivo de arboles
frutales y plantas ornanentales no son ofrecidos por el

vi vero.

8. Analisis FODA (Determ naci 6n de Estrategi as)

El siguiente andlisis consiste en la integraci6n de |as
fortalezas y debilidades con |as oportuni dades y anmenazas para
realizar un cruce de variables que permita la fornulacién de
estrategi as.

Las estrategias Ofensivas se formularon por nedio del cruce
entre |las Fortal ezas y Oportuni dades; |as estrategi as def ensivas,
por el cruce de las Fortalezas y |as Anenazas; |as estrategias

Adapt ati vas por el cruce de las Debilidades y |as Oportunidades,
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y las estrategias de Supervivencia por el cruce de |as

debi | i dades con | as anmenazas.



ANAL| SI' S | NTERNO

ANALI SI' S FODA (Det erm naci 6n de Estrategi as)
ANALI SI S EXTERNO
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OPORTUNI DADES
Exi stenci a de Tecnol ogi as
Accesi bl es
Conpr ador es Pot enci al es no
At endi dos
Ubi caci 6n Accesi bl e
Capaci dad para Cunplir con |as
exigencias de los clientes
Increnento de |as ventas en
I nvi erno
El tipo de canal
flexible

de distribucio6n es

Al-
A2-

A3-
Ad-
A5-

A6-
AT7-

AVENAZAS
Consi derabl e ninero de conpetidores
Descenso en |a econonia por causa de
los terrenotos
Canbi os climaticos adversos
Pago de | npuestos
Aurment o de | os precios y costos por |a
ley de integraci 6n nonetaria
Aurrent o del precio de los Insunps
Dafios en el sistema de carreteras por
los terrenotos

F1-
F2-
F3-
F4-
F5-
F6-
F7-

F8-

FORTALEZAS
Fuerte participacién en el
arboles frutal es
Acept aci 6n, por parte de |los consumi -
dores, de la calidad de |os productos
y los precios ofrecidos
Satisfactoria atenci6n al cliente
Recursos propios y acceso a fuentes de
financi am ento externas
Buen numero de proveedores
Capaci dad | nst al ada
Enpl eados identificados con filosofia
de la enpresa
Los conpradores prefieren pagar al
Cont ado

Mercado de

ESTRATEG AS

OFENSI VAS

ESTRATEG AS

DEFENSI VAS

D1-

D3-
-

D5-
D6-
D7-
D8-

DEBI LI DADES
Deficiencias en el sistema de
Di stribuci 6n
No cuentan con un plan de
Correr ci al i zaci 6n
La organi zaci 6n es deficiente
Carecen de un adecuado sistena de
Costos y controles en el vivero
No realizan ofertas pronocional es
Uso deficiente de |a publicidad
Infraestructura actual inadecuada
Insuficiente ninero de vari edades de
Pl antas ornanental es
I nsuficiente nimero de productos
Conpl ement ari os of reci dos

ESTRATEG AS ADAPTATI VAS
O DE

RECRI ENTACI ON

ESTRATEG AS DE

SUPERVI VENCI A
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Opor tuni dad | OL- Exi stencia de | Q2- Conpr ador es | G3- Ubi caci 6n 4- Los clientes son C6- Increnento de | G6- El tipo de canal

Tecnol ogi as Pot enci al es no | accesible mas exi gentes las ventas en de distribucio6n es

Fortal eza Accesi bl es At endi dos I nvi erno Flexi bl e

F1- Fuerte I'ncentivar a los

participacion en el di stribuidores de

Mer cado de plantas y asi

Arbol es frutal es aurmentar su nanero.

F2-  Aceptaci 6n, por |Desarrollo de

parte de I os | productos que

consuni dor es, de la|satisfagan |las

cal i dad de | os | exi gencias de |os

product os | os | consuni dor es

preci os of reci dos

F3- Satisfactoria Mej orar la atencioén al
atencién al cliente cliente por nedio del
servicio de los
enpl eados
F4- Recursos propios I'nversién en

y acceso a fuentes de
financi am ento

infraestructura para
nmejora la imagen,

ext er nas conodi dad y atenci 6n
al cliente.
F5-  Buen nunero de
proveedor es
F6- Capaci dad | Aunento del vol umen
I nstal ada de la produccién para
satisfacer a los
clientes potencial es
F7- Enpl eados
identificados con
filosofia de la
enpresa

F8- Los conpradores
prefieren pagar al
Cont ado
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b. Estrategi as Defensivas

Anenazas | Al- Consi der abl e | A2- Descenso | A3- Canbi os | Ad- Pago de | A5- Aumento  de | AB- Aumrent o del | A7- Dafios en el
nlner o de | en la|climiticos | npuest os los preci os y |precio de los Insunps | sistema de
conpet i dores econonia por | adversos costos por la carreteras por

causa de Ley de | os terrenotos
Fortal ezas los integraci 6n
terrenotos monetari a
F1- Fuerte
participacién en el
Mercado de
Arbol es frutal es
F2- Aceptaci 6n, por Atraer el nmayor
parte de | os naner o de
consum dores, de la clientes posi bl e
calidad de | os por nedi o del
productos y |os nej or ami ent o de
preci os of reci dos la calidad y la
F3- Satisfactoria at enci 6n al
atencion al cliente |cliente
F4- Recursos propios | Mejoramiento del Construir una
y acceso a fuentes |area de ventas y infraestructura
de financiani ento | construcci 6n de que proteja los
ext er nas un par queo cultivos de los
canbi os
climticos
F5- Buen nunero de Buscar los
proveedor es proveedor es que
of rezcan la nmej or
calidad a los precios
més baj os
F6- Capaci dad
I nst al ada
F7- Enpl eados
identificados con
filosofia de la
enpresa
F8- Los conpradores Programar las ventas y reservar suficiente efectivo para
prefieren pagar al el pago de inpuestos y nodernizar el sistema de
Cont ado transacci ones para evitar los pr obl emas de la
dol ari zaci 6n. La progranaciéon de los flujos de efectivo
tanbi én contrarrestaran el aumento en |os insunps.
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Opor t uni dades | OL- Exi stencia de | Q2- Conpr ador es | G3- Ubi caci 6n - Los clientes son | Gb- Increnento de | G6- El tipo de canal
Tecnol ogi as Pot enci al es no | accesible mas exi gentes las ventas en de distribucioén es
Debi | i dade Accesi bl es At endi dos I nvi erno Flexibl e
D1- Deficiencias en Mejorar el sistema de distribucién y reparto Dar incentivos a |os
el sistema de actual para aprovechar la buena y atender a di stribui-dores y
Di stri buci 6n | os conpradores potenci al es pronover su aument o.
D2- No cuentan con Planificaci 6n de |as
un plan de actividades tomando
Correr ci al i zaci 6n en cuenta el
i ncrenent o de la
demanda de nmayo a
julio
D3- La organi zaci 6n
es deficiente
D4- Carecen de un Adopci 6n de
adecuado sistema de tecnol ogi as que
Costos y control es bajen los costos y
en el vivero nmej oren los
control es de las
acti vi dades.
D5- No realizan Realizar ofertas que
ofertas atraigan a clientes
pr onoci onal es pot enci al es
D6- Uso deficiente Real i zar publ i ci dad

de la publicidad

adecuada y continua que
atraiga a los clientes
pot enci al es

D7- Infraestructura
actual inadecuada
D8- Insuficiente I'ncrenentar |a variedad

namero de vari edades

de plantas ornanental es

de Pl ant as seglin |as preferencias

ornanent al es de los clientes
pot enci al es

D9- Insuficiente Aunentar |a variedad de

nanero de product os product os

Conpl enent ari os conpl enent ari os al

of reci dos cultivo de éarboles vy

pl ant as
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Anenaza | Al- Consi derable numero de | A2- Descenso | A3- Canbi os | Ad- Pago de | A5- Aumento de | A6- Aunento del | AB- Dafios en el
conpet i dores en la|climiticos | npuest os los preci os y |precio de los | sistema de
econonia por | adversos costos por la I nsunos carreteras por
causa de |os Ley de Los terrenotos
Debi | i dad terrenotos integraci 6n
nonetaria
D1- Deficiencias s | Ofrecer nejores precios a
el sistema de los distribuidores para
Di stri buci 6n atraerlos y aunmentar su
numer o
D2- No cuentan con El abor ar pl anes
un plan de que tomen en
Correr ci al i zaci 6n cuenta los
i mpuest os
D3- La organi zaci 6n | Mgj orar la estructura Capaci t ar
es deficiente organi zativa para conpetir adapt ar a los
m enbr os del
vivero en el uso
del dél ar
D4- Carecen de un Inplenentar controles en I npl enent ar
adecuado sistema de |la pr oducci 6n y control es de
Costos y control es coner ci al i zaci 6n que cost os para
en el vivero di sminuyan los costos vy mantener  precios
nmejores |os precios conpeti tivos
D5- No realizan Real i zar pronociones que
ofertas permtan atraer a los
pr onoci onal es clientes de | a conpetencia
D6- Uso deficiente Realizar publicidad que
de la publicidad permita dar a conocer el
vivero a los clientes de
| a conpetenci a
D7- Infraestructura Mej or ar la
actual inadecuada infraestructura
para prot eger
los cultivos de
los canbi os
climticos
D8- Insuficiente

narmero de vari edades
de Pl ant as
ornanent al es

D9- Insuficiente
nanero de product os
Conpl enent ari os

of reci dos
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9. ELECCI ON DE LA ESTRATEG A GENERI CA

La eleccion de la estrategia genérica para el vivero “H
Buen Anmigo se realizé tomando en cuenta |la conpatibilidad con |as
estrategi as of ensivas, defensivas, adaptativas y de supervivencia
que fueron determ nadas en el analisis FODA anterior, segin la

i nvestigaci 6n de canpo.

a. Tipo de Producto

En el caso de las plantas ofrecidas en |a actualidad, son
muy pocas las caracteristicas que podrian diferenciarlas de |as
ofrecidas por la conpetencia, a no ser por la marca y otros
distintivos conmerciales, por lo que tanbién se clasifican conp
product os genéri cos. El cliente no |los distingue a nenos que su
precio sea inferior o que el valor agregado sea sobresaliente de
| os demés. O recer plantas Unicas elevaria los costos vy
resultarian en productos en productos excesivanmente caros.

b. Precio

Los consum dores potenciales son nuy sensibles al precio y
prefieren realizar sus conpras donde |es ofrezcan | os precios mas
baj os por productos con una calidad razonabl e.

c. Calidad

La calidad ofrecida por el caso ilustrativo, es conparable
a los demas viveros de la zona estudiada, por lo que es ya una
calidad conpetitiva; los clientes buscan una calidad conparable
al precio. (Los clientes no son tan sensibles a la calidad, cono
al precio, a nmenos que la prinera esté nmuy por debajo de la
of reci da por |a conpetencia)
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d. Servicios

Los «clientes buscan wun servicio amable, oportuno 'y
per sonal i zado; lo que en estos nonmentos proporcionan |os
enpl eados, ademés, nejorar el servicio no inplica una inversion
adicional a la que estd en posibilidad de realizarse en e

parqueo y en el area de ventas.

e. Acceso a Financiam ento

El vivero cuenta con varias alternativas de financiamento
ya sea interna o externas (capital propio y acceso a préstanps de
bancos y otras instituciones), para invertir en infraestructura y

el mejoram ento de | os procesos.

f. Mercado

Segin la prueba cuantitativa (Ver anexo 2), el nmercado de
arboles frutales y plantas ornanentales presenta una demanda
insatisfecha, por |o que aplicando adecuadas estrategias de
conercializacién, se espera que |la demanda real de estos
productos aunmente en el futuro, |lo que representa una gran
oportunidad para el vivero de servir a nuevos clientes e
i ncrementar sus ventas.

Por 1o anterior, la estrategia conpetitiva genérica que mas
se adapta a la situacion de conercializaci én del vivero “El Buen
Am go”, es |la de Liderazgo en Costos, pues existe |as condiciones
para inplenmentarla: |os consunm dores son sensibles al precio, hay
posi bilidad de expandir el nercado y |la calidad que se ofrece en

la actualidad es aceptada, por |o que solo habria que mantenerl a.
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E. CONCLUSI ONES DE LA | NVESTI GACI ON

El vivero "El Buen Anmigo" no esta planificando adecuadanente sus
activi dades de comercializacion. En |la actualidad no esta realizando
estudi os de nercado para determ nar |os gustos y preferencias de sus
clientes y no han determnado qué productos deben ofrecer y con
cuales caracteristicas a su nercado neta, el cual tanpoco esta
debi damente identificado. Tanpoco tienen definida una estrategia que
le permita enfrentar |los desafios del nercado y ademés, carece de
politicas, presupuestos, una organizaci 6n adecuada y una nezcla de
mercadotecnia que le permta nejorar sus resultados conerciales. Por
lo anterior, el caso ilustrativo se encuentra en desventaja para
enfrentar a sus conpetidores y |os canbios internos y externos que
afectan sus actividades de conerci al i zaci 6n.

El vivero posee dos lineas de productos, los arboles frutales y |as
plantas ornanmentales, de las cuales la prinera es a la que se le ha
dado mayor inportancia, y por lo tanto, es la que genera un nayor
volunen de ventas; sin enbargo, tanto |os actual es consunidores, es
decir los fruticultores, conp |los menbros del vivero “El Buen Anigo”
mani fiestan que éstos tienen demanda solo en |os neses de mayo y
junio, por |lo que su demanda es anual .

Se determndé que existe un porcentaje representativo de conpradores
potenci al es de plantas ornanental es que no estéan siendo atendidos.
Los encuestados que no adquirian dichos productos, al ser
cuestionados si les gustaria adquirirlos, mas del 75% contestd que si
estarian dispuestos, por |o que existe una demanda insatisfecha; un
caso diferente es el de los fruticultores, los que nanifestaron en
mas del 90% de |os casos que adquieren sus arboles frutales en |los
viveros, por |lo que su demanda es constante, habiendo un nmercado
sat ur ado.

Por 1o anterior, las plantas ornanental es presentan una mayor demanda
por parte de | os consumi dores reales y potenciales; por |o que existe
una oportuni dad de nercado que |a enpresa no esté aprovechando.

Los clientes estan dispuestos a adquirir productos conpl enentarios al cultivo de

plantas ornamental es, cono nacetas, canastas, tierra, herramentas, abono y otros
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agroquimicos para no tener que adquirirlas en otros establ eci mentos, sienpre que
el precio sea razonabl e. Adends, sefial an que estarian dispuestos a adquirir otras
especies y vari edades de plantas ornanental es aparte de | as que of rece actual nente
el caso ilustrativo, por 1o que la actual |inea de dichas plantas es insuficiente.
Los conpradores actual es y potencial es estan de acuerdo con la calidad, el precio
de los productos y los servicios adicionales a la conpra; los cuales son
conparables a los ofrecidos por la conpetencia, por 1o que no hay necesidad de
ef ectuar inversiones en nejorar dichas variabl es.

Actual nrente, los productos ofrecidos por el caso ilustrativo, no poseen
distintivos conerciales que los diferencien de los ofrecidos por la conpetencia
cono la vifieta, el logotipo y el nonbre de narca, que son necesarios para el
posi ci onaniento de |a enpresa y sus product 0s.

Se determin6é que el vivero presenta problemas en las variables de distribucion y
promoci 6n, pues no se estd dando a conocer con los clientes actuales y los
potenciales y no los esta atrayendo por nedio de ofertas pronoci onal es; no cuenta
con distribuidores fijos, pues no tiene relaciones pernanentes con ellos y su
sistena de reparto es deficiente, pues los vehicul os con que cuenta no son |os
adecuados para el vol unen de productos que transporta.

H vivero no posee un adecuado sistena de costos ni controles financieros -
admini strativos, o que no permte determnar costos unitarios para | os arboles y
las plantas, por |0 que se desconoce cudl es productos |es son rentables y en qué
nedi da.

La organi zaci 6n que posee el vivero no cuenta con instrunentos organizativos, |la
direccion es centralizada, las funciones se realizan mas por |as necesidades del
vivero y no porque asi estén establ eci das.

Las variables incontrolables que van a incidir en la enpresa en estudio son |os
factores | egal es, debido a | a inposicion del registro en la Drecci6n de | npuest os
Internos; |os factores econdnmicos y social es, debido a |a desacel eraci 6n econdnica
que provoct | os recientes sisnos en nuestro pais y las al zas en | os precios de | os
insunos basicos, que aunentaran los costos de operaci6n. Por udltino, la
inflaci6n, aunque no es alarmante, si contribuye a que |as personas tengan nenos
poder adqui si ti vo.
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F. RECOVENDACI ONES

Inpl ementar el Plan Estratégico de Conercializaci 6n propuesto
en el presente documento, con el cual se espera enfrentar con
éxito las diferentes variables externas e internas que afectan
| as activi dades conercial es del vivero.

Mant ener | a producci 6n de |as dos |ineas de producto que posee
en la actualidad el vivero, evaluando periddicanente |as
especies y variedades que tienen nayor demanda para orientar
|l os recursos a | a producci 6n de éstas.

Aunentar |a producci 6n de |as plantas ornanental es, por nedio
de la adquisicién de mayor cantidad de insunpbs, capacitacion
de | os enpl eados, nejor adecuaci 6n del terreno y edificaciones
existentes y la construcciéon de nueva infraestructura, para
abastecer |a demanda de |os consunmi dores reales y potenciales
de di chos productos.

Incorporar una |inea de productos conplenmentarios al cultivo
de arboles y plantas e increnentar |las variedades de plantas
ornanentales segin los gustos y preferencias de los
consum dores.

Di sefiar una estrategia que incluya la diferenciacion del
producto por nedio de una marca, logotipo y vifieta, que |os
di stinga de | os productos ofrecidos por |a conpetencia.

Di sefiar y poner en practica estrategias que incentiven a |os

di stri bui dores por medi o de descuent os y of ertas
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pronoci onal es, nejorar el sistema de reparto adquiriendo
equi po adecuado, atraer a los clientes con ofertas
pronoci onales y dar a conocer |os productos del vivero por
medi os publicitarios adecuados y accesibles a | os consum dores
y que estén al al cance de |os recursos de |a enpresa.

Di sefiar e inplementar un sistema de costos, control de la
producci 6n y control financiero que permta conocer el costo
unitario de los productos y establecer cuadles son nmas
rentabl es para orientar nmejor |os recursos.

Est abl ecer una estructura organizativa que pernmta que |os
m enbros del vivero realicen sus funciones de una nmanera nés
eficiente y proveerlos con |o0s instrumentos organizativos
adecuados conmp un organigrama y nmanual es organi zativos; para
que desenpefien nmej or sus funci ones.

O recer incentivos especiales a los distribuidores, com
descuentos y productos adicionales, para aunentar el nuanero de
ellos y asi poder Ilegar a un namero mayor de clientes.

Mant ener un adecuado control de costos, por nedio de |os
costos histéricos, que pernmita dismnuir los costos de
operaci 6n para ofrecer precios atractivos y contrarrestar |os

efectos de los inpuestos y el alza de | os insunos.



110

E. CONCLUSI ONES DE LA | NVESTI GACI ON

El vivero "El Buen Am go" no esté planificando sus activi dades
de conercializacion por |o que se encuentra en desventaja para
enfrentar los diferentes desafios del nmercado y |os canbios
i nt ernos y ext er nos que af ect an sus activi dades de
comer ci al i zaci 6n.

El vivero posee dos |ineas de productos, los arboles frutales y
las plantas ornanentales, de las cuales la prinera es a la que
se |le ha dado mayor inportancia, y por lo tanto, es la que
genera un nayor volumen de ventas; sin enbargo es mayornmente
demandada en una época del afio.

Se determiné que existe un porcentaje representativo de
conpradores potenciales de plantas ornanmentales que no estéan
siendo atendidos, por |o que existe una demanda insatisfecha,
no asi el nunero de fruticultores, |os cuales su demanda de
arboles frutal es se ha manteni do constante.

Las plantas ornamental es presentan una mayor demanda por parte
de los consumi dores reales y potenciales; por |o que existe una
oportuni dad de nercado que | a enpresa no esta aprovechando.

Los clientes est an di spuest os a adquirir product os
conplenentarios a las lineas de arboles y plantas que ofrecen

en |la actualidad y nuevas vari edades de pl antas ornanmental es.
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Los conpradores actuales y potenciales estan de acuerdo con la
calidad y el precio de los productos y |los servicios
adicionales a la conpra; los cuales son conparables a |os
of reci dos por la conpetencia, por |lo que no hay necesidad de
ef ectuar inversiones en nejorar dichas vari abl es.

A los productos ofrecidos en la actualidad, les hace falta
caracteristicas que los diferencien de los de la conpetencia
comp |la vifeta, el logotipo y el nombre de marca.

Se determnd que el vivero presenta problemas en |las variables
de distribucién y pronocioén, pues no se estd dando a conocer
con los clientes actuales y los potenciales y no los esta
atrayendo por nedio de ofertas pronocionales; no cuenta con
distribuidores fijos, pues no tiene relaciones pernanentes con
ellos y su sistema de reparto es deficiente.

El vivero no posee un adecuado sistema de costos ni controles
financieros - admnistrativos, |lo que no pernite determnar
costos unitarios para los arboles y las plantas, por lo que se
desconoce cual es productos |les son rentables y en qué nedi da.

La organi zaci 6n que posee el vivero no cuenta con instrunmentos
organi zativos, la direcciéon es centralizada, las funciones se
realizan mds por |as necesidades del vivero y no porque asi
est én establ eci das.

Las variables incontrolables que van a incidir en la enpresa en estudio
son los factores legales, debido a la inposiciéon del registro en la

Dreccion de Inpuestos Internos; los factores econénmicos y sociales,
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debido a la desacel eraci én econénica que provocé |os recientes sisnos en
nuestro pais y las al zas en | os precios de | os i nsunos basi cos.

F. RECOVENDACI ONES

Inpl ementar el Plan Estratégico de Conercializaci6n propuesto
en el presente docunmento, con el cual se espera enfrentar con
éxito las diferentes variables externas e internas que afectan
| as activi dades del vivero.

Mant ener |a producci 6n de las dos |ineas de producto que posee
en la actualidad el vivero, evaluando periddicanente |as
especies y variedades que tienen mayor demanda para orientar
|l os recursos a | a producci 6n de éstas.

Aunentar la produccion de las plantas ornanentales para
abastecer |a denmanda de | os consumi dores potencial es de dichos
product os.

I ncorporar una |inea de productos conplenmentarios al cultivo de
arboles y plantas e increnentar |las variedades de plantas
or nanent al es segun | os gustos vy preferenci as de los
consum dor es.

Di sefiar una estrategia que incluya la diferenciacioéon de

producto por medio de una narca, logotipo y vifeta, que |os
di stinga de | os productos de | a conpetencia.

Poner en practica estrat egi as que i ncentiven a |l os
distribuidores, nejorar el sistema de reparto, atraer a |los

clientes con ofertas pronocionales y dar a conocer |os
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productos del vivero por nedios publicitarios adecuados vy
accesibles a los consumidores y que estén al alcance de |os
recursos de | a enpresa.

Di sefiar e inplenentar un sistema de costos, control de la
producci 6n y control financiero que pernita conocer el costo
unitario de |os productos y establ ecer cuales son mas rentables
para orientar mejor |o0s recursos.

Est abl ecer una estructura organizativa que pernmita que |os
m enbros del vivero realicen sus funciones de una nanera mas
eficiente y proveerlos con los instrunentos organizativos
adecuados para que desenpefien nej or sus funciones.

O recer incentivos especiales a los distribuidores para
aunentar el nunero de ellos y asi poder |legar a un nlnero
mayor de clientes.

Mant ener un adecuado control de costos y un riguroso control
financiero que permta of recer preci os atractivos y
contrarrestar los efectos de los inpuestos y el alza de los

i nsunos.
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CAPi TULO 1 I |

PROPUESTA DE PLAN ESTRATEG CO DE COVERCI ALI ZACI ON DE
ARBOLES FRUTALES Y PLANTAS ORNAMENTALES PARA EL CASO
| LUSTRATI VO

| NTRODUCCI ON

Con la informaci6n recolectada en el diagnéstico de
conercializaci 6n de arboles frutales y plantas ornanentales, el
cual se presento en el capitulo anterior, se elabor6 una
propuesta de plan estratégico de conercializaci6n para dichos
productos, con la cual se espera que el caso ilustrativo, es
decir el vivero "El Buen Am go", nejore sustancialnmente la form
en que conercializa sus productos, |ogrando posicionarse en el
mercado y ser conpetitivo ante los otros viveros del area
geogr afi ca estudi ada.

La propuesta que a continuaci 6n se presenta contiene |os
el enent os i ndi spensabl es del pl an estrat égi co de
conercializaci6n, detallando la filosofia enpresarial que debe
seguir la enpresa, la cual consta de |la declaraci6n de misién y
vi si 6n que deben seguir los menbros del vivero, |os objetivos y
las estrategias para el corto y largo plazo, la nezcla de
mercadotecnia a utilizar y la organizaci6n que el vivero debe
adoptar para |levar a cabo el plan, ademds de |os controles que

se necesitan para tal fin.



108

Ademés, se presentan |los planes tacticos y estratégicos de
conercializacion; por UGltinp, se incluye el detalle de las
actividades para poner en practica el plan estratégico de

conerci al i zaci 6n.

1. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

1. OBJETI VO GENERAL

El aborar un plan estratégico de conercializaci én de arbol es
frutales y plantas ornanentales que le permta al vivero
“El Buen Am go” atender a nuevos nercados, nmaximzar su
rentabilidad, el aunento de sus ventas y el crecimento de

| a enpresa.

2. OBJETI VOS ESPECI FI COS

= Desarrollar una Mezcla Estratégica de Conercializacién
que les permta posicionarse en |os nercados de arboles
frutales y plantas ornanmentales de [|os rmunicipios
estudi ados, que se adapte a los recursos del vivero y a
| as necesi dades de | os consum dores.

= Establecer una filosofia enpresarial que incluya una
visi6n, msién, objetivos y nmetas concretas, que ayuden
a que los menbros de |la enpresa se sientan
identificados con el trabajo que realizan en el viveroy
|l os notive a hacer nejor sus |abores.

= Disefiar un sistenma de costos que le pernita I|levar un
control eficiente del manejo de sus recursos.
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= Proponer estrat egi as, politicas, progr amas y
presupuestos que pernmitan alcanzar |os objetivos del
pl an estrat égico de conerci alizaci on.

= Mejorar l|la organizaci 6n del vivero, para coordinar |os
esfuerzos de los mnienbros del msnmo y nmaximzar |os

recursos.

B. ESTABLECI M ENTO DE LA FI LOSOFi A EMPRESARI AL

1. DECLARACI ON DE M SI ON

El vivero “El Buen Am go” es una enpresa dedicada a la
producci én y conercializacién de arboles frutales y plantas
ornanental es para satisfacer |as necesidades de fruticultores,
consumi dores finales y enpresas que buscan, para |os prineros
plantar o replantar sus fincas y para |os segundos decorar |os
lugares donde habitan de forma natural; atendiendo a sus
clientes de forma amable, rapida y personalizada; ofreciéndoles

excel ente cali dad a buenos precios con honradez y honesti dad.

2. DECLARACI ON DE VI SI ON

Ser el vivero preferido en el nercado de arboles frutales y
plantas ornanentales en el Departamento de La Libertad, al
ofrecer la nejor calidad a los nejores precios, ademas de una
excel ente atenci6n a sus clientes tanto finales cono
intermedi arios; por o que se busca el nejoramiento constante y

el crecimento de | a enpresa.
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C. ESTRATEG A GENERI CA DE COVERCI ALI ZACI ON

La estrategia genérica que debe inplenentarse para la
conercializaci 6n de |os productos del vivero “El Buen Am go”, Yy
asi lograr sus objetivos, es la estrategia de LIDERAZGO EN
COSTOS para asi atraer mas clientes, ofreciendo bajos precios y
obt ener un  mayor margen de utilidad conparado con sus
conpetidores, contrarrestando |os efectos de posibles caidas de
precios en el nmercado o las alzas en los insunps, algo que es
previsible después de la crisis ocasionada por |os recientes
terrenbtos y los problemas administrativos que ocasione la
i ntegraci 6n nonetari a.

Para inplenentar esta estrategia genérica el vivero “El

Buen Ami go” debe tomar en cuenta | os siguientes aspectos:

I mpl ementaci 6n de un sistema de costos que le pernta
Ilevar un control detallado de todas |as actividades del
vivero y conocer que tan rentable es uno u otro producto
para tomar |as nejores decisiones al respecto.

Invertir en infraestructura que pernmita nmaxinzar el
espacio de cultivo y mnimzar |las pérdidas de plantas, lo
que aunmentarda el vol unmen de producci 6n.

Invertir en el éarea de ventas, para ofrecer sus productos
de forma mas presentable a los clientes y asi ofrecerles a
éstos mayor conodidad al conprar y nejorar la inagen del
vi vero.

Introduccién de wuna tecnologia de cultivo que pernita
disminuir los costos de agroquimicos y las pérdidas por
enf ernmedades, | o que se lograra con | a adopci 6n del tratado

del sustrato por nmedio de |la desinfeccién por luz solar y
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la fertilizaci6n por nedio de granza de arroz crudo vy
quenado; ademas de control es peri6dicos del riego, sustrato

y fertilizacion.

D. OBJETIVOS Y METAS DE COVERCI ALI ZACI ON

1. OBJETIVOS DE COMERCI ALI ZACI ON

- Crear un liderazgo en costos que le pernita ofrecer nejores
precios vy un margen de utilidad tal que le de
mani obrabi |l idad ante posibles caidas de los precios de |os
arboles frutales y plantas ornanentales, y las alzas en |os
i nsunps que utilizan.

- Penetrar a los nercados de Santa Tecla, Quezaltepeque vy
Ciudad Arce en el corto plazo, ademds de mantener el nercado
de San Juan Opico para servir a nuevos clientes y aunentar
| as ventas actual es.

- Reforzar la conercializacién de plantas ornanentales para
atender a clientes no atendidos y lograr que ésta sea la
| i nea principal.

- Introducir una linea de productos conplenentarios a |as
pl antas ornanmentales para ofrecer nuevas alternativas de

conpra a | os aficionados a dichas pl antas.

2. NMETAS DE COMERCI ALI ZACI ON

Las netas de conercializaci6n se realizaron tomando en
cuenta |las ventas actuales del vivero y el incremento anual de
las nmismas que se esperan segun |a demanda insatisfecha que

mostro6 el mercado en |a prueba cuantitativa.
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Aunmentar |as ventas totales en un 15.38% anual en | os proxi nos
tres afos.
Aurmentar las ventas de plantas ornamentales y sus productos
conpl enentarios en un 35% anual y mantener un crecimento en
las ventas de los arboles frutales en un 10% en | os proxi nos
tres afos.

Los calculos para obtener los porcentajes anteriores se

muestran en las notas a | os presupuestos en el Anexo V.

E. MEZCLA ESTRATEG CA DE COVERCI ALI ZACI ON

A conti nuaci 6n se descri ben | as estrategi as de
conercializacién resultantes del analisis FODA, asi conp otros
estudi os realizados que contribuyen a la elaboracioén del plan

estrat égi co de conercializaci on.

1. POSI Cl ONAM ENTO

La estrategia de posicionamento se harda nediante Ila
creaci 6n de una inmagen entre los clientes que busque destacar |a
buena calidad de los arboles frutales y plantas ornanental es del
vivero “El Buen Ami go” y sus bajos precios con relacién a la
conpet enci a. El posi ci onami ent o esper ado para el
establecimento es “El vivero donde las plantas y los arboles
son de buena calidad a los nejores precios, y con la nejor

atenci 6n”. El posicionamento para las plantas y arboles es “La
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variedad que busco, <con la calidad que espero, a precios

razonabl es y con |la nejor atencion”

2. PRODUCTO
a. Linea de Producto
i. Linea de Plantas Ornanental es
- Objetivo del Producto:

Increnmentar el grado de aceptaciéon de las plantas
ornanental es entre | os consumidores finales y |las enpresas

para ayudar a aunentar el volunen de ventas.

- Estrategia del Producto:

Cunplir las exigencias del mercado en cuanto a
estandares de calidad, gustos y preferencias, variedad y

at enci 6n esner ada.

- Caracteristicas del Producto:

Utilizaci 6n de insunos de buena calidad

Enpl eo de técnicas de cultivo que nejoren |os atributos
de | as plantas exigi dos por |os consum dores.

La presentaci 6n de las plantas sera principal nente en
bol sa de polietileno y las presentaciones en nmacetas y
canastas seran opcionales para los clientes.

Se ofrecerdn no nenos de 30 variedades, l|las mas
demandas por los clientes, es decir las que 1los
consum dores sefial aron en | a investigaci 6n.

El mantenimento de las plantas se realiza diarianente
para asegurar |la nmejor calidad.

Las variedades se nultiplican o propagan por nedio de
injerto o estacas.
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La rotaciéon de inventarios se efectla cada cinco neses
en el caso de las plantas injertadas y cada tres meses

en el caso de | as propagadas por estaca.

ii. Arboles Frutales
oj etivo del producto:

Incrementar la participacion de los arboles frutales

cultivados en el vivero en el mercado.

Estrategi a del producto

Seguir las especificaciones de los fruticultores en
cuanto a estandares de «calidad, especies y atencién

esner ada.

Caracteristicas del producto

Utilizaci 6n de insunos de buena cal i dad

Enpl eo de técnicas de cultivo que nejoren |os atributos
de | os arbol es exigidos por los fruticultores.

La presentaci 6n es en bol sa de polietileno.

El patron utilizado para |os arboles que |o necesiten
sera el mas idoneo y de nmejor calidad (En el caso de
los citricos |a nmandari na Cl eopatra).

Se ofreceran por |o nenos 25 variedades, manteni endo
| as mas demandadas por |os clientes.

El manteniniento de |os arboles es diario para asegurar
su cal i dad.

La rotaci 6n de inventario pronedio es de ocho neses.
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iii. Linea de Productos Conpl enentari os
- Objetivo del Producto:

O recer productos conplenmentarios a los clientes que
gustan del cultivo de plantas ornanental es para hacerles
mas facil la conpra de éstos y no tengan que despl azarse

hasta otros establ eci m ent os.

- Estrategia del Producto:

Introducir una linea de productos conplenentarios de
acuerdo a las necesidades de los clientes que gusten del

cultivo de plantas ornanental es.

- Caracteristicas del Producto:

Los productos que no puedan ser el aborados en el |ugar,
seran conprados a proveedores especializados. (por
ejenpl o | as macetas, agroquim cos y herram entas)

Se ofreceran los productos que 1los clientes han
mani festado en el estudio que necesitan con nayor
frecuencia y aquellos que por novedad y factibilidad

sean nmAs conveni entes de ofrecer.

b. Marca
Para que los productos del vivero “El Buen Anmigo” sean
di ferenciados de los ofrecidos por |la conpetencia es necesario

crear una marca que |los identifique.

i. Cbjetivo de | a narca
Di f erenci ar | os ar bol es frutales y pl ant as
ornanental es del vivero "El Buen Am go" para distinguirlos

de |l os de | a conpetencia.
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ii. Estrategia de marca

Establ ecer un nonbre de marca que diferencie |os
productos del vivero "EIl Buen Amigo" de los viveros
conpetidores, incluyendo el nonbre de marca, el eslogan y

el | ogoti po.

En el Anexo |V se presenta una propuesta con ejenpl os
de distintivos conerciales incluyendo narca, eslogan y

| ogoti po.

- Propi edades:

Reflejar las caracteristicas del vivero.
Ser corto, sinple y facil de recordar.

Que pueda ser adaptable a nuevos productos que se
pl anean agregar a | os que actual mente se ofrecen.

Que no tengan simlitud con otros el enentos de marcas
de otras enpresas para que puedan ser registradas y

protegi das por |las | eyes de propi edad.

c. Servicio Al Ciente
i. Objetivo del Servicio al Ciente

Proporcionar un nejor servicio al cliente que atraiga
a mas conpradores y aunente la lealtad de | os m snps.

ii. Estrategia de Servicio al Ciente

O recer servicios a los clientes que incluyan el
mej oram ento de |la atenci 6n, pedi dos, entregas, descuentos
y créditos; de npdo que se sientan satisfechos con la
at enci 6n del Vi ver o, es decir, of recer servi ci os

adi ci onal es a | os que espera.
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iii. Mezcla de Servicios
Los servicios que el vivero debe ofrecer a sus
clientes son | os siguientes:

- Atencion y asesoria sobre cultivo de arboles frutales
y pl antas ornanental es.

- Servicio de atenci 6n de pedidos y entregas.

- Politicas de descuentos

- Politicas de créditos

Atenci6n y asesoria sobre cultivo de arboles frutales y plantas
or nanment al es:

Los enpleados deben estar preparados para atender |as
necesi dades de los clientes y contestarles las preguntas en
cuanto al cultivo de plantas, |lo anterior debe ser de form
amable y tomando en cuenta |as necesidades propias de cada
cliente, en otras palabras, |a atencion debe ser personalizada;
por lo cual I|os enpleados deben estar capacitados de forma
conti nua.

Servicio de atenci 6n de pedi dos y entregas:

Las plantas deben estar disponibles en |os periodos en que
hay mayor denmanda, ademAds de estar en capacidad de atender
pedi dos especi al es. El vivero deberd contar con un equipo de
reparto que pueda satisfacer |as necesidades de transporte de

| os productos que adquieren |os clientes.

POLI TI CAS DE PEDI DOS Y ENTREGAS:

La politica para el servicio de entregas consistira en
of recer transporte gratuito a los clientes que adqui eran un

nimero de plantas mayor o igual a 100 6 que sus conpras
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sean iguales o excedan los ¢1,000 y que su destino se
ubi que en la zona de San Juan Opico, Quezaltepeque o C udad
Ar ce. Para los clientes que adquieren un nUnero nenor a
100 plantas o que su destino esté fuera del rango
establecido y solicite transporte, éste serd con cargo
adi ci onal , debiendo cubrir |os gastos de transportaci én.

Los enpl eados del vivero se encargaran de |levar hasta el
vehiculo del cliente las plantas y otros productos
adquiridos por ellos en caso que utilicen un nedio de

transporte propio.

Politicas de Descuento

El descuento es aplicable a ventas nayores a 100 uni dades o
a ¢1, 000.
El descuento a aplicar sera del 5%

Las ventas al crédito no aplicaran a descuento, a nenos que

el cliente pague antes del tienpo establ ecido.

Politicas de Crédito:

Para obtener el crédito, el cliente deberd realizar un
m ni no de conpras de ¢1, 000.

El cliente que desee solicitar un crédito en el vivero
deberd Ilenar una solicitud de crédito anexando I|a
docunentaci 6n  respectiva (fotocopia de cédula y un
docunmento que anpare el crédito) y Ilenar una solicitud de
crédito (favor ver anexo 3)

El cliente deberd firmar un pagaré para anparar el valor
del crédito.

El plazo del crédito no serd mayor a 30 dias, de lo
contrario se le aplicaréa el interés conercial respectivo.
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3. PRECIO
a. Objetivo del Precio

Est abl ecer precios que igualen o nejoren a |os ofrecidos
por |a conpetencia, para incentivar a los clientes y aunentar |a
demanda de | os productos del vivero "El Buen Anmigo", asegurando

la lealtad de los clientes.

b. Estrategia del Precio

Fijar los precios nediante |a observaci 6n de |los costos y
apl i cando un porcentaje de ganancia, |la cual pernmita mejorar |os
precios ofrecidos por la conpetencia y obtener un nargen de

rentabilidad satisfactorio.

Propuesta de Precio

Los precios ofrecidos por |la conpetencia son sinilares o
mas altos que los ofrecidos por el vivero "El Buen Am go",
(anexo 1 y anexo 2), por |lo que se recom endan dichos precios,
los cuales ya incluyen un porcentaje de utilidad entre el 15 vy

el 25 por ciento.

4. PROMOCI ON
a. Objetivo de Pronocién

Dar a conocer los arboles frutales y plantas ornanental es
en el nmercado para que se incremente l|la demanda entre |os

consum dores finales, |las enpresas y los fruticultores.

b. Estrategia de Pronocién

Desarrol |l ar ofertas pronocionales y realizar una publicidad

adecuada, para incrementar la participacion de los arboles
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frutales y plantas ornanentales del vivero "El Buen Anigo" en el

mer cado.

O ertas Pronocional es (Pronoci 6n de Vent as)

Se realizaran ofertas de plantas de fornma continua, que
seran canbi adas peri 6di canmente (dependi endo | a especi e,
cada senana o cada nes)

Las plantas que preferentenente se incluyan en |as
ofertas seran las de baja rotacién, las que en la
tenporada en curso tengan poca demanda, |as que estén
fuera de época o |l as que se |l es acerque su caduci dad.
Las ofertas incluiran regal os de productos adicionales
por la conpra, obsequio de ©plantas adicionales,
descuent os especi al es, j uegos de product os
conpl enentarios a precios especiales o incluidos por |la
conpra de plantas, y otras que surjan dependi endo de
|l as necesi dades, |os nuevos productos a ofrecer, las
nuevas oportunidades y el ingenio de |os menbros del

vi vero.

Estrategi as de Publicidad

Mostrar los distintivos conmerciales en las vifetas de
los productos, en la entrada del vivero, en Ilos
vehicul os repartidores, y en l|los docunentos y hojas
vol antes conp nenbrete.

Distribuir hojas volantes anunciando las ofertas
vigentes a los clientes potencial es.

Usar el correo y el teléfono para contactar a nuevos
clientes enpresari al es.

Publicar anuncios en los periddicos, radio y guia
tel ef6ni ca de forma continuada.
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Real i zar obsequi os y mandar tarjetas al usivas en épocas
especiales a los principales clientes para formentar |a

lealtad en ellos.

5. PLAZA O DI STRI BUCl ON
a. Objetivo de Plaza

Determinar |los canales de distribuci6n mis convenientes
para hacer |legar de manera eficiente |os productos hasta |os

mer cados netas identificados.

b. Estrategia de Distribucién

O recer incentivos adicionales a |os revendedores de
arboles frutales y plantas ornanental es para conservar | os
ya existentes y pronover el aunmento de su namero.

Mantener un nanmero de plantas suficientes para cubrir
pedidos no previstos y aquellos que se den en |las épocas
de mayor demanda.

Mant ener una capaci dad de producci 6n de reserva suficiente
para atender |os pedi dos de nuevos clientes.

Di sponer de los vehiculos para distribuir las plantas a
los clientes que soliciten transporte tanto en pequefio y
gran vol unen.

Ll evar un control de pedidos de los clientes que |os
soliciten.

c. Politica de Distribucién
El vivero "EH Buen  Ami go" debera tener suficiente

di sponi bilidad de arboles frutales y plantas ornanmental es segln
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las épocas de mayor o nenor denmanda para atender todos |os

pedi dos de los clientes y distribuidores.

F. ORGANI ZACI ON ADECUADA

1. Estructura Organizaci onal

Para garantizar el buen desarrollo y ejecucio6n del plan
estratégico de conercializacion se debe contar con una
estructura organi zaci onal adecuada.

La estructura organizativa debe tener definidas |las areas
funcional es en que se dividira el vivero, asi conp |as funciones
de los enpleados en cargos definidos, debiendo incluir la
funci 6n de conercializaci én.

Lo anterior debe ser respal dado por un sistema de control
que incluya las areas de producci 6n, ventas, y adm nistracién;
ademas debe poseer los controles necesarios para el buen
funci onam ento del vivero. Los controles seran aplicados a |os
costos, cultivo, el manejo del efectivo, los inventarios, y |os

arboles y plantas aptas para |l a venta.

a. Estructura Organi zativa
i. Direcci6n
La Direccion la ejerce el propietario, el cual se encargara
de las funciones estratégicas de l|la enpresa conp contratar

personal, planear y realizar inversiones, contactar clientes,
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determ nar precios, buscar proveedores, supervisar y realizar
conpras, coordinar y controlar |as operaciones de |as denés
areas funcional es.

ii. Produccion

El area de producci 6n estara conmpuesta por el espaci o donde
se realizan la reproducci6n de los arboles y plantas y el area
donde se |leva a cabo el manteniniento de las msmas (incluye el
sitio donde se guardan los inplenmentos para el nmantenimento de
todo el vivero).

El 4rea de Producci 6n constara de:

- Area de Reproducci on: En esta area se realiza la funcién de
reproducci 6n, es decir, la sienmbra o injertado de |os arboles
y plantas cultivadas. Tanmbi én todas las plantas jovenes
reciben los primeros cuidados antes de ser trasladadas a |as
areas de exhibicion. De esta area es responsable el encargado
de reproducci6on y es apoyado por los jardineros y |los

| | enadores de bol sa.

- Area de Mantenimento: En esta area se encuentran |os
encargados de realizar el nmantenimento general del vivero
(oficios varios) conp regar, abonar y podar las plantas en
exhi bicioén, realizar la |linpieza general, trasladar y aconodar

las plantas e insunpbs, ademas de apoyar en otras | abores.

iii. Ventas

En esta area se llevaran a cabo las ventas de plantas y
arboles, para lo cual se mantendra una exhibicién de |os m snos
para los clientes. Esta area incluira el invernadero de

exhibici6n de plantas, el kiosco de exhibiciéon de plantas,
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ofertas especiales y productos conplenentarios, el éarea de sol
para las plantas de mayor tamafio y la caja donde los clientes
cancel ar&n sus conpr as.

En esta area tanmbién trabajardan los jardineros y |as
personas de oficios varios para dar cuido y manteninmento a |as
pl antas que ahi se exhiben y a toda el area.

El encargado de ventas sera el responsable de atender a |os
clientes ayudado por los jardineros y las personas de oficios
varios, pero serd él UUnicanmente el responsable de atender Ila

caj a.

b. Organi gram

VI VERO "EL BUEN AM GO'
ORGANI GRAVA DE UNI DADES

Direccién
Produccién Ventas
Reproduccion
Mantenimiento
Elaborado Por: Heldy Mery Flores Jaco Fecha: 10/06/2001

José Daniel Guardado Cornejo
Delmy Sebastiana Montes Valencia
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3. Sistema de Control

Para la inplementaci 6n del sistema de control se incluyen
las areas de produccién y ventas en su totalidad, en sus
diversas funciones, lo que ayudara a la nejor y nas oportuna
toma de decisiones; para ello se disefiaron formul ari os, para que
el encargado de cada area pueda Ilevar un control peridédico de
todas | as actividades y operaciones de su area

El sistema de control incluye

a. Control de Ventas

El control de las ventas se realizara por nedio de
registro de las msmas en el formulario respectivo (Anexo 3 - D)
en el nonento de realizarse la venta, totalizando |a cantidad
diaria de las nisnas. Para saber |as ventas nensuales solo se
sumarén las ventas diarias realizadas en el nes

b. Control de Costos

Para el adecuado control de costos del vivero se sugiere
i mpl ementar un sistema de costos histéricos que pueda determ nar
el costo unitario de cada producto para determinar el precio
adecuado al que debe ofrecerse cada producto, y asi determninar
el margen de wutilidad y conpararlo con los precios de la
conpet enci a

La determ naci 6n de |los costos se hard basandose en el
costo pronedio de los diferentes elenentos del costo en que

incurra el vivero para cada producto; dichos el ementos son
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Materia prim

- Tierra - Sem |l as
- Bolsas de polietileno - Estacas o esquejes
- Yenums

Mano de obra directa
- Personal permanente (Injertador)
- Personal eventual (Ilenadores de bol sas)
Mano de obra indirecta
- Jardi neros - Encargados de oficios
- Vendedor vari os
O ros insunos
- Energia Eléctrica
- Tel éfono
- Maquinaria y equipo

I nst al aci ones

- Materiales de venta y enpaque
- Materiales de cultivo indirectos
- Agroquini cos

- Papeleria, Gtiles y otros suninistros

El método para aplicar los costos indirectos sera e
prorrateo de todos los costos indirectos incurridos en el nes,
distribuidos entre el nunero de plantas pronedio existentes en
el vivero por nes; entonces cada planta ira acunmul ando costos
indirectos por cada nes que se mantenga en el vivero

Para obtener el costo pronedi o mensual de cada el enento de
costo debera |levarse un reporte de cada uno, para ello debera
anotarse las conpras y demas erogaciones en el formulario
respectivo (Ver anexo 3). Para obtener un resunen de |os

el ementos del costo se deberda llevar el formulario donde se
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encuentran resum dos dichos elenentos y asi obtener |os costos
total es del nmes.

Los costos directos (nmano de obra y materiales directos),
son propios de cada producto y se determinan en el nonento de su

apl i caci on.

c. Control de Producci6n

El control de produccién se realizard para |levar un
inventario detallado a una fecha deterninada, |as plantas que
estan aptas para la venta y los materiales que se utilizan,
ademas de |l as salidas y entradas de | os insunps.

Para lo anterior se utilizaran formularios que ayuden a
Ilevar las existencias de las plantas en proceso y |los que
termnan el proceso de cultivo, se anotan conp producto
term nado de |os cual es deben ser descontados |os que se venden
(favor ver anexo 3).

El control de materiales se hara por nedio del registro de
los materiales que ingresan y salen de |la bodega, |o0s ingresos
deben ser confrontados con las conpras y |las salidas deben ser
segln requisicion expresa de quién necesite el mterial al

encar gado del vivero.

G DESARROLLO DEL PLAN ESTRATEG CO Y EL PLAN TACTI CO

El plan estratégico abarca 3 afios de 2002 a 2004 vy
conprende el desarrollo de los objetivos y las estrategias a
medi ano y |l argo plazo de forma trinestral.

El plan tactico conprende el afio 2002, en el cual seran
i npl ement ados | os planes a corto plazo, que incluyen las netas y
activi dades que han de realizarse en dicho afio y en | os nmeses en
que se ejecutaran. Lo anterior servird de base para la

i mpl ement aci 6n de | os pl anes estrat égi cos.
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OBJETI VO DE LARGO PLAZO

ESTRATEG A A LARGO PLAZO

CALENDARI ZAClI ON DE ACTI VI DADES

2002 2003 2004

2

3 14 |1 |2 |3 |4 |1 |2 |3

Mant ener una posi ci 6n
conpetitiva a través del
aumento de la participacion
de las plantas y arboles del
vivero en el mercado en
expansi 6n, | ogr ando un
i ncrement o en | as vent as

total es de un 15. 38% anual

Real i zar investigaciones de
mercado que adapte el vivero
a los canbios en gustos vy
preferencias de los clientes.
Buscar nuevos mercados de
arboles frutales y plantas
or nanent al es para
aprovecharl os.

Aurrent ar la vari edad de
plantas y arboles, ademés de
product os conpl enent ari os
segin las exigencias de los
clientes y mantener adecuados
ni vel es de cal i dad

- Invertir en pronociones 'y
publici dad del producto.

- Mej orar la infraestructura
del vivero para nejorar su
i magen.

- Lograr una utilidad minim| - Innovar la tecnologia de
del 20% sobre las ventas de| cultivos para reducir los
| os productos cost 0s.

- Reducir el desperdicio y los
gastos innecesarios a través
de controles de produccién,
cost os y financi eros

adecuados.




CONTI NUACI ON DEL PLAN ESTRATEQ CO

CALENDARI ZAClI ON DE ACTI VI DADES

OBJETI VOS DE LARGO PLAZO ESTRATEG AS DE LARGO PLAZO 2002 2003 2004

1[2[3[4]1]2]3[]4]1]2]3

- Lograr la entera satisfaccion| - Mejorar el servicio durante y | | |
de | os clientes y después de la venta
di stribui dores. Mejorar la infraestructura
para ofrecer mayor conodi dad
a los clientes y crear una
mej or imagen al vivero.
I nnovar la tecnologia de
cul tivo para mej or ar la
calidad de las plantas vy
ar bol es of reci dos.
Tomar en cuenta | a opinién de
los clientes para nejorar el

servicio y of recer | os
product os adecuados.
- Aunentar la variedad de| - Diversificar la linea de
plantas y arboles segin la| plantas ornanentales
exigencia de los clientes - Real i zar estudios de nercado ‘ ‘ ‘

para conocer |os gustos vy
preferencias de los clientes

- Dar continuidad a los planes| - Mejorar la comercializacién a
del afio 2001 al 2003 través de | a
retroal i nentaci 6n afio con afio ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘
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PLAN TACTI CO
CALENDARI ZACI ON DE ACTI VI DADES
OBJETI VOS A CORTO PLAZO ACTI VI DADES PERI CDO 2002
M|IA|M|J|J|A|S|O|N|D

- Adaptar la estructura del | - Seleccionar el per sonal

vivero a las estrategias para| respectivo para cada funcion:

el desarrollo y mej or vent as, cultivo y

coor di naci 6n de | as mant eni m ent o.

acti vi dades de | as areas | - | mpl ement ar si st emas de

funcionales y naximzar |as control de costos.

utilidades.

Integrar a los enpleados en
el proceso de nejoramento de
la atencion al cliente.

Capacitar a |os enpleados en

la nueva tecnologia y la
nmej or atencio6n al cliente.
- Creaci6n de wuna nmarca que| - Buscar opiniones entre |os

di stinga | as pl ant as y
arboles del vivero "El Buen
Ami go" de | os de la

conpet enci a.

enpl eados, el
los clientes.

Tomar en cuenta | as
estrategia de nmarcas de la
conpetencia para nejorar la

propietario vy

del vivero "El Buen Am go"
Hacer un listado de narcas y
escoger |a mas adecuada.

Dar a conocer la marca a

través de | a publicidad.
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OBJETI VOS A CORTO PLAZO

ACTI VI DADES

CALENDARI ZAClI ON DE ACTI VI DADES

PERI ODO 2002

MIAIMJ|J]|A|S|O

N

Mej or ar el servicio al

Discutir el servicio con los

cliente enpl eados después de la venta
y mejorarla segun | as
exi genci as del cliente.

- Det er mi nar | as ofertas
pronoci onal es mas
conveni ent es.

- Adecuar | os product os
conpl enent ari os a | as
exigencias de los clientes.

-Introducir el servicio de
entrega a domcilio.

- Introducir las nuevas plantas| - Realizar publicidad de forma
y arboles a | os nercados neta cont i nuada en la radi o,
peri édi cos y pagi nas

amarillas de guia tel ef 6ni ca.

I mpl ementar | os controles de

Capacitar al personal para

cost os, financieros vy de utilizar los formularios de
pr oducci 6n control
-Wilizar los formul arios
- Mej or ar el precio con| -Investigar los precios de la

respecto a los ofrecidos por
| a conpetencia

conpet enci a

Capacitar al per sonal en

Capaci taci 6n de tecnol ogias

cuant o a | as nuevas de cultivo
tecnologias de cultivo y la|.capacitacion en el servicio
atencion al cliente al cliente.
- Mejorar infraestructura para| - Construcci6n de area de
mayor conodi dad del cliente ventas, parqueo e invernadero | | | | |
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H. DETERM NACI ON DE LOS PRESUPUESTOS

Con la informacion obtenida del di agnoéstico de
comerci alizaci6n (Capitulo I11), y tomando en cuenta |os
objetivos de conercializacién ya descritos, se han
el aborado |os presupuestos de conercializacién para el
periodo conprendido desde el afio 2002 hasta el 2004,
tomando cono base | as activi dades del 2001.

Los presupuestos son una proyecci 6n cuantitativa de
| as actividades de conercializaci 6n que el vivero "El Buen
Am go" realizara en |os proxinmos afios y sera un instrunento
valioso para orientar |las actividades de | a enpresa.

Los presupuestos seran considerados conp instrunentos
de planificacion y control de las actividades, de su
conpar aci 6n con | os resultados real es del plan dependera |la
reorientacién de las estrategias que el vivero “El Buen
Am go” adoptara en el futuro.

Se incluye el presupuesto de ventas por |inea de
producto, de produccio6n, de materiales, conpras, nano de
obra, costos indirectos de fabricacién, costo de ventas,

gastos de ventas y el estado de resultados proyectados.

Cada presupuesto se presenta de forma anual para |os
afios nenci onados y en el anexo 5 se presentan para cada afio
de forma nensual con mas detalle. En este misnp anexo se
incluyen las notas aclaratorias de conmb se obtuvieron |os
dat os.



VIVERO “EL BUEN AMIGO”
PRESUPUESTO DE VENTAS PROYECTADAS
PARA LOS ANOS 2001 A 2004
(Plantas Ornamentales)
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ESPECIE PRECIO 2001 2002 2003 2004
CANTIDAD | TOTAL | CANTIDAD [ TOTAL [CANTIDAD| TOTAL |CANTIDAD | TOTAL

Rosa ¢ 7 1,925 13,475 2,593 18,151 3,261 22,827 3,929 27,503
Clavel 7 970 6,790 1,306 9,142 1,642 11,494 1,976 13,832
Begonia 15 90 1,350 124 1,860 158 2,370 182 2,730
Geranio 10 90 900 124 1,240 158 1,580 182 1,820
Veranera 6 967 5,802 1,303 7,818 1,642 9,852 1,975 11,850
Ficus 20 970 19,400 1,306 26,120 1,645 32,900 1,975 39,500
Tulla 10 670 6,700 905 9,050 1,140 11,400 1,375 13,750
Croto 10 152 1,520 204 2,040 256 2,560 308 3,080
Palmera 15 1,440 21,600 1,943 29,145 2,446 36,690 2,949 44,235
Narciso 10 967 9,670 1,303 13,030 1,642 16,420 1,975 19,750
Almendro 6 472 2,832 639 3,834 806 4,836 973 5,838
Laurel de la 20 472 9,440 639 12,780 806 16,120 973 19,460
india
1zora 10 297 2,970 398 3,980 499 4,990 600 6,000
Umbela 5 30 150 43 215 55 275 69 345
Breso 5 59 295 75 375 91 455 106 530
Gardenia 10 30 300 43 430 55 550 69 690
Camarén 7 100 700 134 938 168 1,176 202 1,414
Periquito 5 49 245 65 325 80 400 96 480
Quetzal 5 100 500 134 670 168 840 202 1,010
Orquidea 40 30 1,200 43 1,720 56 2,240 69 2,760
Bandera 10 30 300 43 430 56 560 69 690
espafiola
Petunia 7 30 210 43 301 56 392 69 483
Clavelinas 5 30 150 43 215 56 280 69 345
Liston 5 30 150 43 215 56 280 69 345
Pascua 15 150 2,250 203 3,045 256 3,840 309 4,635
Helecho 7 42 294 56 392 70 490
Hortensia 15 27 405 39 585 41 615
Violeta 15 27 405 39 585 41 615
Centavito 7 27 189 39 273 41 287
Baston del 10 27 270 39 390 41 410
rey
Lagrima 7 27 189 39 273 41 287
1zote 20 42 840 56 1,120 70 1,400
Hoja de la 10 42 420 56 560 70 700
suerte
Crisantemo 10 27 270 38 380 41 410
Flor de las 6 27 162 38 228 41 246
once
Amaranta 10 27 270 38 380 41 410
Total 10,150| 108,899 14,041 150,783 17,731 190,493 21,308| 228,945
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PRESUPUESTO DE VENTAS PROYECTADAS
PARA LOS ANOS 2001 A 2004

(Arboles Frutales)
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ESPECIE | PRECIO 2001 2002 2003 2004
CANTIDAD TOTAL CANTIDAD TOTAL CANTIDAD TOTAL CANTIDAD TOTAL
Mamoncillo ¢ 35 186 ¢ 6,510 208 ¢7,280 232 ¢ 8,120 242 ¢8,470
Naranjo 7 18,500 129,500 20,350 142,450 22,200 155,400 24,050 168,350
Limén 7 5,920 41,440 6,510 45,570 7,100 49,700 7,700 53,900
Mandarino 7 5,180 36,260 5,700 39,900 6,210 43,470 6,730 47,110
Mango 15 3,700 55,500 4,070 61,050 4,440 66,600 4,810 72,150
Aguacate 15 2,220 33,300 2,440 36,600 2,660 39,900 2,890 43,350
Zapote 35 114 3,990 122 4,270 138 4,830 146 5,110
Maraion 6 220 1,320 246 1,476 260 1,560 286 1,716
Cocotero 15 370 5,550 406 6,090 440 6,600 486 7,290
Nispero 35 70 2,450 76 2,660 90 3,150 96 3,360
Mamey 35 186 6,510 208 7,280 222 7,770 242 8,470
Toronjo 6 150 900 170 1,020 180 1,080 200 1,200
Granado 5 104 520 110 550 128 640 136 680
Maracuya 5 46 230 48 240 62 310 64 320
Paterno 6 34 204 36 216 38 228 42 252
Total 37,000 324,184 40,700 356,652 44,400 389,358 48,120 421,728




VIVERO “EL BUEN AMIGO”

PRESUPUESTO GENERAL DE VENTAS
PROYECTADO PARA LOS ANOS 2001 A 2004

MES .
ANO| 2001 2002 2003 2004

ENERO 16,903 20,474 23,917 27,231
FEBRERO 16,903 20,474 23917 27,261
MARZO 16,903 20,474 23,917 27,231
ABRIL 16,903 20,474 23,917 27,231
MAYO 136,256 | 157,113 | 177,722 | 198,079
JUNIO 125547 | 142,537 | 159,119 | 175,649
JuLio 16,903 20594 23917 27,231
AGOSTO 16,903 20,474 23917 27,231
SEPTIEMBRE 16,903 20,474 23,917 27,231
OCTUBRE 16,903 20,474 23917 27,231
NOVIEMBRE 17,653 21,494 25,207 28,791
DICIEMBRE 18,403 22,499 26,467 30,306
TOTAL 433,083 | 507,555 | 579,851 | 650,703
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ESPECIE 2001 2002 2003 2004

S/ ESTACA INJERTO S/ ESTACA INJERTO S/ ESTACA INJERTO S/ ESTACA INJERTO

RoOsa 2,365  2,107| 3,067.00 2,809| 2,995.00| 3,468| 3,638.00] 4,199
Clavel 1,193.00 1,061| 1,547.00 1,414| 1,495.00 1,746| 1,816.00] 2,112
Begonia 96.00 -| 131.00 | 165.00 -| 203.00 -
Geranio 96.00 -| 131.00 - 165.00 -|  203.00 -
Veranera 1,058.00 -| 1,411.00 -| 1,767.00 -| 2,147.00 -
Ficus 1,061.00 -| 1,351.00 -| 1,770.00 -| 2,147.00 -
Tulla 722.00 -| 824.00 -| 1,224.00 -| 1,493.00 -
Croto 163.00 -| 502.00 | 277.00 -| 334.00 -
Palmera 1,573.00 -| 2,000.00 -| 2,630.00 -| 3,204.00 -
Narciso 1,058.00 -| 1,308.00 -| 1,767.00 -| 2,147.00 -
Almendro 514.00 -|  692.00 | 864.00 -| 1,056.00 -
Laurel de la india 514.00 -| 652.00 | 864.00 -| 1,056.00 -
1zora 325.00 -| 373.00 | 541.00 -| 653.00 -
Umbela 32.00 - 49.00 - 58.00 - 74.00 -
Breso 62.00 - 74.00 - 95.00 -| 112.00 -
Gardenia 32.00 - 61.00 - 58.00 - 74.00 -
Camarén 106.00 -| 129.00 | 177.00 -| 223.00 -
Periquito 52.00 - 80.00 - 84.00 -| 102.00 -
Quetzal 86.00 -| 125.00 | 177.00 -| 223.00 -
Orquidea 32.00 - 45.00 - 59.00 - 74.00 -
Bandera espafiola 32.00 -|  45.00 - 59.00 .| 74.00 -
Petunia 32.00 - 45.00 - 59.00 - 74.00 -
Clavelinas 32.00 - 45.00 - 59.00 - 74.00 -
Liston 32.00 - 45.00 - 59.00 - 74.00 -
Pascua 157.00 -| 213.00 - 269.00 -|  324.00 -
Helecho 6.00 - 44.00 - 58.00 - 73.00 -
Hortensia 4.00 - 29.00 - 39.00 - 43.00 -
Violeta 4.00 - 29.00 - 39.00 - 43.00 -
Centavito 4.00 - 29.00 - 39.00 - 43.00 -
Baston del rey 4.00 -l 29.00 - 39.00 -|  43.00 -
Lagrima 4.00 - 29.00 - 39.00 - 43.00 -
|zote 6.00 - 44.00 - 58.00 - 75.00 -
Hoja de la suerte 6.00 - 44.00 - 58.00 - 75.00 -
Crisantemo 4.00 - 29.00 - 39.00 - 43.00 -
Flor de las once 4.00 - 29.00 - 39.00 - 43.00 -
Amaranta 4.00 - 29.00 - 39.00 - 43.00 -
Total 11,475.00]  3,168| 15,309.00 4,223 18223.00] 5214| 22,166.00] 6,311
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2001 2002 2003 2004

ESPECIE SISEMILLA INJERTO SISEMILLA INJERTO SISEMILLA INJERTO SISEMILLA INJERTO
Mamoncillo 226.00 226 250.00 244 260.00 184 18.00 139
Mango 4,278.00 4,278| 4,660.00 4,588| 5,052.00 3,432 164.00 4,370
Aguacate 2,562.00 2,562| 2,790.00 2,748| 3,038.00 2,059 99.00 2,624
Zapote 136.00 136 152.00 146 160.00 116 6.00 136
Nispero 117.00 1,686 114.00 125 110.00 79 4.00 78
Naranjo 21,368.00 7,374| 22,995.00 42,977 24,937.00 51,786| 15,168.00 29,937
Limén 6,840.00 2,610| 7,360.00 13,754| 7,985.00 16,572| 13,365.00 9,604
Mandarino 5,992.00 2,066| 6,440.00 12,038| 6,978.00 14,496| 6,951.00 8,318
Toronjo 186.00 645 196.00 390 211.00 420 2,497.00 220
Cocotero 440.00 3 460.00 - 485.00 - 341.00 -
Mamey 226.00 733 240.00 411 254.00 990 224.00 613
Paterno 168.00 - 55.00 - 50.00 - 35.00 2
Marafién 108.00 - 264.00 - 274.00 - 276.00 10
Granado 48.00 - 124.00 - 133.00 - 139.00 5
Maracuyé 36.00 - 63.00 - 70.00 - 64.00 4
Total 42,731.00 22,319| 46,163.00 77,421| 53,159.00 90,134| 39,351.00 56,060

VIVERO " EL BUEN AMIGO"
PRESUPUESTO DE MATERIALES A UTILIZAR ANUAL PROYECTADO
PARA LOS ANOS 2001 A 2004

Producto/ Material 2001 2002 2003 2004
Plantas Ornamentales |cantidad |costo Cantidad |costo cantidad |costo cantidad |costo
Bolsa de polietileno 11675| 1634.5| 15309| 2143.26] 18223| 2551.22| 22166| 3103.24
Estaca 11675| 4086.25| 15309| 5328.15| 18223| 6378.05| 22166| 7758.1
Injerto 3168 1584 4223| 2111.5 5214 2607 6311| 3155.5
Bolsa con tierra 11675| 2918.75| 15309| 3599.5| 18223| 4555.75| 22166| 5541.5
Sub total 38193| 10223.5] 50150(13182.41] 59883|16092.02| 72809|19558.34
Arboles Frutales cantidad |costo Cantidad |costo cantidad |costo cantidad |costo
Semilla 42731| 4246.6] 46183| 4615.57| 53159| 5315.9] 39351| 3934.8
Bolsa de polietileno 42731| 5945.24| 46183| 6781.39] 53159| 7472.26] 39351| 5509.14
Injerto 22319| 20783.5| 77421| 46926.5| 90134 51927| 56060| 28152.5
Bolsa con tierra 42731|10610.25| 46183|11542.75| 53159| 13329.5| 39351| 6693.75
Sub total 150512(41585.59| 215970|69866.21| 249611|78044.66| 174113|44290.19
Total 188705(51809.09| 266120|83048.62| 309494|94136.68| 246922|63848.53
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VIVERO " EL BUEN AMIGO"
PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA ANUAL PROYECTADA
PARA LOS ANOS 2001 A 2004

DESCRIPCION 2001 2002 2003 2004
Injertador 22367.5 23485.87 24660.19 25893.21
Llenadores de bolsa 3788.12 3997.52 4197.4 4407.27
Total 26155.62 27483.39 28857.59 30300.48

VIVERO " EL BUEN AMIGO"
PRESUPUESTO DE COSTOS INDIRECTOS ANUALES PROYECTADOS
PARA LOS ANOS 2001 A 2004

ANO 2001 2002 2003 2004

RUBRO

PERSONAL LABORAL 106,080.00| 127,699.08| 134,084.04| 140,788.20
PRESTACIONES LABORALES 22,140.00 23,247.00| 24,409.35| 25,629.85
AGROQUIMICOS 7,527.48 8,886.78 10,697.88| 12,878.10
ENERGIA ELECTRICA 7,753.68 9,153.90 11,019.48| 13,265.22
TELEFONO 1,292.28 1,525.62 1,836.54 2,210.88
GASOLINA 2,261.52 2,669.94 3,214.08 3,869.10
VINETAS 1,292.28 1,525.62 1,836.54 2,210.88
DEPRECIACION** 1,000.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00
TOTAL 149,347.24| 182,207.94| 194,597.91| 208,352.23




VIVERO " EL BUEN AMIGO"
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PRESUPUESTO DE COSTO DE LO VENDIDO ANUAL PROYECTADO
PARA LOS ANOS 2001 A 2004

DESCRIPCION 2001 2002 2003 2004
Costo de materiales 51808.7 82962.87 94136.93 71514.03
Costo de Mano de obra 26155.62 27483.39 28857.59 30300.48
Costo Ind. De Fab. 149347.2 182207.94 194597.91 208352.23
Total 227311.52 292654.2 317592.43 310166.74

VIVERO " EL BUEN AMIGO"

PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS ANUAL PROYECTADO
PARA LOS ANOS 2001 A 2004

RUBRO 2001 2002 2003 2004
PAPELERIA'Y EMPAQUE 2,584.56 3,051.30 3,395.35 4,087.30
PUBLICIDAD 7,753.68 9,153.90 11,019.48 13,265.22
GASOLINA 6,784.50 8,009.58 9,641.94 11,607.00
TOTAL 17,122.74 20,214.78 24,056.77 28,959.52

VIVERO " EL BUEN AMIGO"
ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO ANUAL
PARA LOS ANOS 2001 A 2004
DESCRIPCION 2001 2002 2003 2004
Venta Anual 459,483.00| 507,438.00| 618,303.00| 646,038.00
Costo de lo vendido 227,311.52| 292,654.20| 317,592.40| 310,166.74
Utilidad Bruta 232,171.48| 214,783.80| 300,710.60| 335,871.26
Otros ingresos 18,625.08| 18,625.08 18,625.08| 18,625.08
Gasto de venta 17,122.74| 20,214.78 24,056.77| 28,959.52
Utilidad de Operacién 233,673.82| 213,194.10| 295,278.91| 325,536.82
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. CONTROL E | MPLEMENTACI ON DEL PLAN ESTRATEG CO DE
COVERCI ALI ZACI ON
1. Inplenmentaci 6n del Plan Estratégico de Conercializaci6n

La inplenentaci 6n del Plan Estratégico de Conercializaci6n
es la acci6n de llevar a la practica lo que esta plasnado en el
docunento de | a propuesta.

Lo anterior requiere de la participacio6n de todos |os
m enbros del vivero y la orientaciéon de sus recursos para la
consecuci 6n de | os objetivos propuestos.

En este apartado se hace énfasis en el logro de Ila
aceptaci 6n del conprom so que deben asumr los nmienbros de la
organi zaci 6n, para Illevar a cabo los diferentes pasos del
proceso del Plan Estratégi co de Conercializaci6n.

Se debe concientizar a todos los menbros que de Ias
deci si ones que se tonmen en | a actualidad dependen | os resultados
que se obtengan en el futuro.

Por lo tanto, el reto del grupo investigador consiste en
convencer al propietario y trabajadores del vivero de lo viable
y oportuno de la inplenentaci6n del plan propuesto, explicando
el estudio que se llevé a cabo para sustentarlo; ademas, de l|la
met odol ogi a, proceso 'y resul t ados de la investigacion;
resaltando | os beneficios que inplica la inplenentaci 6n para |la

enpr esa.
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La inplenentaci6n del plan iniciara con la entrega de la
propuesta a l|los mienbros del Vi ver o, |l uego una reuniodn
explicativa, para que luego los nienbros revisen el plan
estratégico, luego se haran observaciones si las hubiera y se
procedera a | a aprobaci 6n del docunmento final.

A continuacién se coordinara a los trabajadores para
realizar la asignacién de funciones y responsabilidades para
realizar la ejecucion y control del plan, que consistira en
realizar |as diversas actividades presentadas en el programa del
plan tactico y plan estratégico presentado con anterioridad.

A continuaci 6n se presenta un cronograma que detalla las actividades
que deben realizarse para |la inplenentaci 6n del plan, el responsable y el
periodo de tienpo para Ilevarlas a cabo; el cual renmte al programa del plan

tactico.

CRONOGRAMA DE ACTI VI DADES PARA LA | MPLEMENTACI ON DEL PLAN ESTRATEG CO
DE COVERCI ALI ZACI ON

ENERO DE 2002

N° ACTI VI DADES RESPONSABLE 12 22 32 42
Senana | Semana | Semana | Senana
1 |Presentaci 6n del documento al propietario|Gupo de
del vivero "El Buen Am go" trabajo
2 |Reuni 6n explicativa para el propietario y|G upo de

| os enpl eados del vivero que incluird los|trabajo
puntos mas inportantes de |la propuesta y
la forma de ponerlas en practica.

3 |Revisioén del pl an estrat égi co de|Propietario
conerci al i zaci 6n y presentaci 6n de |y enpl eados
obser vaci ones

4 |Aprobaci6on para la inplenmentacién del |Propietario
pl an

5 | Asi gnaci 6n de funci ones y |Propietario
responsabi | i dades para la ejecucién y el
control del plan

6 | E ecuci 6n del pl an téactico segun | Enpl eados
cronogr ama
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2. Control del plan estratégico de conercializacién

Para |levar a cabo el control de las actividades de
vivero, se realizara un control presupuestario, con el cual se
mediran |os resultados esperados, expresados en forma numérica
en los diferentes presupuestos, con el desenpefio real de la
enpr esa. Di cha conparaci6n se realizarda de forma nensual
senmestral y anual

El principal criterio de conparaci 6n que se usara sera e
del volumen de ventas, el cual debe ser igual o mayor a
esper ado. Oro paréanetro inportante serd la utilidad neta
donde la wutilidad obtenida debe ser igual o superior a la
esper ada

En caso de no alcanzarse |os objetivos propuestos, debe
reorientarse |las estrategias de conercializacién por nedio de
posteriores investigaciones que realice el vivero a cerca de la

conerci al i zaci 6n de sus productos y |os nercados que atiende
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ANEXO 2
TABULACI ONES

A continuaci 6n se presentan los resultados de la investigacion de
canpo, donde se resune, de forma breve, las preguntas de |os
cuestionarios junto con las respectivas tabul aciones de |as respuestas;

ademas del andlisis e interpretaci on de |os resultados de | os m snos.

NOTAS EXPLI CATI VAS

- Por razones de espacio, |os nonbres de algunos nunicipios se han
abreviado en |os encabezados de los cuadr os est adi sti cos;
utilizando Nva. S. S. Por Nueva San Salvador y S. J. Opico por San
Juan Opi co.

- En las preguntas de opcio6n nultiple, donde el numero de respuestas
es mayor al de encuestados se optd por establecer dos rel aciones
porcentuales, wuna entre las frecuencias de las respuestas y el
nunero de respuestas y otra entre la frecuencia de |as respuestas y
el numero de encuestados.

- Para realizar el analisis e interpretaci6on se tomd conb base la
rel aci 6n porcentual entre la frecuencia y el ninero de encuestados
para concluir con base a estos Gltimps, sin enbargo, la otra
rel aci 6n porcentual tanbién es utilizada, principalnente cuando |a
pregunta involucra un ~cruce de variables o para ciertas
proyecci ones.

- Oras abreviaturas usadas en | os cuadros estadisticos

- F = Frecuencia

- %= Porcentajes

- YR = Porcentaje con base en | a frecuencia respectiva

- % = Porcentaje con base en | os encuestados

- En los casos que aparezcan cifras con cierto grado de aproxi maci 6n,
por el redondeo de sus decimales, los totales parciales y 1los
porcentajes respectivos no sienpre resultan en una sunatoria exacta

con respecto a los totales de la tabla.



Anexo 2 - A CONSUM DORES FI NALES
DATCS GENERALES:

Sexo:
Quezal t epeque C udad Arce Nva. S. S S. J. Qpico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
- Feneni no 11 73 4 80 42 58 3 100 60 63
- Masculino 4 27 1 20 31 42 36 38
TOTAL 15 100 5 100 73 100 3 100 96 100

Andlisis: Del total de encuestados, el 63% pertenecen al sexo femenino y el 36% al sexo
mascul i no. En todos |os municipios estudiados el porcentaje de encuestados del sexo
femenino es mayor al del sexo masculino.

Interpretaci 6n: Las personas del sexo fenenino son més accesibles que |as del sexo mascul i no
al abordar temas acerca de plantas ornanental es, pues |a investigaci 6n no estaba dirigida
especial nente al sexo fenenino sino a anbos. Por tanto, la estrategia debe estar
dirigida especial mente al segnento de | as personas del sexo fenenino.

Edad:

Quezal t epeque C udad Arce Nva. S. S S. J. Qpico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
De 24 a 34 afos 10 67 2 40 34 47 2 67 48 50
De 35 a 44 afios 3 20 2 40 19 37 24 25
De 45 a 54 afos 2 13 7 10 1 33 10 10
De 55 a 64 afios 1 25 3 4 4 4
De 65 a 74 afos 4 5 4 4
No contesté 6 8 6 6
TOTAL 15 100 5 100 73 100 3 100 96 100

Andlisis: Del total de personas encuestadas, un 48% se encuentran entre 24 y 34 afios, siendo
éstos |la mayoria, el porcentaje dismnuye segin avanza |a edad de |os encuestados. El
fenéneno se repite en cada nunicipi o estudi ado.

Interpretaci 6n: Las personas entre 24 y 34 afios son més representativas en cada uno de |os
nmuni ci pi os estudi ados, |a distribucién de |a pobl aci 6n por edades usada para el estudio,
indica que existe un mayor nunero de personas entre 24 y 34 afios y va disminuyendo a
nedi da que se aunenta la edad. Lo anterior es sustentado por |os datos de poblaci én de
la Direccion General de Estadisticas y Censos. Ademds |as personas mas joévenes se
nostraron mas accesibles a contestar |as preguntas acerca de plantas ornanental es; por
lo tanto las estrategias de conercializacién de plantas ornanental es deben dirigirse a
este nmercado sin descuidar otros segnentos de edades entusiastas del cultivo de plantas
conp | as personas de |a tercera edad.

Ccupaci on:
Quezal t epeque Ciudad Arce Nva. S. S. S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %

- Cosnet 6l oga 1 20 1 1
- Secretaria 1 20 1 1.37 1 33 3 3
- Mtorista 2 2.79 2 2
- Enpl eado 4 27 1 20 21 28.77 26 27
- Conerciante 9 60 1 20 13 17.81 23 24
- Ama de casa 1 20 13 17.81 2 67 16 17
- Estudiante 4 5.48 4 4
- Jornalero 2 2.74 2 2
- Cont ador 2 2.74 2 2
- Conserje 1 1.37 1 1
- Vendedor 2 2.74 2 2
- Al baiii | 1 1.37 1 1
- Pensi onado 1 1.37 1 1
- Profesor 3 4.10 3 3
- Licenci ado 1 1.37 1 1
- Saneani ent o

Anbi ent al 1 1.37 1 1
- Fot 6gr af o 1 1.37 1 1
- Mecani co 1 1.37 1 1
No contesto 2 13 3 4.11 5 5
TOTAL 15 100 5 100 73 100 3 100 96 100




Andlisis: Las ocupaciones mas representativas del total de encuestados fueron: enpleado con
26% conerciante con 23%y ama de casa con 16% |as demés respuestas de |os encuestados
oscilan entre el 4y el 1% y el 5%no contestd; sin enbargo, puede observarse que fueron
variadas | as respuestas y por tanto | as ocupaciones de | as personas.

Interpretaci 6n: En el estudio se tomd en cuenta a personas de diversas ocupaciones, por |o
que | os resultados del misno son aplicables a personas de una u otra profesién u oficio.

Ni vel de ingreso aproxi mado nmensual :

Quezal tepeque | Ci udad Arce Na. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F % F % F % F % F %

a) Menos de ¢2, 000. 4 27 2 40 41 57 2 67 49 51
b) Entre ¢2, 000. y 8 53 1 20 18 25 1 33 28 29
¢5, 000.

c) Entre ¢5, 001. y 1 7 6 8 7 7
¢10, 000.

c) Mas de ¢10, 000. 1 1 1 1
No contest 6 2 13 2 40 7 10 11 11
TOTAL 15 100 5 100 73 100 3 100 96 100
Andl i sis: Del total de encuestados, el 51% nmanifestd tener un ingreso nensual menor a

¢2,000, un 29%dijo tener un ingreso entre ¢2,000 y ¢5,000; un 7%entre ¢5,001 y ¢10, 000,
un 1% mayor a ¢10,000 y un 11% no contest 6.

I nt er pret aci 6n: La nmayoria de personas encuestadas tiene un ingreso aproximdo mensual
nmenor a ¢2,000 por |lo que |as estrategias de conercializaci6n de | as plantas ornanental es
deben tomar en cuenta a este inportante mercado.

DATCS DE | NVESTI GACI ON

1. ¢Adqui ere plantas ornanental es para | a decoraci 6n de su vivi enda?

Quezal t epeque C udad Arce Nva. S. S S. J. Qpico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 7 47 2 40 50 68 3 100 62 65
No 8 53 3 60 23 32 34 35
TOTAL 15 100 5 100 73 100 3 100 96 100

Andlisis: Del total de encuestados, el 65% contest6é que si adquiere plantas ornanentales y
el 36% mani fest6 que no. En | os nunicipios de Quezal tepeque y C udad Arce, el porcentaje
de personas que no adquieren plantas ornanentales es mayor que la que si adquieren, lo
contrario ocurre en | os demés nuni ci pi os.

I nt er pret aci 6n: En definitiva, las personas que adquieren plantas ornanentales tienen
mayor porcentaje que |las que no adquieren, por lo que ya se cuenta con buen ndmero de
consuni dores de estos productos.

2. Si su respuesta fue negativa, ¢le gustaria adquirirlas?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 8 100 3 100 19| 82.61 30| 88.2
No 41 17.39 4] 11.8
TOTALES 8 100 3 23|100. 00 34| 100.0

Andlisis: Del total de encuestados que no adquieren plantas ornanentales, el 88.2%
mani festaron que si les gustaria adquirirlas y el 11.8%no |e gustaria.

Interpretaci 6n: La mayoria de personas que actual nente no adqui eren pl antas ornanental es si
estan dispuestas a adquirirlas, por |lo que se constituyen en un nercado atractivo para
di chos productos, y es conveniente disefiar estrategias que |os incentiven a adquirirlas.




3. ¢De que tipo de plantas ornanental es adquiere o |l e gustaria adquirir?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %

a) Plantas 15 100 5 100 58| 85.29 1 33 79| 86.8
nat ur al es

b) Pl antas 1| 1.47 1 1.1
artificiales

c) Anbas 8| 11.76 2 67 10| 11.0
No contesto 2| 2.94 2 2.2
TOTALES 15 100 5 100 69|101. 47 3 100 92| 101.1

Andlisis: Del total de encuestados, el 86.8% nmanifest6 que preferia plantas naturales, el
11% manifesté que anbas (tanto naturales conmp artificiales, el 1.1% que plantas
artificiales y el 2.2%no contesto.

I nt er pretaci 6n: La mayoria de personas encuestadas prefieren plantas ornanmentales
naturales, por lo que la conpetencia de plantas artificiales no representa una anenaza
para | os viveros que cultivan plantas ornanental es.

Por qué:
Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S. S. J. Opico Total es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
Plantas Natural es
Son nejores y mas bonitas 8| 44|53.3 4(57.1| 80 18(22.2|26.1 30 27(32.6
Ayudan a nejorar el nedio 6 33 40 2(28.6 40 40149. 4 58 1 20(33.3 49144.1|53.3
Anbi ent e
Ti enen buena presentaci é6n 2(2.47] 2.9 2| 1.8(2.17
Decoran el exterior del 5(6.17|7.25 1 20(33.3 6(5.41|6.52
hogar
Ti enen aroma 1 20(33.3 1{ 0.9(1.09
Le gustan a m fanilia 3| 3.7|4.35 3] 2.7(3.26
Plantas Artificiales
Sirven para decorar el 1 20(33.3 1| 0.9]1.09
interior de las casas
No se dafian ni necesitan 1|1.23(1.45 1 20(33.3 2| 1.8|2.17
Cui do
No contest6 4 22(26.7 1114.3 20 12|14.8(17.4 17|15.3|18.5
Total Respuestas 18| 100 7( 100 81| 100 5| 100 111| 100
Total Encuestados 15 5 69 3 92

Andlisis: Del total de encuestados, el 53% opiné que preferian plantas ornanental es porque
ayudan a nejorar el nedio anbiente, un 33% que son nejores y maAs bonitas que |as
artificiales. Oras respuestas a favor de las plantas naturales van del 6 al 1% Las
personas que manifestaron su gusto por |las plantas natural es manifestaron que sirven para
decorar el interior de las casas con un 1.09%y que no se dafian ni necesitan cuido con un
2.17% No contestaron un 18.5%

I nt er pret aci 6n: Un buen porcentaje de encuestados, |os cuales gustan de las plantas
natural es, |as adquieren porque consideran que son inportantes para |la preservacion y
nejoramiento del nedio anbiente y porque consideran que éstas son superiores a las
plantas artificiales.



4. Si su respuesta a la pregunta anterior fue por plantas naturales o
anmbas, ¢Cudl es especies de plantas natural es adquiere o adquiriria?
Quezal t epeque C. Arce Na. S. S S. J. Opico Tot al es
Respuest as F [%YR|{%E| F |%R|(%E| F |%R|%E| F |%R|%E|] F |%R|%E
a) Rosas 10 11.1) 66.7 3| 12.0| 60.0 61 9.4| 89.7 3| 18.8 100 77( 9.91| 84.6
b) d avel es 6 6.7| 40.0 1 4.0 20.0 42 6.5| 61.8 2| 12.5 67 51 6.56| 56.0
c) Begoni as 3 3.3( 20.0 1 4.0 20.0 44 6.8| 64.7 1 6.3 33 49| 6.31( 53.8
d) Geranios 35| 5.4 51.5 35 4.5 38.5
e) Petunias 2| 22| 133 1| 4.0 2000 15| 2.3 221 18| 2.32| 19.8
f ) Ver aner as 5 5.6| 33.3 1 4.0 20.0 32 5.0| 47.1 1 6.3 33 39( 5.02| 42.9
g) Ficus 6] 6.7| 40.0 1| 4.0[ 20.0 19 2.9] 27.9 26| 3.35| 28.6
h) Tul | as 7 7.8| 46.7 2 8.0| 40.0 33 5.1| 48.5 1 6.3 33 43| 5.53( 47.3
i ) Cr ot os 7 7.8| 46.7 1 4.0 20.0 20 3.1| 29.4 28 3.6| 30.8
j ) Pal ner as 4| 16.0( 80.0 28 4.3( 41.2 1 6.3 33 33| 4.25| 36.3
k) Nar ci sos 4 4.4| 26.7 23 3.6| 33.8 27| 3.47| 29.7
1) Al nendros 1[ 4.0 20.0 27| 4.2] 39.7 28] 3.6] 30.8
n’) Laureles |. 2 2.2| 13.3 25 3.9| 36.8 27| 3.47| 29.7
n) d avel i nas 2 2.2| 13.3 15 2.3] 22.1 1 6.3 33 18( 2.32| 19.8
0) | zor as 12( 13.3] 80.0 3| 12.0| 60.0 41 6.3| 60.3 2| 12.5 67 58( 7.46| 63.7
p) Unbel as 2 2.2| 13.3 9 1.4] 13.2 11 1.42] 12.1
q) Bandera Esp. 6] o0.9] 8.8 6] 0.77] 6.6
r ) Li st 6n 6 6.7( 40.0 28 4.3( 41.2 34( 4.38| 37.4
s) Br eso 4 4.4| 26.7 12 1.9| 17.6 16( 2.06| 17.6
t ) (0 qu| deas 2 2.2| 13.3 2 8.0| 40.0 45 7.0| 66.2 1 6.3 33 50( 6.44]| 54.9
u) Gar deni as 5 5.6| 33.3 20 3.1| 29.4 25( 3.22| 27.5
V) Canar 6n 1 4.0 20.0 22 3.4| 32.4 23 2.96] 25.3
v\/) Qjet zal 2 2.2| 13.3 1 4.0 20.0 20 3.1| 29.4 1 6.3 33 24( 3.09| 26.4
x) Peri qu| to 1 1.1 6.7 12 1.9] 17.6 13| 1.67| 14.3
y) G ama 2[ 2.2 133 1[ 6.3 33 3[ 0.39] 3.3
Qros:
Hel echos 2| 8.0[ 40.0 2[ 0.26] 2.2
Hort ensi as 1 o02[ 1.5 1[ 0.13[ 1.1
Vi ol et as 1 o02[ 15 1 0.13[ 1.1
Centavito 1 o02[ 1.5 1[ 0.13[ 1.1
Caf é 1 o02[ 15 1 0.13[ 1.1
Bast 6n del Rey il o2 15 1l 0.13] 1.1
Lagri ma [ o.2[ 1.5 1 0.13[ 1.1
| zote 2[ 03] 29 2| 0.26] 2.2
Hoja de la Suerte 2[ 03[ 279 2[ 0.26] 2.2
Cri sant eno il o2 15 1l 0.13] 1.1
Flor de las 11 [ o2 1.5 [ 0.13] 1.1
Amar ant a 1| 6.3 33 1l 0.13] 1.1
Tot al Respuest as 90 100 25 100 646 100 16 100 777 100
Total encuestados 15 5 68 3 o1

Analisis: Del total
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42% | as veraneras,

37% el

85% mani fest6 que preferia |as rosas, el
55% que | as orquideas,
listén,

las pal neras 36%

54% | as begoni as, el

31% los crotos y

64% que | as
47% | as

los



al nendros, 30% |l os narcisos, 29% los Ficus y otras especies que van del 28% al 1%
algunos de los cuales presentados cono "otros" que no estaban considerados
originalmente. Por otra parte, la relacion entre el nunero de respuestas y el total de
encuest ados es aproxi madanente 9, por | o que cada persona tiene 9 especies de plantas que
le gustaria adquirir.

Interpretaci 6n: La especie de planta ornanental preferida es |a rosa, seguida por la izora
y los claveles, por lo que |las personas consumidoras de plantas ornanental es gustan
mayornente de las plantas con flores, aunque plantas de follaje ornamental comp |as
tullas, los ficus y el listéon tambi én son nenci onados. En conclusioén, es anplia la
vari edad de plantas ornamental es, tanto florales comp de follaje ornamental que prefieren
los consumidores, por lo que la estrategia de conercializaci6n debe tomar en cuenta
aunentar el nudmero de | as especies y vari edades de plantas ornanmental es que se cul tivadas
en el vivero El Buen Amigo para ofrecer nuevas opciones a |los clientes.

5. ¢Para qué lugares de su vivienda estd interesado(a) en adquirir |as

pl ant as?
Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S. S. J. Opico Total es

Respuest as F %R | %E F %R | %E F %R | %E F %R | %E F %R | %E
a) Para interiores 5 28 33.3 1( 11.1 20 9] 9.47| 13.2 15( 11.8( 16.5
b) Para las zonas verdes 3 17 20 15| 15.8| 22.1 18] 14.2] 19.8
c) Para los jardines 5 28] 33.3 4 44.4 80 38 40| 55.9 2 40| 66.7 49 38.6| 53.8
d) Para |los patios 5 28] 33.3 4| 44.4 80 28] 29.5( 41.2 3 60| 100 40( 31.5| 44.0
Qros
Segln conveni enci a 4| 4.21{ 5.88 4] 3.15| 4.4
No contesté 1| 1.05| 1.47 1] 0.79 1.1
Total Respuestas 18| 100 9| 100 95| 100 5| 100 127( 100
Total Encuestados 15 5 68 3 91

Andlisis: Del total de encuestados, el 54% opinan que para el jardin, el 44% que para |los
patios, el 20% para |as zonas verdes, el 17%para interiores, el 4% seglin conveniencia y
el 1% no contesto.

Interpretaci 6n: La mayoria de encuestados esta interesado en adquirir plantas ornanental es
para exteriores como el jardin, los patios y |las zonas verdes, por |o que debe hacerse
mayor énfasis en el cultivo de plantas de sol o exteriores, que las plantas de sombra o
interiores.

6. ¢Con qué frecuencia conpraria dichas plantas?

Quezal tepeque | C. Arce | Na. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F % F % F % F % F %
a) Semanal
b) Qui ncenal 12 17.6 12 13.2
c) Mensual 3 20.0] 1 20 8 11.8 1 33[13| 14.3
d) Trimestral 2 13.3 3 4.4 5 5.5
e) Senestral 4 26.7] 1 20[ 13 19.1 18| 19.8
f) Anual 4 5.9 4 4.4
g) Segun tenporada 2 13.3] 3 60 8 11.8 2 67] 15 16.5
h) Qros
Cuando siento el deseo 3 20.0 3 3.3
Cuando tengo oportuni dad 1 6.7 9 13.2 10 11.0
De vez en cuando 2 2.9 2 2.2
Segln | a ocasi 6n 3 4.4 3 3.3
Cuando se arruinen |as 1 1.5 1.1
que tengo
No contesto 5 7.4 5 5.5
TOTALES 15 100 5 100| 68 100.0 3 100[ 91| 100.0




Andl i sis: Del total de encuestados, el 20% nanifest6 que senestral, el 17% que segun
tenmporada, el 14% que nensual, el 13% que quincenal, el 11% que cuando tiene oportuni dad
y otras respuestas van del 5.5%al 1%

I nt er pret aci 6n: Un porcentaje representativo de encuestados estaria dispuesto a adquirir
las plantas ornamental es de forma senestral y otro segin tenporada. Existen personas que
adqui eren plantas ornanentales en periodos definidos y hay personas que son clientes
ocasi onal es.

7. ¢Cuantas unidades de las plantas ofrecidas anteriornmente estaria
di spuesto a adquirir en |os periodos sel ecci onados?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es

Respuest as F % F % F % F % F %
a) Una 3 20 1 33 7 10 11 12
b) Dos 10 67 2 67 33 49 2 40 47 52
c) Tres 2 13 14 21 3 60 19 21
d) Mas de tres 12 12 13
No contesto 2 3 2 2
TOTALES 15 100 5 100 68 100 3 100 91 100

Andlisis: Del total de encuestados, un 52% estarian dispuestos a adquirir dos unidades, un
21%tres, un 13% mas de tres y un 12 %una. El resto (2% no contestoé.

Interpretaci 6n: La nmayoria de encuestados estarian dispuestos a adquirir dos plantas, |o que
significa que escogerian plantas de variedades diferentes en <cada visita al
establ eci mi ento, tomando en cuenta que | os encuestados escogieron nmas de tres plantas en
pronedi o.

8. ¢(Esta de acuerdo en adquirir las plantas ornanentales (en bolsa) a |los
si gui entes precio0s?

a)lzora, Tulla, Ficus pequefio, Croto Petra, Gardenias, Bandera
espafiol a, Laurel de la India y Palnmera Fenis, a ¢10. cada uno.

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 15 100 4 80 66 97 3 100 88 97
No 1 20 2 3 3 3
TOTALES 15 100 5 100 68 100 3 100 91 100

Andlisis: Del total de encuestados, el 97% manifest6 que si estaba de acuerdo con el precio
propuest o para dichas especies de plantas y el 3%no esta de acuerdo.

Interpretaci 6n: La mayoria de personas esta de acuerdo en adquirir la lzora, la Tulla, el
Fi cus pequefio, el Croto Petra, |las Gardenias, |a Bandera espafiola, el Laurel de la India
y la Palmera Fenis, a ¢10. cada uno, por |lo que es un precio conveniente para la venta
de di chas especi es.

b) Narciso y Rosales a ¢7. cada uno
Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es

Respuest as F % F % F % F % F %
Si 15 100 5 100 58 85 3 100 81 89
No 5 7 5 5
No cont est 6 5 7 5 5
TOTALES 15 100 5 100 68 100 3 100 91 100




Andlisis: Del total de encuestados, el 89% esta de acuerdo en el precio sugerido para estas
especies, el 5%no lo estd y otro 5% no contestaé.

I nt er pret aci 6n: La mayoria de encuestados estd de acuerdo en adquirir el Narciso y los
Rosales a ¢7 cada uno, por lo que es un precio conveniente para la venta de dichas
especi es.

c) Listén, Breso y Croto corriente a ¢5. cada uno

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 15 100 5 100 64 94 3 100 87 96
No 4 6 4 4
TOTALES 15 100 5 100 68 100 3 100 91 100
Andl i sis: Del total de encuestados, el 96% estda de acuerdo con el precio sugerido para
estas especies de plantas y el 4% no |lo esta.
Interpretaci 6n: La mayoria de encuestados esta de acuerdo en adquirir el listén, el bresoy

el croto corriente a ¢5 cada uno, por |lo que es un precio conveniente para |la venta de
di chas especi es.

d) Veraneras, Al nendros y Unbelas a ¢6. cada uno

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 15 100 4 80 61 90 3 100 83 91
No 1 20 3 4 4 4
No cont est 6 4 6 4 4
TOTALES 15 100 5 100 68 100 3 100 91 100

Andlisis: Del total de encuestados, el 91% respondi 6 que estaba de acuerdo con |os precios
sugeri dos para estas especies de plantas, el 4%no lo esta y otro 4% no contestoé.

I nt er pret aci 6n: La mayoria de personas esta de acuerdo en adquirir las veraneras, |os
alnendros y |as unbelas a ¢6 cada uno, por |lo que es un precio conveniente para |la venta
de dichas especi es.

9. ¢(Qé otros productos o servicios relacionados con las plantas
ornanental es estaria interesado en adquirir?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
a) Macetas 14 44 93 5(33. 3| 100 61 28(89.7 2 40|66.7 82(30.4 90
b) Abonos 7 22 47 4126.7 80 46|21.1(67.6 1 20(33.3 58(21.5 64
c) Herranmientas 1 3 7 2(13.3 40 18|8.26(26.5 1 20(33.3 22| 8.1 24
d) Tierra 5 16 33 3 20 60 40|18. 3(58.8 1 20(33.3 49]18.1 54
e) Orientacioén 19(8.72|27.9 19( 7.0 21
f) Servicio de 7(3.21]10.3 71 2.6 8
nmant eni mi ent o
g) Literatura acerca de 1/6.67| 20 20]9.17(29.4 21| 7.8 23
cultivo de plantas
ornanent al es
Qaros
Canast as 5 16 33 3]1.38(4.41 8| 3.0 9
Semi || as 210.92(2.94 2] 0.7 2
Esponjas p/linpiar plantas 1(0.46(1. 47 1| 0.4 1
I'nsecticidas 110.46(1.47 1] 0.4 1
Total Respuestas 32| 100 15( 100 218| 100 5| 100 270| 100
Total Encuestados 15 5 68 3 91




Andl i sis: Del total de encuestados, el 90% opina que estarian interesados en adquirir
macetas, el 64% opina que abono, el 54% que tierra, el 24% que herranmientas, el 23%
literatura especializada y el 21%orientaci 6n. Qras respuestas tienen del 9 al 1%

I nt er pret aci 6n: La mayoria de encuestados estad dispuesto a adquirir nmacetas y porcentajes
representativos estan interesados en adquirir abono, tierra, herramentas, literatura y
orientaci 6n acerca del cultivo de plantas ornanentales, por |lo que estos productos y
servici os deben ser ofrecidos por el vivero El Buen Am go.

10. ¢Qué factores influyen en su decision de conpra en cuanto al
product 0?
Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R|%E F %R |[%E
a) El precio 14 48(93. 3 5(45.5| 100 55(29.9|80.9 3|42.9| 100 77)33.3(84.6
b) La calidad de |os 5 17(33.3 2(18.2 40 32(17.4)47.1 3|42.9| 100 42(18.2|46.2
product os of reci dos
c) La presentacié6n 6 21| 40 25|13.6(36.8 31(13.4|34.1
d) Las ofertas de 3 10 20 119.09 20 23(12.5|33.8 27111.7(29.7
product os adi ci onal es
e) La publicidad 119.09 20 914.89(13.2 10| 4.3|11.0
f) Los descuentos de 1 3 7 1{9.09] 20 18(9.78|26.5 20( 8.7]|22.0
t enpor ada
g) La durabilidad 119.09 20 22(12.0|32.4 1(14.3|33.3 24110.4(26. 4
Total Respuestas 29| 100 11| 100 184| 100 7| 100 231( 100
Total Encuestados 15 5 68 3 91
Andl i sis: Del total de encuestados, el 85% opindé que el factor mAs determinante en su

deci si 6n de conpra es el precio, un 48% opina que |a calidad de |os productos ofrecidos,
un 34% que la presentaci 6n, un 30% que |as ofertas de productos adicionales, un 26% que
la durabilidad, un 22% que | os descuentos de tenporada y un 11% que |a publi ci dad.

I nt er pret aci 6n: La mayoria de encuestados opina que el factor que influye mas en su
deci si 6n de conpra es el precio, pero un porcentaje representativo de |os misnpbs opina
que son inportantes la calidad de los productos, |a presentacién, las ofertas, la
durabilidad, los descuentos y la publicidad. La estrategia de conercializacién,

entonces, debe estar orientada a ofrecer precios conpetitivos sin descuidar |os demas
factores que toma en cuenta el cliente para realizar sus conpras, conp l|la calidad,
presentaci 6n de | os productos, durabilidad, descuentos y publicidad.

11. ¢(En qué lugar le gustaria conprar sus plantas y otros productos
rel aci onados?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
a) En el vivero 15 83| 100 4166.7 80 62(73.8]|91. 2 3| 100( 100 84 76192.3
(Productor)
b) En el mercado nunici pal 3 17 20 7(8.33]|10.3 10 9|11.0
c) En el centro conercial 5[5.95|7.35 5 5| 5.5
d) A donicilio 1116.7 20 6]|7.14(8.82 7 6 7.7
Qros:
Le es indiferente 1(16.7| 20 1|1.19(1.47 2 2| 2.2
No contest6 3(3.57(|4.41 3 3| 3.3
Total Respuestas 18| 100 6( 100 84| 100 3| 100 111| 100
Total Encuestados 15 5 68 3 91




Andlisis: Del total de encuestados, el 92.3% opin6é que |le gustaria conprar sus plantas en
el vivero, un 11%en el nercado municipal, el 8% que a domicilio, un 2%le es indiferente
y un 3%no contestoé.

I nt er pretaci 6n: La mayoria de encuestados opina que le gustaria conprar sus plantas
directanente en el vivero, por lo que el canal de distribucién més conveniente es el de
Productor - Conprador.

12. ¢(Qué caracteristicas |le gustaria que tuvieran |las plantas adquiridas?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F [%R|%E| F |[%R|%E| F |%R|%E| F |%R|%E| F |[%R|%E
a) Que estén sal udabl es 7 19 47 4122.2 80 59(22.2|86.8 2]128.6(66.7 72(22.0 79
b) Que estén frondosas y 8 22 53 5(27.8| 100 42]115.8(61.8 1(14.3|33.3 56(17.1 62
| | amati vas
c) Que tengan flores 3 8 20 2(11.1 40 25( 9.4|36.8 2]128.6(66.7 32 9.8 35
gr andes
d) Que tengan hojas 8 22 53 1|5.56 20 27(10.2|39.7 1(14.3|33.3 37(11.3 41
atractivas
e) Que sean grandes 1 3 7 1/5.56| 20 1415.26|20.6 16 4.9 18
f) Que tengan col ores 2 6 13 1|5.56 20 35(13.2|51.5 1(14.3|33.3 39(11.9 43
| | amati vos
g) Con hojas abundantes 4 11 27 2|11.1| 40 2419.02(35.3 30| 9.2 33
h) Que sean de tanmafio 2 6 13 1|5.56 20 15|5.64(22.1 18| 5.5 20
pequefio
i) Que sean de tamafio 1 3 7 1|5.56 20 23(8.65|33.8 25 7.6 27
nedi ano
j) Le es indiferente 1(0.38(1.47 1| 0.3 1
Qros:
Que sean durabl es 1{0.38|1.47 1{ 0.3 1
Total Respuestas 36( 100 18( 100 266| 100 7| 100 327| 100
Total Encuestados 15 5 68 3 91
Andlisis: Del total de encuestados, el 79% opina que una caracteristica que le gustaria

de sus plantas ornanentales es que esté saludable, un 62% que estén frondosas vy
|l amativas, un 43% que tengan colores |l amativos, un 41% que tengan hojas atractivas, un
35% que tengan flores grandes y un 33 que tengan hojas abundantes. Qras caracteristicas
van del 20 al 1%

Interpretaci 6n: La nmayoria de encuestados indicdé que la caracteristica que |le gustaria de
sus plantas es que estén saludables, asi conmo que estén frondosas y |lamativas,
porcentajes representativos opinan sobre colores |lamativos y hojas atractivas. Lo
anterior indica que el aspecto general de la planta (color, forma, aspecto), es
determ nante para el gusto del cliente, no asi el tamafio de la mismm, caracteristicas
poco nenci onadas.

13. ¢Que tipo de presentaci 6n prefiere de las plantas adquiridas?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
a) En bolsas plasticas 3 12 20 2 25 40 25(30.5|36.8 3 50( 100 33(27.0 36
b) En macetas 14 54 93 2 25 40 42151.2(61.8 1(16.7|33.3 59(48.4 65
c) Canastas de al anbre 8 31 53 2 25 40 8|9.76(11.8 2]33.3(66.7 20(16.4 22
d) Canastas de fibra 1 4 7 1/12.5| 20 5| 6.1]7.35 7| 5.7 8

veget al

e) Le es indiferente 1/12.5| 20 2(2.44)|2.94 3] 2.5 3
Total Respuestas 26| 100 8( 100 82| 100 6| 100 122| 100
Total Encuestados 15 5 68 3 91
Andl i sis: Del total de encuestados, el 65% prefiere |la presentaci 6n en maceta, el 36% en

bol sas pl asticas, el 22% en canastas de al anbre, el 8% en canastas de fibra vegetal y el
3%le es indiferente.



Interpretaci 6n: La mayoria de encuestados prefiere adquirir las plantas en nmacetas, aunque
un porcentaje representativo prefiere las bolsas plasticas, |las canastas de alanbre y
fibra vegetal. En el vivero es nenos costoso producir plantas en bol sas plasticas, por
lo que puede ofrecer macetas y canastas por aparte para cuando el cliente desee |as
plantas en estas presentaciones y ademas ofrecer plantas cultivadas en nmacetas vy
canast as.

14. ¢(Qué formas de pago prefiere al adquirir dichas plantas?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es

Respuest as F % F % F % F % F %
a) Al Contado 15 100 5 100 60| 88.2 2 67 82| 90.1
b) Al Crédito 3 4.4 3 3.3
c) Anbos 3 4.4 1 33 4 4.4
No contest o 2 2.9 2 2.2
TOTALES 15 5 68| 100. 0 3 100 91| 100.0

Andlisis: Del total de encuestados, el 90.1% manifesté que preferia pagar al contado, el 3%
al créditoy el 4% anbos. El resto (2%, no contestd.

I nt er pretaci 6n: La mayoria de encuestados prefiere pagar sus plantas ornamental es al
contado, por lo que no es necesario disefiar una politica de créditos para |la venta de
pl antas ornanent al es.

15. ¢Por qué nedios de publicidad opina Ud. que deberian ser anunci adas
I as pl antas ornanental es?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
a) Radio 4 20 27 1|12.5 20 22(19.1|32.4 3| 100( 100 30(20.5 33
b) Peri édi co 5 25 33 4 50 80 30(26.1|44.1 39(26.7 43
c) Tel evision 3 15 20 3(37.5 60 30(26.1|44.1 36(24.7 40
d) Vallas Publicitarias 1 5 7 4)3.48(5.88 5| 3.4 5
e) Hojas Vol antes 7 35 47 22(19.1|32.4 29(19.9 32
f) Directorio Tel ef 6nico 7(6.09]10.3 7| 4.8 8
Total Respuestas 20| 100 8( 100 115| 100 3| 100 146| 100
Total Encuestados 15 5 68 3 91
Andl i sis: Del total de encuestados, el 43% opina que |las plantas ornanental es deben ser

anunci adas en el peridédico, un 40% que en la televisioén, un 33% que en la radio, un 32%
que a través de hojas volantes, un 8% que por el directorio telefénico y un 5% que en
vallas publicitarias.

I nt er pret aci 6n: Un porcentaje representativo opindé que |las plantas ornamental es deben ser
anunci adas por el perioddico, la televisiéon y la radio, por lo que estos nedios son |os
i déneos para pronoci onar di chos productos. En el caso de la television y el periddico
| os encuest ados mani f estaron que podian apreciar |os productos tal cual eran.



16. ¢Qué personas cercanas a Ud. influyen méds en su decisién de conpra?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
a) Padres 5 25 33 24(18.5|35.3 2 40|66.7 31(19.1 34
b) Her manos 2 10 13 26 20(38.2 1 20(33.3 29(17.9 32
c) Hijos 3 15 20 2(28.6 40 11|8.46(16.2 1 20(33.3 17|10.5 19
d) Conpafieros de trabajo 1 5 7 1{14.3] 20 7(5.38]10.3 9] 5.6 10
e) Coényuge 8 40 53 3(42.9 60 28(21.5/|41.2 39(24.1 43
f) Conpafieros de estudio 3[2.31]4.41 3] 1.9 3
g) Oros faniliares 1 5 7 10(7.69|14.7 11| 6.8 12
h) Am gos 17|113.1 25 1 20(33.3 18|11.1 20
Qaros
Nadi e 1114.3 20 1{0.77|1. 47 2] 1.2 2
Veci nos 110.77(1. 47 1| 0.6 1
Por deci si 6n propia 2(1.54|2.94 2] 1.2 2
Total Respuestas 20( 100 7( 100 130| 100 5| 100 162| 100
Total Encuestados 15 5 68 3 91

Andlisis: Del total de encuestados, el 43% opina que el cényuge, el 34% que |os padres, el
32% que |los hermanos, el 20% que los amigos y el 19% que los hijos. Qras respuestas
tienen desde el 12 al 1%

I nt er pret aci 6n: Porcent aj es representati vos de encuestados opinan que famliares y am gos
influyen en su decisién de conpra y nuy pocos manifiestan que toman su decisién sol os;
por 1o que los productos, servicios y el anbiente ofrecido por el vivero debe atraer no
solo al conprador, sino ser agradable a l|las personas cercanas al cliente, ofrecer un
| ugar donde puedan conpartir en famlia.

17. ¢Qué tipo de servicio le gustaria que |le proporcionaran adicional a
la conpra, donde adqui ere sus plantas ornanental es?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
a) Atencion rapida y 15 65| 100 4166.7 80 58(38.4|85.3 3 75| 100 80(43.5 88
amabl e
b) Atencién personalizada 5 22 33 34|22.5[ 50 39|21.2| 43
c) Rapidez en la entrega 2 9 13 1/16.7| 20 19(12.6|27.9 22|12.0| 24
d) Mayor conocim ento 1 4 7 1116.7 20 36(23.8|52.9 1 25(33.3 39(21.2 43
sobre
el cultivo y cuido de
pl ant as
Qros:
Que sean responsabl es 2]1.32|2.94 2| 1.1 2
No contest6 2(1.32(2.94 2f 1.1 2
Total Respuestas 23| 100 6( 100 151| 100 4( 100 184| 100
Total Encuestados 15 5 68 3 91

Andlisis: Del total de encuestados, el 88% opina que |a atenci 6n debe ser rapida y anmble,
el 43% opi na que | a atenci 6n debe ser personalizada y que deben tener conocini entos sobre
el cultivo y cuidado de las plantas, un 24% opi na que deben tener rapidez en |a entrega,
un 2% que sean responsables y el resto (2% no contest@d.

Interpretaci 6n: La mayoria de encuestados desea que |le atiendan de forna rapida y amable,
ademés quieren que se les atienda de forma personalizada y que |las personas que |les
ati endan sepan del cultivo y cuidado de las plantas. Por lo tanto, |as personas que
estén atendiendo al publico deben ser aptas para cunplir con todos |os requisitos
demandados por |los clientes.



18. ¢Realiza o realizaria pedidos al adquirir sus plantas ornanental es?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 19 28 19 21
No 15 100 4 80 47 69 3 100 69 76
No cont est 6 1 20 2 3 3 3
TOTALES 15 100 5 100 68 100 3 100 91 100

Andlisis: Del total de encuestados, el 76% opina que no haria pedidos y el 21 %no |lo haria,
el resto (3%, no contestoé.

I nt er pret aci 6n: La mayoria de encuestados no realizaria pedidos de plantas ornanentales,
prefieren escogerlas y adquirirlas en el vivero o establ eciniento donde |as ofrezcan.

19. Si la respuesta a la pregunta anterior fue positiva ¢De qué forma le
gusta o |l e gustaria hacerl 0?

Nva. S. S Tot al es
Respuest as F % F %

a) Por tel éfono 6 32 6 32
b) Personal nente 11 58 11 58
c) Internediarios 1 5 1 5
Qros:

A donicilio 1 5 1 5
TOTALES 19 100 19 100

Andlisis: De los encuestados que estan dispuestos a realizar pedidos de plantas
ornament al es, el 58% manifestaron que |o harian personal nente, el 32% por tel éfono, el
5% que por internediarios y el 5%que a donmicilio.

Interpretaci 6n: La nayoria de personas que estan dispuestas a realizar pedidos |o harian
personal rente, |lo anterior, segin manifiestan, porque desean conocer |as condiciones y
caracteristicas de las plantas que van a adquirir.

20. ¢Cuéando hace pedidos, se lo entregan en el tienpo acordado y en |as
especi fi caci ones conveni das?

Nva. S. S Tot al es
Respuest as F % F %
Si 12 63 12 63
No 2 11 2 11
No contesto 5 26 5 26
TOTALES 19 100 19 100

Andlisis: E 63%manifiesta que si le entregan | os pedidos en el tienpo y especificaciones
acordadas y el 11%que no. El resto (26%, no contestoé.

I nt er pret aci 6n: La mayoria de encuestados que realizan pedidos estan satisfechas por |os
pedi dos que realizan de plantas ornanental es.



21. ;Tiene actualnmente un vivero o establecimento donde realiza
regul armente sus conpras de plantas ornanmentales y productos
rel aci onados?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Total es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 7 47 1 20 31 46 2 67 41 45
No 8 53 4 80 35 51 1 33 48 53
No contest 6 2 3 2 2
TOTALES 15 100 5 100 68 100 3 100 91 100

Andlisis: Del total de encuestados, el 53% manifesté que no tenia un |lugar donde conprar
regul armente plantas ornanentales, el 45%si lo tiene y el 2% no contestoé.

Interpretaci 6n: La mayoria de encuestados no tiene un lugar definido donde conprar plantas
ornanment al es, manifestando que |as conpran donde més |es conviene. En este caso es
necesari o convencer a esas personas de |as ventajas de conprar plantas ornanmental es en el
Vivero el Buen Amigo y crear lealtad en ellos.

22. Si la respuesta a la pregunta anterior es positiva, ¢En qué viveros o
est abl eci m ent os adqui ere sus plantas actual nente?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
Vivero Quezal t epeque 5 71 71 5/10.9 12
Vivero 12 Rosas 2 29 29 1(33.3 50 3] 6.5 7
Vivero San Antonio 1 100| 100 6(17.1]19.4 7(15.2 17
Vivero el Buen Ami go 2|66.7| 100 2| 4.3 5
Jardin Botanico Plan de la 5(14.3(16.1 5(10.9 12
Laguna
Vivero Santa Maria 15(42.9(48.4 15|32.6| 37
Vivero Betania 1|2.86(3.23 1| 2.2 2
Vi vero Forestal 1/2.86(3.23 1 2.2 2
Vivero Jardin Horticola 3(8.57|9.68 3 6.5 7
Vivero Xochicali 2(5.71|6.45 2 4.3 5
Vivero Monte Lindo 1|2.86(3.23 1| 2.2 2
Vivero La Mascota 1(2.86|3.23 1 2.2 2
Total Respuestas 7| 100 1| 100 35| 100 3| 100 46| 100
Total Encuestados 7 1 31 2 41

Andlisis: Del total de encuestados, el 37%indica que el vivero Santa Maria, el 17% que el
San Antonio, el 12%que el J. B. Plan de |l a Laguna y el Vivero Quezal tepeque y el 7% que
el vivero 12 Rosas y el Jardin Horticola. Oros viveros tienen entre el 5y el 2%

Interpretaci én: El vivero nejor posicionado entre |os consumidores de plantas ornanental es
del area geogréafica estudiada es el Santa Maria, seguido por el San Antonio, el Jardin
Bot &ni co Plan de la Laguna y |os viveros Quezal tepeque y 12 rosas.



23. ¢Por qué razones prefiere ese o esos viveros o establ eci m entos?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
a) Sienpre ha conprado 7 64| 100 21|34.4(67.7 2 50| 100 30/39.0| 73
en ese |ugar
b) Le ofrecen nejores 2 18 29 2(3.28]6.45 1 25 50 5] 6.5 12
precios que |os demas
c) La atencio6n que le 17{27.9|54.8 17{22. 1| 41
of recen
es nmés esnerada que | os
otros
d) La calidad de sus 10{16.4|32.3 10{13.0( 24
product os es superior
e) Es mas accesible 1| 100( 100 10|16. 4(32.3 1 25 50 12|15.6 29
f) Ofrecen nayor variedad 2 18 29 1(1.64(3.23 3] 3.9 7
de plantas
Total Respuestas 11| 100 1| 100 61| 100 4( 100 77| 100
Total Encuestados 7 1 31 2 41

Andlisis: Del total de encuestados que manifestaron tener un vivero o establecimnmiento
favorito, el 73% manifesté que la razén por la cual lo prefiere es porque sienpre ha
conprado en ese lugar, el 41% porque |la atenci6n es mas esnerada que |os otros, el 29%
porque es mas accesible, el 24% porque |a calidad de sus productos es superior, el 12%
porque | e ofrecen nmejores precios que |los demas y el 7% porque |le ofrecen mayor variedad
de pl antas.

I nt er pret aci 6n: La mayoria de encuestados prefiere deternmi nado establ ecimento Unicanmente
porque sienpre ha conprado en ese |ugar, aunque porcentajes representativos nencionas
atenci 6n esnerada, mayor accesibilidad y calidad superior de sus productos. El vivero E
Buen Amigo debe publicitar mis sus caracteristicas y ventajas en conparaci6n a otros
viveros para ser mas conocido y que |las personas que visitan otros viveros solo por
costunbre descubran sus ventaj as.



Anexo 2 — B CONSUM DORES EMPRESARI ALES
DATCS GENERALES:

Ti po de enpresa:

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es

Respuest as F % F % F % F % F %
a) Conerci al 2| 100 2 33 61| 79.2 2 67 67| 76.1
b) Industrial 4 5.2 4 4.5
c) Servicios 3 50 12| 15.6 15| 17.0
d) Publica 1 17 1 33 2 2.3
Tot al 2| 100 6/ 100 77| 100 3| 100 88| 100

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 76% es de tipo conercial, el 17% es de
servicios, el 4.5%es industrial y el 2% es publica.

I nt er pretaci 6n: La mayoria de enpresas encuestadas se dedica al conercio, y porcentajes
poco representativos son del sector servicios, industrial o publica. Las enpresas
conerci al es fueron mas accesi bl es para participar en el estudio.

Capital estinado de |a enpresa:

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es

Respuest as F % F % F % F % F %
a) Menos de 1 50 2| 33.3 28| 36.4 31| 35.2
¢100, 000.
b) Entre 1 50 1| 16.7 26| 33.8 1 33 29| 33.0
¢100, 000.
y ¢300, 000.
c) Entre 1| 16.7 9| 11.7 10| 11.4
¢300, 000.
y ¢1, 000, 000.
d) Mas de 2| 33.3 6 7.8 2 67 10| 11.4
¢1, 000. 000.
No contesto 8| 10.4 8 9.1
Tot al 2 100 6 100 77| 100 3 100 88 100

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 35% poseen un capital nenor de ¢100, 000; el
33% poseen entre ¢100,000 y ¢300,000; iguales porcentajes (¢11.4% poseen |as enpresas
que tienen entre ¢300,001 y ¢1,000,000 y |las que poseen mas de ¢1,000, 000; el resto
(9%, no contestd.

I nt er pret aci 6n: Los grupos de enpresas mAs representativos son |as que poseen nenos de
¢100, 000 en sus activos, y las que se encuentran entre ¢100,000 y ¢300,000. Lo anterior
se debe a que estas enpresas son | as més numerosas en | os nunicipi os estudi ados.

Nimer o de enpl eados:

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
a) Menos de 10 2 100 4 67 53 69 1 33 60 68
Enpl eados
b) Entre 10 y 25 13 17 2 67 15 17
Enpl eados
c) Entre 26 y 50 1 17 4 5 5 6
Enpl eados
d) Mas de 50 1 17 5 6 6 7
Enpl eados
No Contest o 2 3 2 2
Tot al 2 100 6 100 77| 100 3 100 88 100




Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 68% poseen nenos de 10 enpl eados, el 17%
poseen entre 10 y 25 enpl eados, el 6%entre 26 y 50, el 7% mas de 50 enpleados y el 2% no

cont est 6.
I nt er pretaci 6n: La mayoria de enpresas encuestadas, poseen nenos de 10 enpleados y un
porcentaje representativo tienen entre 10 y 25. Lo anterior obedece a que en los

nmuni ci pi os estudiados la mayoria de enpresas son pequefilas o nedianas con relaci6n al
nunmero de enpl eados.

DATCS DE | NVESTI GACI ON

1. ¢Adquieren en su enpresa plantas ornanental es para |la decoraci 6n del
est abl eci m ent 0?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 5/ 83.3 29 38 2 67 36 41
No 2| 100 1| 16.7 48 62 1 33 52 59
TOTALES 2| 100 6/ 100 77| 100 3| 100 88| 100

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 41% si adquieren plantas ornanental es para
| a decoraci 6n del establecimento y un 59% no | as adqui eren.

Interpretaci 6n: La nayoria de enpresas encuestadas, no adqui ere plantas ornanental es, por |o
que hay que incentivarlas a adquirir estos productos.

2. Si su respuesta fue negativa, ¢lLes gustaria adquirirlas?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 2| 100 1| 100 34 71 1| 100 38 73
No 14 29 14 27
TOTALES 2| 100 1| 100 48| 100 1| 100 52| 100

Andlisis: Del total de enpresas que nanifestaron que no adqui eren plantas ornanmental es, el
73% | es gustaria adquirirlas y el 27%no estarian interesas.

I nt er pret aci 6n: La mayoria de enpresas encuestadas que no adquieren actual nente plantas
ornament al es estarian dispuestas a adquirirlas, por lo que es posible incentivarlas a
conprar estos productos por nedi o de estrategi as adecuadas de conerci al i zaci 6n.

3. ¢De qué tipo de plantas ornanental es adqui eren o adquiririan?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Pl antas Natural es 2 100 6 100 37 59 3 100 48 65
Pl ant as 3 5 3 4
Artificiales
Anbas 23 37 23 31
TOTALES 2 100 6 100 63| 100 3 100 74 100

Anélisis: Del total de enpresas encuestadas, el 65% opiné que plantas naturales,
el 4% que plantas artificiales y el 31% que anbas.

Interpretaci 6n: La nmyoria de enpresas encuestadas estd interesada en adquirir
plantas naturales y un porcentaje representativo manifest6 que tanto plantas
naturales cono artificiales, siendo un porcentaje pequefio de enpresas |as que
mani festaron que estarian interesados exclusivamente en las plantas
artificiales. Lo anterior indica que no existe una fuerte conpetencia de |as
plantas artificiales que anenace |as ventas de | as plantas naturales.



Por qué:

Respuest as

Quezal t epeque

C. Arce

Nva. S. S

Tot al es

F

%

%

%

F

%

Pl antas Natural es

Son mas presentables y
| ucen nej or

33

14

22.2

17

23.0

Adornan nejor y dan una
sensaci 6n de frescura

17

12.7

11

14.9

Dan vida, perfuman y
purifican el anbiente

100

50

15

23.8

20

27.0

Plantas Artificiales

Duran un tienpo
pr ol ongado

En el establ ecimento hay
poco tienpo para cuidar
pl antas natural es

No hay que regarl as,
requi eren de nenos cui do

Anbas

No todas |as plantas
soportan el nedio
anbi ente del |ocal

10

15.9

10

Unas pueden durar
bastante y las otras son
mas presentabl es por ser
nat ur al es

Anbas son de gran
inportancia para |l a
decoraci 6n del
establ eci mi ento

Deben col ocarse tanto
natural es com
artificial es dependi endo
del tipo y area de
trabaj o

12.7

10.8

Tot al es

2

100

6

100

63

100

3

100

74

100

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas,
27% opinan que dan vida,

presentables y lucen nejor,

el
anbi ente, el 15% que adornan nejor

las plantas artificiales duran un

el

y dan una sensaci 6n de frescura;
tienpo prol ongado,

el
que no hay que

1. 4%

23% opi nan que | as plantas natural es son nmas
perfuman y purifican el
opi nan que
regarlas y que

requi eren nmenos cuido que las naturales y que son mas adecuadas para |as dinensiones del
establ ecimiento; de las enpresas que opinan que anbas, el 13% opinan que no todas |as
plantas soportan el anbiente del local, el 11% que deben colocarse tanto plantas
artificiales conp natural es dependiendo del area de trabajo y un 4% opi na que anbas son
inportantes en | a decoraci é6n del establ ecim ento.

Interpretaci 6n: La mayoria de enpresas encuestadas prefieren plantas naturales y explican

que las razones son variadas, aunque la mAs inportante es que consideran que su
presentaci 6n es superior. Asi tanbi én hay enpresas que sefialan que es conveniente
decorar el establecimento tanto con plantas naturales conp artificiales dependi endo del
tipo y caracteristicas del éarea de trabajo y la planta. Ademas |as enpresas que
prefieren exclusivamente plantas artificiales, las prefieren porque son durables vy
requi eren pocos cui dados.



4. Si su respuesta a la pregunta anterior fue que plantas naturales o
anmbas, ¢Cudl es especies adquiere o adquiriria?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S. S. J. Opico Total es

Respuest as F %R | %E F %R| %E F %R| %E F %R| %E F %R| %E
a) Rosas 2 18| 100 6] 23.1| 100 31| 14.1(51.7 3] 20.0| 100 42]15.4)59.2
b) daveles 1 9 50 3|11.5 50 17| 7.7|28.3 1{ 6.7 22(8.09(31.0
c) Begoni as 2 18| 100 1[ 3.8 17 13| 5.9|21.7 16| 5.88| 22.5
d) Geranios 71 3.2|111.7 712.57| 9.9
e) Petunias 1 9 50 1[ 3.8 17 8| 3.6/13.3 10| 3.68| 14.1
f) Veraneras 6| 2.7(10.0 6] 2.21| 8.5
g) Ficus 1 9 50 9] 4.1|15.0 3] 20.0| 100 13| 4.78|18.3
h) Tullas 21 7.7 33 6| 2.7/10.0 3] 20.0| 100 11| 4.04| 15.5
i) Crotos 1 3.8 17 14| 6.4|23.3 1{ 6.7 33 16| 5.88|22.5
j) Pal meras 21 7.7 33 21| 9.5(35.0 23( 8.46(32. 4
k) Narcisos 3] 1.4 5.0 3] 1.1 4.2
1) Al nmendros 1 3.8 17 10| 4.5|16.7 11| 4.04| 15.5
m Laureles I. 11| 5.0/18.3 11| 4.04| 15.5
n) Cavelinas 2| 0.9 3.3 2| 0.74| 2.8
o) lzoras 1 9 50 11| 5.0/18.3 12| 4.41|16.9
p) Unbel as 1 9 50 3] 1.4| 5.0 4(1.47( 5.6
q) Bandera Esp. 2 7.7 33 2] 0.74] 2.8
r) Listén 71 3.2|111.7 2113.3 67 913.31|12.7
s) Breso 1 9 50 1 3.8 17 1 0.5 1.7 1{ 6.7 33 4(1.47( 5.6
t) O quideas 12| 5.5/20.0 1{ 6.7 33 13| 4.78|18.3
u) Gardeni as 1 9 50 5| 2.3| 8.3 6| 2.21| 8.5
v) Camar 6n 21 7.7 33 10| 4.5|16.7 12| 4.41|16.9
w) Quetzal 3|11.5 50 9] 4.1|15.0 12| 4.41|16.9
x) Periquito 1 3.8 17 4( 1.8 6.7 5|11.84| 7.0
Total Respuestas 11| 100 26( 100 220| 100 15| 100 272| 100
Total encuestados 60 6 2 3 71

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 59% opina que adquiririan rosas, el 31%
clavel es, el 32% pal neras, el 22% begonias, el 18% ficus y orquideas, el 15% tullas, el
23%crotos, el 16%laureles de la india y alnmendros, el 17%izoras, camarén y quetzal, el
13%1listén. CQras especies de plantas tienen entre el 10%y el 3% La relacién entre el
total de respuestas y el total de encuestados es de 4, por |lo que en pronedio en cada
enpresa se tienen 4 especies de plantas ornanental es preferidas.

Interpretaci 6n: La mayoria de enpresas encuestadas adquiriria rosas para |a decoraci 6n del
establ ecimiento, porcentajes representativos conprarian claveles, palnmeras begonias,
ficus, orquideas, tullas, crotos, laureles de la india, alnendros, izoras, liston,
camar6n y quet zal . Lo anterior indica que |las enpresas decoran sus establecinientos
tanto con plantas florales cono de follaje ornanental.



5. ¢Para qué lugares del establecimento estd interesado en adquirir |as

pl antas?
Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S. S. J. Opico Total es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
Para los interiores 2| 100( 100 4 50|66.7 45]60. 8 75 1 20(33.3 52(58.4(73.2
Para | as Zonas Verdes 1|12.5(16.7 12|16. 2 20 3 60| 100 16 18(22.5
Para | os Jardines 2 25|33.3 14|18.9(23.3 1 20(33.3 17119.1)23.9
Para | os Patios 1|12.5(16.7 3|4.05 5 4(4.49|5.63
Total Respuestas 2| 100 8( 100 74| 100 5| 100 89( 100
Total Encuestados 2 6 60 3 71

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 73.2% manifiesta que para interiores, el
23.9% que para los jardines, el 22.5% que para |las zonas verdes y el 5.63 para los

pati os.

I nt er pretaci 6n: En la mayoria de enpresas encuestadas, estan interesados en adquirir
plantas para interiores y porcentajes representativos estan interesados en adquirir
plantas para jardines, zonas verdes y patios. Lo anterior significa que |las enpresas

necesitan adquirir plantas mayornente de sonbra, pero tanmbién un inportante nuUnero de
enpresas necesita adquirir plantas de sol o para exteriores.

6. ¢Cuantas unidades adquiere o adquiriria de |as especies sel ecci onadas,
seglin |l a frecuencia de conpra?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Menos de 10 2 100 5 83 51 85 3 100 61 86
uni dades
Entre 10 y 25 9 15 9 13
uni dades
de 26 a 50 1 17 1 1
uni dades
TOTALES 2 100 6 100 60 100 3 100 71 100

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 86% manifestaron que adquiririan nenos de 10
uni dades, el 13% que entre 10 y 25 unidades y el 1% que de 262 50 uni dades.

Interpretaci 6n: En |la mayoria de enpresas encuestadas estan dispuestos a adquirir nenos de
10 uni dades de plantas ornanental es, aunque un porcentaje representativo de ellas estan
di spuestos a adquirir entre 10 y 25 uni dades.

7. ¢Esta de acuerdo en adquirir las plantas ornanentales (en bolsa) a |los
si gui entes precio0s?

a) lzora, Tulla, Ficus pequefio, Croto Petra, Gardenias, Bandera
espafiol a, Laurel de la India y Palnmera Fenis, a ¢10. cada una.

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 2 100 6 100 54 90 2 67 64 90
No 4 7 1 33 5 7
No contesto 2 3 2 3
TOTALES 2 100 6 100 60| 100 3 100 71 100

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 90% esta de acuerdo en el precio sugerido
para dichas especies, el 7%no lo esta y el 3%no contesté.

I nt er pret aci 6n: En la mayoria de enpresas encuestadas, estan de acuerdo en adquirir |as
especi es antes nencionadas a ¢10 c/u; por lo que es un precio que consideran aceptable,
por 1o que es el precio al que debe ofrecer dichas plantas el vivero El Buen Anmi go.



b) Narciso y Rosales a ¢7. cada una

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 2 100 6 100 54 90 3 100 65 92
No 3 5 3 4
No contesto 3 5 3 4
TOTALES 2 100 6 100 60| 100 3 100 71 100

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 92% esta de acuerdo con el precio sugerido
de las plantas nmenci onadas, el 4%no lo estd y otro 4% no contest 6.

Interpretaci6n: En la mayoria de enpresas encuestadas, estan de acuerdo en adquirir |as
especi es antes nencionadas a ¢7 c/u, por |lo que se considera un precio aceptable y es el
que debe ofrecer para dichas plantas el vivero El Buen Am go.

c) Listén, Breso y Croto corriente a ¢5. cada uno

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 2 100 4 67 47 78 3 100 56 79
No 8 13 8 11
No contesto 2 33 5 8 7 10
TOTALES 2 100 6 100 60| 100 3 100 71 100

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 79% esta de acuerdo con el precio sugerido
de las plantas nencionadas, el 11%no lo estd y otro 10% no contest 6.
Interpretaci6n: En la mayoria de enpresas encuestadas, estan de acuerdo en adquirir |as
especi es antes nencionadas a ¢5 c/u, por |lo que se considera un precio aceptable y es el
que debe ofrecer para dichas plantas el vivero El Buen Am go.

d) Veraneras, Al nmendros y Urbelas a ¢6. cada uno

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 2 100 5 83 49 82 3 100 59 83
No 6 10 6 8
No contesto 1 17 5 8 6 8
TOTALES 2 100 6 100 60| 100 3 100 71 100

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 83% esta de acuerdo con el precio sugerido
de las plantas nenci onadas, el 8%no |lo estd y otro 8% no contesté.

Interpretaci6n: En |la mayoria de enpresas encuestadas, estan de acuerdo en adquirir |as
especi es antes nencionadas a ¢6 c/u, por |o que se considera un precio aceptable y es el
que debe ofrecer para dichas plantas el vivero El Buen Am go.



8. ¢(Qué otros productos o servicios relacionados con las plantas
ornanent al es estarian interesados en adquirir?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
a) Macetas 2 50| 100 5(55.6(83.3 44 37(73.3 2]33.3(66.7 53(38.4 75
b) Abonos 1 25 50 3(33.3 50 24(20.2 40 2]33.3(66.7 30(21.7 42
c) Herranmientas 3|2.52 5 3] 2.2 4
d) Tierra 1 25 50 14|11.8(23.3 15|10.9 21
e) Orientacioén 17|14.3(28.3 17112.3 24
f) Servicio de 1|11.1(16.7 14|11.8(23.3 1(16.7|33.3 16|11. 6 23
nmant eni mi ent o
g) Literatura acerca de 3|2.52 5 1(16.7(33.3 4] 2.9 6
cultivo de plantas
ornanent al es
Total Respuestas 4( 100 9 60 119| 100 6| 120 138| 100
Total Encuestados 2 6 60 3 71

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 75% estarian interesados en adquirir
nacetas, el 42% abono, el 24% orientacio6n, el 23% servicio de mantenimento, el 21%
tierray el 6%literatura especializada.

I nt er pretaci 6n: La mayoria de enpresas encuestadas, adquiriria macetas y un porcentaje
representativo de las mismas adquiriria abono, orientacién, servicio de manteninento,
tierra y en nmenor porcentaje literatura especializada. Lo anterior indica que el vivero
El Buen Anigo debe tener disponibles estos productos y servicios para ofrecerlos a sus
clientes enpresarial es.

9. ¢ Con qué frecuencia conpran o conprarian |las especies de plantas y
| os demés productos?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es

Respuest as F % F % F % F % F %
a) Senanal 1| 16.7 2| 3.3 3| 4.2
b) Qui ncenal
c) Mensual 8| 13.3 8| 11.3
d) Trinestral 10| 16.7 10| 14.1
e) Senestral 1| 50.0 4 6.7 5 7.0
f) Anual 1| 16.7 12| 20.0 67 15| 21.1
g) Segun 1| 50.0 4| 66.7 24| 40.0 1 33 30| 42.3
t enpor ada
TOTALES 2(100.0 6/ 100 60| 100. 0 3| 100 71| 100.0

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 42% manifiesta que conpraria |las plantas
segln tenporada, el 21%que de forma anual, el 14%que trinmestral, el 11% que nensual, el
7% que senestral y el 4% semanal .

Interpretaci 6n: Un porcentaje muy representativo de enpresas conpraria las plantas segln
tenporada, otro porcentaje inportante conpraria de forma anual, trinmestral y nensual;
ademés, bajos porcentajes de enpresas conprarian de forma senestral y senanal. El
vivero debe ajustarse a estos periodos para ofrecer sus productos en el tienpo mas
conveni ente para sus clientes.



10. ¢ Por qué nedios preferiria adquirir las plantas?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es

Respuest as F % F % F % F % F %
Pr oduct or 2(100.0 3| 50.0 42| 70.0 3| 100 50| 70.5
M norista 2| 33.3 14| 23.3 16| 22.5
Mayori sta 1| 16.7 4] 6.7 5/ 7.0
TOTALES 2(100.0 6(100.0 60| 100. 0 3| 100 71| 100.0

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 70% opina que por nedio del productor, el
23% que por nedio de un minoristay el 7% por nmedio de un mayori sta.

Interpretaci6n: en la mayoria de enpresas encuestadas, prefieren adquirir las plantas
directanente con el productor, por lo que es conveniente nejorar el area de ventas del
vivero en el lugar de producci6n.

11. ,Qué factores influyen en la decision de conpra en cuanto al
product 0?
Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es
Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
a) El precio 2 50| 100 3(27.3 50 41)132.5(68.3 3|37.5| 100 49132.9 69
b) La calidad de los 1 25 50 5(45.5(83.3 34 27(56.7 2 25(66.7 42128.2 59

product os of reci dos

c) La presentacié6n 1 25 50 3(27.3 50 23(18.3|38.3 2 25(66.7 29(19.5 41
e) La publicidad 9(7.14 15 9 6.0 13
g) La durabilidad 19|15.1(31.7 1(12.5|33.3 20(13.4 28
Total Respuestas 4( 100 11| 100 126| 100 8| 100 149| 100
Total Encuestados 2 6 60 3 71

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 69% opina que influye el precio, el 59% que
la calidad de los productos, el 41% que |la presentaci 6n, el 28% que |a durabilidad y el
13% que | a publi ci dad.

Interpretaci 6n: La mayoria de enpresas encuestadas, opinan que el principal factor que
influye en su decision de conpra es el precio, porcentajes representativos de |as msmas

opinan que la calidad, la presentacién, la durabilidad y la publicidad. Lo anterior
indica que la estrategia conmercial del vivero El Buen Anigo debe estar orientada a
ofrecer precios conpetitivos pero sin descuidar la calidad de las plantas, la

presentaci 6n, |a durabilidad, realizar buena publicidad.

12. ¢ Que tipo de presentaci on prefiere de las plantas adquiridas?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
a) En bolsas plasticas 1|14.3(16.7 11|15.1(18.3 3|42.9| 100 15|16. 7 21
b) En macetas 2 67| 100 2(28.6(33.3 47164.4(78.3 3|42.9| 100 54(60. 0 76
c) Canastas de al anbre 1 33 50 5[6.85|8.33 1(14.3(33.3 71 7.8 10
d) Canastas de fibra 2|2.74|3.33 2| 2.2 3
veget al
e) Le es indiferente 4(57.1|66.7 8 11(13.3 12(13.3 17
Total Respuestas 3| 100 7( 100 73| 100 7| 100 90| 100
Total Encuestados 2 6 60 3 71

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 76% prefieren |las plantas en macetas, el 21%
en bol sas pl asticas, el 10%en canastas de al anbre, el 3%en fibra vegetal y el 17%le es
indiferente.



Interpretaci6n: En la mayoria de enpresas encuestadas prefieren adquirir las plantas en
macetas, aunque porcentajes representativos |las prefieren en bol sas pl asticas y canastas
de al anbre. Lo anterior indica que en el vivero hay que adecuar |as presentaciones de
las plantas a |las necesidades de los clientes, teniendo |listas nacetas y canastas para
arreglar las plantas en las mismas cuando el cliente lo solicite.

13. (Qué caracteristicas le gustaria que tuvieran |las plantas adquiridas?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F [%YR[%E| F [%R|[%E| F |%R|[%E| F [%R|%E| F [%R|%E
a) Que estén sal udabl es 2 40| 100 5(55.6(83.3 41)23.8(68.3 3|33. 3| 100 51(26.2 72
b) Que estén frondosas y 2 40| 100 2(22.2(33.3 41)23.8(68.3 3|33. 3| 100 48|24.6 68
|| amati vas
c) Que tengan flores 1 20 50 12]6.98| 20 13| 6.7 18
gr andes
d) Que tengan hojas 22|12.8(36.7 22|11.3| 31
atractivas
e) Que sean grandes 5(2.91|8.33 5| 2.6 7
f) Que tengan col ores 18{10.5| 30 18] 9.2 25
| | amati vos
g) Con hojas abundantes 14(8.14|23.3 14| 7.2 20
h) Que sean de tanmafio 2(22.2(33.3 10|5.81(16.7 2122.2(66.7 14| 7.2 20
pequefio
i) Que sean de tamafio 9]5.23 15 1(11.1(33.3 10{ 5.1 14
nedi ano
j) Le es indiferente
Total Respuestas 5| 100 9( 100 172| 100 9| 100 195| 100
Total Encuestados 2 6 60 3 71

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 72% le gustaria que las plantas estén
sal udabl es, un 68% que estén frondosas y |lamativas, un 31% que tengan hojas atractivas,
un 25% que tengan col ores ||l amativos, un 20% que tengan tamafio pequefio o que tengan hoj as
abundantes, un 18% que tengan flores grandes un 14% que sean de tamafio nediano y un 7%
que sean de tammafio grande.

Interpretaci 6n: La nayoria de enpresas encuestadas estan interesadas en adquirir plantas con
buena salud y apariencia, por lo que en el vivero deben preocuparse por realizar
controles de plagas y fitosanitarios. Ademds estan interesados en adquirir plantas de
di versos tanmfios y caracteristicas de color y aspecto de hojas y flores, por lo que en el
vivero deben ofrecerse diversas variedades de plantas para satisfacer todos |os gustos y
necesi dades de sus clientes.

14. ¢Qué tipo de servicios adicionales |le gustaria que |e proporcionaran
en el lugar donde adqui eren sus plantas ornanental es?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
a) Atencion rapida y 1 50 50 4 50|66.7 38(40.4|63.3 3 60| 100 46|42, 2 65
amabl e
b) Atenci én personalizada 1 50 50 1/12.5|16.7 15 16 25 1 20|33.3 18|16.5( 25
c) Rapidez en la entrega 15 16 25 1 20(33.3 16{14.7( 23
d) Mayor conociniento 3|37.5| 50 26|27.7(43.3 29|26.6| 41
sobre
el cultivo y cuido de
pl ant as
Total Respuestas 2| 100 8( 100 94( 100 5| 100 109| 100
Total Encuestados 2 6 60 3

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 65%indicé que atenci 6n rapida y amable, el
41% mani fest®6 que mayor conocimento sobre el cultivo y cuido de plantas, el 25% que
atenci 6n personalizada, y 23% que rapidez en | a entrega.

I nt er pret aci 6n: la mayoria de enpresas encuestadas estan de acuerdo en que deben recibir
una buena atencién cuando realizan sus conpras en el vivero, por lo tanto debe
capacitarse al personal para que esté en condiciones de brindar este tipo de atencién o
contratar personal idéneo para |la atencion al cliente.



15. ¢Qué formas de pago prefiere al adquirir dichas plantas?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es

Respuest as F % F % F % F % F %
a) Al Contado 2(100.0 5/ 83.3 46| 76.7 3| 100 56| 78.9
b) Al Crédito 3] 5.0 3 4.2
c) Anbos 1| 16.7 11| 18.3 12| 16.9
TOTALES 2(100.0 6(100.0 60| 100. 0 3| 100 71| 100.0

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 79% prefiere pagar al contado, el 4% al

crédito y el 17% anbos.

Interpretaci 6n: La mayoria de enpresas encuestadas prefiere pagar las plantas al contado,
un porcentaje no representativo prefiere el crédito o anmbos. Lo anterior indica que no
se necesita una politica de créditos generalizada, pero si habrd que evaluar otorgar
créditos a ciertas enpresas después de eval uar su convenienci a.

16. Si su respuesta a la pregunta anterior fue que utiliza el crédito o
anbos, ¢Cuénto tienpo es el plazo del crédito que usual mente utiliza?

C. Arce Nva. S. S Tot al es
Respuest as F % F % F %
30 dias 9] 64.3 9] 60.0
60 di as 3] 21.4 3] 20.0
90 dias 1] 100.0 1 7.1 2] 13.3
Mas de 90 dias 1 7.1 1 6.7
Tot al 1| 100.0 14| 100.0 15[ 100. 0

Andlisis: De |las enpresas que manifestaron que podrian utilizar el crédito, el 60% manifestd
que utiliza un plazo de 30 dias, el 20% que 60 dias, el 13% que 90 dias y el 7% que mas

de 90 dias.
I nt er pret aci 6n: La politica de créditos que mas |e conviene adoptar al vivero es para un

pl azo de 30 dias, aunque previo a eval uaci ones, este plazo puede flexibilizarse.

17. ¢En su enpresa, realizarian pedidos a su proveedor de plantas?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 1| 16.7 12| 20.0 13| 18.3
No 2(100.0 5/ 83.3 48| 80.0 3| 100 58| 81.7
TOTALES 2(100.0 6(100.0 60| 100. 0 3| 100 71| 100.0

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 82% manifesté que no realizarian pedidos y

el 18%si los realiza.
Interpretacié6n: En la nmayoria de enpresas encuestadas no estan interesados en realizar

pedi dos, sino hacer toda |la transacci6n en el vivero, manifestando que el producto debe
escogerse antes de adquirirse.

18. Si realizan pedidos, ¢De qué forma | es conviene hacerl 0s?
C. Arce Nva. S. S Tot al es
Respuest as F % F % F %
Por tel éf ono 5] 41.7 5] 38.5
Per sonal nent e 7] 58.3 7] 53.8
I nt er medi ari os 1] 100.0 1 7.7
Tot al 1] 100.0 12| 100.0 13[ 100.0




Andlisis: Del total de enpresas que nmmnifestaron estar dispuestas a hacer pedidos, el 53%lo
real i zaria personal nente, el 38% que por tel éfono y el 8% por internediarios.

Interpretaci 6n: La mayoria de enpresas que estan dispuestas a realizar pedidos prefieren
hacerl o personal nente, sin enbargo hay un porcentaje representativo que prefiere hacerlo
por teléfono, por lo que se recomenda habilitar una Iinea telefénica en el area de
ventas del vivero.

19. Si realizan pedidos en |la actualidad, ¢Se |os entregan en el tienpo
acordado y en | as especificaci ones conveni das?

C. Arce Nva. S. S Tot al es
Respuest as F % F % F %
Si 1| 100.0 11| 91.7 12| 92.3
No 1 8.3 1 7.7
TOTALES 1| 100.0 12| 100.0 13| 100.0

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas que realizan pedidos en la actualidad, el 92%
mani festd que se los entregan en el tienpo acordado y en |as especificaci ones conveni das
y el 8% no.

I nt er pretaci 6n: La mayoria de enpresas que hacen actual nente realizan pedidos estan
satisfechas con | os misnos.

20. ¢Por qué nmedios publicitarios opina Ud. que deberian ser
pronoci onadas | as pl antas ornanental es?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
a) Radio 2 50| 100 1|8.33(16.7 9|8.74 15 12| 9.7 17
b) Peri édi co 1 25 50 3 25 50 28(27.2]|46.7 2 40|66.7 34(27.4 48
c) Tel evision 5(41.7(83.3 38(36.9|63.3 3 60| 100 46|37. 1 65
d) Vallas Publicitarias 1|8.33(16.7 10|9.71(16.7 11| 8.9 15
e) Hojas Vol antes 1 25 50 1|8.33(16.7 11|10.7(18.3 13|10.5 18
f) Directorio Tel ef6nico 1{8.33|16.7 7| 6.8|11.7 8] 6.5 11
Total Respuestas 4( 100 12| 100 103| 100 5| 100 124| 100
Total Encuestados 2 6 60 3 71

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 65% opina que por television, el 48% que por
peri 6di co, el 18% que hojas volantes, el 17%que por radio y el 11%que por el directorio
t el ef 6ni co.

Interpretaci 6n: La nmayoria de enpresas encuestadas opina que el nejor nedio para anunciar
las planta ornanentales es la television, y porcentajes inportantes opinan que por
peri 6di co, hojas volantes, radio y por directorio telefénico.



21. ¢Conp les gustaria hacer Ilegar las plantas ornanental es que adquiere
a su establ eci m ento?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %

a) Las trasl adan 3| 50.0 20( 33.3 3 100 26 36.6
ust edes mi snos
desde el lugar de
origen hasta su
est abl eci m ento
b) Prefieren que 2| 100.0 3| 50.0 27| 45.0 32| 45.1
el proveedor se
| as haga

Il egar hasta el
est abl eci mi ento

c) Anbas formas 13| 21.7 13| 18.3
segln sea
necesari o
TOTALES 2| 100.0 6(100.0 60| 100. 0 3 100 71| 100.0

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, El 45% prefiere que el proveedor traslade |as
plantas hasta el establecimento, el 37% que el nmism cliente lo haga y el 18% que
prefieren anbas fornmas segln sea necesari o.

Interpretacién: En la mayoria de enpresas encuestadas prefieren que el proveedor se haga
cargo del traslado de las plantas que el cliente adquiere por lo que el vivero debe
ofrecer el servicio de transporte a sus clientes enpresarial es.

22. ;Tiene actualnmente un vivero o establecimento donde realiza
regul armente sus conpras de plantas ornanmentales 'y productos
rel aci onados?

Quezal t epeque C. Arce Na. S. S |S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F % F %
Si 2 33 24 40 1 33 27 38
No 2| 100 4 67 36 60 2 44 62
TOTALES 2| 100 6/ 100 60| 100 3| 300 71| 100

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 38% manifestéd que si tenia un proveedor de
plantas y el 62% manifesté que no tenia.

Interpretaci 6n: La mayoria de enpresas encuestadas, no tienen un proveedor regular de
pl antas ornanentales por lo que a éstas hay que ofrecerles incentivos para que conpren
regul armente en el vivero El Buen Am go.



23. Si su respuesta a la pregunta anterior fue positiva, ¢En qué vivero o
est abl eci m ent o adqui ere sus pl antas actual nente?

C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
V. Santa Maria 14 58 14 52
V. Xochicali 1 50 2 8 3 11
V. Primvera 1 4 1 4
V. San Antonio 7 29 7 26
Jardin Bot anico 1 50 1 4
V. El Buen Am go 1] 100 1 4
TOTALES 2 100 24 100 1 100 27 100

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 52% nanifest6 que en el V. Santa Maria, el
26% que en el San Antonio, el 11% el Xochicali y el 4% los viveros Primavera, Jardin
Bot &ni co y El Buen Anmi go.

I nt er pretaci 6n: La mayoria de enpresas encuestadas manifest6 adquirir sus plantas
regul armente en el vivero Santa Maria, por |o que se convierte en el principal conpetidor
del vivero El Buen Amigo, otros conpetidores a considerar son el San Antonio y el
Xochi cal i .

24. ¢Por qué razones prefiere ese o esos viveros o establ eci m entos?

Quezal t epeque C. Arce Nva. S. S S. J. Opico Tot al es

Respuest as F %R|%E F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R |%E
a) Sienpre ha conprado 2| 100( 100 17(47.2|54.8 1| 100( 100 20 51 74
en ese |ugar
b) Le ofrecen nejores 6]16.7]19. 4 6 15 22
precios que |os demas
c) La atencié6n que le 10(27.8|32.3 10 26 37
of recen
es nmés esnerada que | os
otros
d) La calidad de sus 1(2.78(3.23 1 3 4
product os es superior
e) Es mas accesible 2]5.56|6.45 2 5 7
Total Respuestas 2| 100 36( 100 1| 100 39| 100
Total Encuestados 2 24 1 27

Andlisis: Del total de enpresas encuestadas, el 74% manifiesta que porque sienpre ha
conprado en ese lugar, el 37% que la atencién que le ofrecen es més esnmerada que |os
otros, el 22% que |le ofrecen nejores precios que |os demas, el 7% que es mas accesible y
el 4% que la calidad de sus productos es superior.

Interpretaci 6n: La mayoria de enpresas encuestadas manifiestan que la razén por la que
conpran | as plantas en ese |ugar es porque sienpre han conprado ahi, ademas, porcentajes
inportantes opinan que |la atencién es mas esnmerada o porque |e ofrecen nejores precios.
Lo anterior indica que |la mayoria de viveros conpetidores no tienen una posicién sélida,
basada en ventajas conpetitivas conb el precio bajo o el ofrecimento de servicios
superiores, aunque porcentajes representativos si tienen estas ventajas conpetitivas,
m smos que el vivero El Buen Amigo debe superar.



Anexo 2 — C FRUTI CULTORES
DATCS GENERALES:

Ti po de finca:

Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as E % E % E % E %
a) Particul ar 3 100 4 100 44 100 51 100
Tot al 3 100 4 100 44 100 51 100

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 100% se trata de fincas particul ares.

Interpretaci 6n: El total de fincas estudiadas pertenecen a personas particul ares, esto se
explica por el hecho de que los fruticultores, segun manifiestan, no cultivan grandes
extensiones de tierra, por o que no necesitan formar soci edades o cooperativas; adenas,
| as agencias de extensién so6lo tienen registradas fincas de fruticultores particul ares.
Lo anterior es ventajoso para |la conercializacién de arboles, porque se evitan tramtes
burocraticos, pues sélo hay que entenderse con el propietario o encargado de |a finca.

Capi tal estinmado:

Quezal t epeque C. Arce S. J. pico Tot al es
Respuest as E % E % E % E %
b) Entre ¢100, 000. 1 2 1 2
Y ¢300, 000.
c) Entre ¢300, 000. 3 100 22 50 25 49
Y ¢1, 000, 000.
d) Mas de 3 75 6 14 9 18
¢1, 000. 000.
No contesto 1 25 15 34 16 31
Tot al 3 100 4 100 44 100 51 100

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 49% manifestaron que el capital de su
finca oscilaba entre ¢300,000 y ¢1,000,000; el 18% que mas de un nmillén y el 2% entre
¢100, 000 y ¢300,000; el resto (31%, no contesto)

Interpretaci 6n: Un porcentaje representativo de fruticultores encuestados poseen en su finca
un capital que esta entre ¢300,000 y ¢1, 000,000 por | o que son fincas de tanmafio nmedi ano y
el namero de arboles frutal es que necesitan no es ni muy baja ni nuy alta.

Ninmero de enpl eados:

Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as E % E % E % E %
a) Menos de 10 2 67 2 50 42 95 46 90
enpl eados
b) Entre 10 y 25 1 33 1 25 2 5 4 8
enpl eados
No contesto 1 25 1 2
Tot al 3 100 4 100 44 100 51 100

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 90% nmani festaron que en sus fincas hay
nenos de 10 enpl eados | aborando, el 8% que entre 10 y 25 y el resto (2% no contesto.
Interpretaci 6n: La nayoria de fincas estudi adas poseen nenos de 10 enpl eados y un porcentaje
poco representativo pose entre 10 y 25 enpleados. Lo anterior sitla a estas fincas com
pequefias. Se concluye que |la mayoria de fincas encuestadas son de tamafio pequefio, que
necesitan canti dades pequefias de arboles frutales para sienbra y reposicio6n, sin enbargo

exi sten fincas nedianas y grandes que necesitan diferente nunero de arbol es frutales.



DATOS DE | NVESTI GACI ON

1. ¢(Cudles son los principales cultivos de frutales que posee
act ual ment e?

Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Total es

Respuestas F [%R|%E| F |%R|%E| F |%R|%E| F |%R|%E
Li ndn
Li mbn Pérsico 2| 25| 67 3| 38| 100 3 3 7 8 71 16
Jocot e
Jocot e de Corona 2| 25| 67 2 2 4
Mandar i na
Mandari na Chi na 3| 38| 100 36| 39| 84| 39| 36| 80
Mandar i na Pacha 2 2\ 4.7 2 2 4
Mandar i na Col ocha 2 2\ 4.7 2 2 4
Nar anj a
Nar anj a Val enci a 3| 38| 100 35| 38| 81| 38| 35/ 78
Naranja Victoria 1] 13| 33 2| 25| 67| 14| 15| 33| 17| 16| 35
Mango
Mango Corriente 1 1| 2.3 1 1 2
Total Respuestas 8| 100 8| 100 93| 100 109| 100
Total Encuest ados 3 4 44 51

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 80% manifiestan que cultivan mandarina
china, el 78% que naranja valencia, el 35%naranja victoria, el 16%!inbn pérsico, el 4%
jocote corona; igual porcentaje |la mandarina pacha y | a colocha y el 2% mango corriente.

Interpretaci6n: En la mayoria de fincas estudiadas se cultiva mandarina china y naranja
val enci a, ademés, porcentajes representativos cultivan naranja valencia y |inmdn pérsico.
Lo anterior indica que |los arboles frutales mas denmandados son los citricos y son a éstos
a los que hay que darles mayor inportancia sin descuidar el cultivo de |as otras especies
que tanbi én demandan | os fruticultores.

2. ¢De qué manera adquiere |los arboles aptos para el trasplante

para sienbra o reposicién) que necesita para sus cultivos?
Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as E % E % E % E %
Las conpran en viveros 3 100 3 75 43 98 49 96
Las cultivan Uds. M snos 1 25 1 2 2 4
Total respuestas 3 100 4 100 44 100 51 100
Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 96% conpra |los arboles frutales para

sienbra o reposicién en los viveros y el resto (4% los cultivan ellos m snos.

Interpretaci 6n: La gran mayoria de fruticultores encuestados nanifiesta que conpran |os
arbol es que necesitan para sus fincas en viveros, por |o que constituyen conpradores
real es de estos arboles en |a actualidad.

3. Si su respuesta fue que ustedes cultivan los arboles para el
transpl ante, ¢Estarian dispuestos a adquirirlos en viveros?

C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as E % E % E %
Si
No 1 100 1 100 2 100
No Sabe
Total respuestas 1 100 1 100 2 100




Andl i sis: El 100% de los fruticultores que actualnmente cultivan sus propio arboles
frutales, no estarian dispuestos a conprarlos en viveros.

Interpretacién: El total de fruticultores que actualnente no conmpran |los arboles en |los
viveros no estarian dispuestos a adquirirlos en los viveros, por |o que no constituyen un
nercado potencial y solo se debe contar con el nmercado real actual.

4. ¢(Qué cantidad de las diferentes especies y variedades de
frutal es adqui ere anual nente?
Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es

Respuest as FIR|E|F | MR|%E|F |R|%E| F | W] %
Especie y Cant i dad
Var i edad
Li ndn
Li mén Pérsico 10 - 25 UWds. 2| 100 67 2| 67| 67 1] 33| 2.3 5| 63 10
26 - 50 UWds. 1| 33 1| 13 2
51 - 60 Uds. 1| 33 1| 13 2
330 Uds. 1| 33| 33 1| 13 2
Total Respuestas 2| 100 67 3| 100 3 8| 100
Total Encuestados 3 3 43 49
Jocot e
Jocote de Corona 5 - 10 Uds. 2| 100| 67 2| 100 4.1
Total Respuestas 2| 100 2| 100
Total Encuestados 3 49
Mandari na
Mandari na Chi na 10 - 25 Wds. 3| 100( 100 1| 100| 33| 18| 42| 42| 22| 47| 45
26 - 35 Uds. 10| 23| 23| 10 21 20
36 - 45 Uds. 6 14| 14 6| 13 12
46 - 55 Uds. 2| 4.7 4.7 21 4.3[ 4.1
70 - 80 Uds. 2| 4.7 4.7 21 4.3[ 4.1
90 - 100 1] 2.3| 2.3 1] 2.1 2
Uds.
Mandari na Pacha 10 - 25 Uds. 21 4.7 2] 4.3
Mandarina Col ocha |10 - 25 Uds. 21 4.7 4.7 2] 4.3
Total Respuestas 3| 100 1| 100 43| 100 47| 100
Total Encuestados 3 3 43 49
Nar anj a
Nar anj a Val enci a 10 - 25 Wds. 2| 100 67 1| 25| 33| 25| 45| 58| 28| 46| 57
26 - 35 Uds. 1| 25| 33| 10| 18| 23| 11| 18 22
36 - 45 Uds. 3/ 5.5 7 31 4.9/6.1
46 - 55 Uds. 11 1.8| 2.3 1] 1.6 2
Naranja Victoria 10 - 25 Wds. 2| 50| 67| 14| 25| 33| 16| 26| 33
26 - 35 Uds. 11 1.8| 2.3 1] 1.6 2
36 - 45 Uds. 11 1.8| 2.3 1] 1.6 2
Total Respuestas 2| 100 4{ 100 55| 100 61| 100
Total Encuestados 3 3 43 49
Mango
Mango Corriente 10 - 15 UWds. 1| 100| 2.3 1| 100 2
Total Respuestas 1| 100 1| 100

Total Encuestados 43 49




Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, e 57% manifestaron que conprarian entre 10

y 25 unidades de arboles de naranja valencia, 22% que entre 26 y 35 unidades de esta
m sma variedad; un 33% entre 10 y 25 unidades de arboles de naranja victoria; un 45%
mani f estaron que conprarian entre 10 y 25 unidades de mandarina china, un 20% que entre
26 y 35 unidades de esta misnma variedad; un 10 manifiesta que adquiriria entre 10 y 25
uni dades de |inbn pérsico. QOros rangos de uni dades por variedad van del 6 al 2%

Interpretaci 6n: La mayoria de fruticultores adquieren entre 10 y 25 uni dades por variedad de

5.

arboles y porcentajes representativos adquieren entre 26 y 35 unidades; por |lo que
princi pal nente adqui eren arbol es para reponer los arboles que se deterioran en el afo,
sin enbargo tanbi én manifiestan que cuando ternmina la vida Gtil de |los arbol es (al rededor
de 10 o 15 afios), se canbian y replantan la mayoria de arboles, por |o que pueden
adquirir cientos o mles. El vivero necesitara entonces di sponer de capacidad extra para
atender estas contingenci as.

Cuadl es el precio que usual nente paga por cada uno de |os

ar bol es que conpra?

Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as F |[%R|%E| F [%R|%E| F [%R|%E| F [%R|%E
Especie y Precio
Var i edad
Li non
Li mon Pérsico ¢6 - ¢7 3| 100( 100 3| 100( 100 6| 100 12
Total Respuestas 3| 100( 100 3| 100( 100 6| 100
Total Encuestados 3| 100 3| 100 49
Jocot e
Jocote de Corona ¢7 2| 100 67 2| 100( 4.1
Total Respuestas 2| 100 2| 100
Total Encuestados 3 49
Mandari na
Mandari na Chi na ¢5 - ¢7 3| 100( 100 1| 100| 33| 37| 90| 86| 41| 91| 84
¢10 1] 2.4] 2.3 1] 2.2 2
Mandari na Pacha ¢5 2| 4.9 4.7 2| 4.4 4.1
Mandari na Col ocha ¢7 11 2.4] 2.3 1| 2.2 2
Total Respuestas 3| 100 1| 100 41| 100 45( 100
Total Encuestados 3 3 43 49
Nar anj a
Nar anj a Val enci a ¢6 - ¢7 2| 100 67 3| 75| 100] 37| 69| 86| 42| 70| 86
¢8 - ¢10 1| 25| 33 11 1.9| 2.3 21 3.3[4.1
Naranja Victoria ¢6 - ¢7 15| 28| 35| 15| 25| 31
¢8 - ¢10 11 1.9| 2.3 1] 1.7 2
Total Respuestas 2| 100 4{ 100 54| 100 60| 100
Total Encuestados 3 3 43 49
Mango
Mango Corriente ¢15 1| 100| 2.3 1| 100| 2.3
Total Respuestas 1| 100 1| 100 2
Total Encuestados 43 49

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 84% contestd que conpraban |a mandarina

china entre ¢5 y ¢7; el 86% manifestaron que adquirian |la naranja valencia de ¢6 a ¢7; el
31% que adquirian la naranja victoria de ¢6 a ¢7; el 12% manifiesta que el |inmdn pérsico
es adquirido de ¢6 a ¢7; Oros rangos de precios van desde el 4% al 2%



I nt er pretaci 6n:

tienen,

por

de fruticultores que conpran |los arboles a mas de ¢10.

| os cual es son |os que mayor
Son poco representativos | os porcentajes

La mayoria de fruticultores encuestados conpra |los arboles frutales a un
precio que oscila entre ¢5 y ¢7 para los citricos,
lo que | os conpran a precios baj os.

demanda

6. ¢Esta de acuerdo en adquirir |los arboles que cultiva (en bol sa)
a | os siguientes precios?
a) Naranjo, Linmonero, Toronjo y Mandarino, en diferentes
vari edades a ¢7. cada uno
Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Si 3 100 3 100 43 100 49 100
No 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL 3 100 3 100 43 100 49 100
Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 100% esta de acuerdo en adquirir |os

diferentes arboles de citricos a ¢7 cada uno.

Interpretaci 6n: Todos |os fruticul tores encuestados estuvieron de acuerdo en el precio de ¢7
por cada arbol de citrico (naranjo, linmonero, toronjo y mandarino en sus diferentes
vari edades), por |o que es conveniente ofrecerlos a ese precio.

b) Mangos y Aguacates, en diferentes variedades a ¢15. cada
uno
Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F %

Si 1 33 1 2

No 0 0 0 0 0 0 0 0

No lo cultiva 2 67 3 100 43 100 48 98

TOTAL 3 100 3 100 43 100 49 100
Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 98% manifiesta que no cultiva mango y

aguacate, y el 2% que si esta de acuerdo en adquirir dichas especies a ¢15.

Interpretaci én: La mayoria de fruticultores encuestados no cultiva el mango y el aguacate,
por 1o que no opina en cuanto al precio ofrecido; |los que si lo cultivan (2% si estéan de

acuerdo con el precio propuesta.

sin enbargo este porcentaje es poco representativo por
|l o que no es concluyente.

7. ¢En qué nes del afo adquiere |os arbol es?
Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F %

Febrero 5 12 5 10
May o 2 67 1 33 22 51 25 51
Mayo - Junio 2 67 15 35 17 35
Junio - Julio 1 33 1 2 2 4
TOTAL 100 3 100 43 100 49 100

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 51% manifesté que adquiria |os arboles
en mayo, el 35% que entre mayo y junio, el 10% que en febrero y el 4% que entre junio y
julio.

Interpretaci 6n: La mayoria de fruticultores encuestados adquiere
porcent aj es representativos en | os nmeses de febrero,
neses cuando el vivero debe tener

los éarboles en mayo y
junioy julio por lo que es en estos
mayor nanmero de arbol es di sponibles para sus clientes.



8. ¢Qué factores influyen en |la decisioén de conprar en uno u otro
vi vero?

Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es

Respuest as F |[%YR|{%E| F |%R|%E| F | %R|%E|] F |%R|%E
a) El precio 3| 50( 100 3| 33| 100| 26| 27| 60| 32| 28| 65
b) La calidad de 2| 33| 67 3| 33| 100 38| 39| 88| 43| 38| 88
| os productos
of reci dos
c) La presentaci 6n 5 5| 12 5 4| 10
d) La publicidad
e) La durabilidad 1| 11| 33 8 8| 19 9 8| 18
de | os arboles
f) La atencio6n 1| 11| 33 8 8| 19 9 8| 18
of reci da
por el vivero
g) La distancia del 1| 11| 33 9 9] 21 10 9] 20
vi vero
CQtros: La 1| 17| 33 4 4 9 5 4] 10
Honest i dad
Total de Respuestas 6| 100 9| 100 98( 100 113| 100
Total de 3 3 43 49
Encuest ados

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 88% opina que el factor que més influye
en su decisién de conpra es la calidad de | os productos ofrecidos, el 65% que el precio,
el 20% la distancia del vivero, el 18% que la atencién ofrecida en el vivero, igual
porcentaje opina que |a durabilidad de los arboles, el 10%la presentacién y otro 10%la
honest i dad.

Interpretaci 6n: La mayoria de fruticultores encuestados esta de acuerdo en que el factor mas
inportante al nonento de conprar en uno u otro vivero es la calidad de los arboles y
porcentajes representativos el precio, ademds de la distancia del vivero y la atencién
ofrecida por el msno. Por lo tanto, la estrategia de conercializacion de |os arboles
frutales debe tomar en cuenta ofrecer alta calidad a bajos precios y una atencion
esmerada a los clientes.

9. (Qué caracteristicas especiales esperaria de |os arboles que
adqui ere en | os viveros?

Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as F %R | %E F %R | %E F %R | %E F %R | %E
a) Alto rendimento 2 29 67 3 38| 100 40 40 93 45 39 92
b) Bajo nivel de 3 43| 100 3 38| 100 20 20 47 26 23 53
pér di das
c) Resistencia a 2 29 67 2 25 67 15 15 35 19 17 39
enf er redades
d) Buena adapt aci 6n 13 13 30 13 11 27
al clima
e) Durabilidad 11 11 26 11 10 22
Qiros:
Que tengan | a calidad 1 1 2 1 1 2
que se espera por su
precio
Total Respuestas 7| 100 8| 100 100/ 100 115| 100
Total Encuestados 3 3 43 49




Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 92% espera un alto rendimento, el 53%
espera un bajo nivel de pérdidas, un 39% resistencia a enfernedades, un 27% buena
adaptaci 6n al clim, un 22% durabilidad y un 2% que tengan |a calidad que se espera por
su precio.

Interpretaci 6n: La mayoria de fruticultores encuestados espera alto rendimento al adquirir
los arboles frutales y porcentajes representativos esperan bajo nivel de pérdidas,
resi stencia a enfernedades, buena adaptaci6n al clima y durabilidad. E vivero "El Buen
Am go" debe, por lo tanto, desarrollar especies que relnan esas caracteristicas y ofrecer
arbol es de calidad por nmedio de control es adecuados en | os cul tivos.

10. ¢Utiliza crédito para hacer efectiva su conpra de arboles
frutal es?

Quezal t epeque C. Arce S. J. pico Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Si 0 0 0 0 0 0 0 0
No 3 100 3 100 43 100 49 100
Tot al es 3 100 3 100 43 100 49 100
Analisis: Del total de fruticultores encuestados, el 100% manifesté no utilizar crédito al

conprar arboles frutales.

Interpretaci 6n: Todos |os fruticultores encuestados no utilizan crédito para |a adquisicién
de los arboles que necesitan para sus fincas, por lo que no es necesario disefiar una
politica de créditos para fruticultores.

Nota: La pregunta 11 no fue tabulada porque en la pregunta
anterior no hubieron respuestas afirmativas, condicién para
contestar esta pregunta.

12. ¢(Que incentivos pronocionales le gustaria que le ofreciera el
vivero para conprar arboles frutales o aumentar su vol unmen de

conpr a?

Quezal t epeque C. Arce S. J. Qpico Tot al es
Respuest as F %R | %E F %R | %E F %R | %E F %R | %E
a) Descuentos por 3| 100| 100 2 67 67 38 54 88 43 57 88
vol unen de conpra
b) Obsequi os de 1 33 33 13 19 30 14 18 29
arbol es por vol unen
de conpra
c) Obsequio de 2 3| 4.7 2 3] 4.1

fertilizantes por la
conpra de arbol es

d) Obsequio de 15 21 35 15 20 31
nanual es de cui dado
y manejo por |la
adqui si ci 6n de

pr oduct os
Qiros:
Nunca han adquiri do 2 3| 4.7 2 3] 4.1
di chas vent aj as
Total Respuestas 3| 100 3| 100 70( 100 76( 100
Total Encuestados 3 3 43 49

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 88% le gustaria que el vivero le
ofreciera descuentos por volumen de conpra, el 31% obsequio de mmnuales de cuido y
manej o, el 29% obsequi o de arbol es adicionales por volunen de conpra. Cras respuestas
tienen el 4.1%

Interpretaci 6n: La mayoria de fruticultores encuestados |les gustaria que el vivero le diera
descuentos por volunen de conpra y porcentajes representativos estarian interesados en



que se |es obsequiara manual es o arboles segin |la conpra que efectuaran. La estrategia
de comerci al i zaci 6n debe incluir descuentos y regal os de este tipo.

13. ¢Conp les gustaria hacer |legar |os arboles a su finca?

Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
a) Adquiri éndol os 3 100 3 100 38 88 44 90
directamente en el
vivero y
transportarl os
ust edes m snos
b) Prefiere que se las 2 5 2 4
hagan |l egar hasta la
finca
c) Anbos, segln sea 3 7 3 6
necesari o
TOTAL 3 100 3 100 43 100 49 100

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 90% prefiere adquirirlos directanente y
transportarl os por sus propios nedios, el 4%prefiere que se los hagan |legar y el 6% que
anbas formas, seglin sea el caso.

Interpretaci 6n: La mayoria de fruticultores encuestados no necesita que el vivero le brinde
servicio de transporte y prefieren trasladar |os arboles por sus propios nedios y un
porcentaje poco representativo si prefiere que |le den ese servicio. Lo anterior indica
que no es necesario pensar en anpliar el servicio actual de transporte del vivero, pero
si mantenerl o di sponible para los clientes que lo soliciten.

14. (Qué especies de arboles frutales |le gustaria cultivar a parte
de | as que actual nente cultiva?

Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F %

Li mbn Pérsico 25 58 25 51
Mango Haden 1 2 1 2
Aguacat e 1 33 5 12 6 12
Mandari na Chi na 2 67 2 5 4 8
Nar anj a Val enci a 1 2 1 2
Jocot e 1 33

Ni nguna 1 33 1 33 9 21 11 22
TOTAL 3 100 3 100 43 100 49 100

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 51% manifest6 que |le gustaria cultivar
limbn pérsico, el 12% aguacate, el 8% mandarina china y el 2% mango haden y naranja
val encia; el resto manifest6 que no estaba interesado en cultivar ningun otro.

Interpretaci 6n: La mayoria de fruticultores encuestados |le gustaria cultivar |inmdn pérsico
ademds de sus cultivos actuales y porcentajes representativos estan interesados en
cultivar aguacate y naranja valencia, por |lo que forman un nercado potencial de estas
especi es de arbol es.



15. ¢Qué otros productos y servicios relacionados con el cultivo
de arboles frutales le gustaria que le ofreciera el vivero?

Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as F %R | %E F %R | %E F %R | %E F %R | %E

a) Venta de abonos y 2 50 67 2 40 67 35 58 81 39 57 80
pesti ci das

b) Servicios técnicos 1 20 33 10 17 23 11 16 22
agrondéni cos

c) Herranientas de 2 50 67 2 40 67 13 22 30 17 25 35
cultivo

N nguno 2 3| 4.7 2 3] 4.1

Total Respuestas 4| 100 5/ 100 60( 100 69( 100

Total Encuest ados 3 3 43 49

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 80% manifesté que venta de abonos y
pesticidas, el 35%herramientas, el 22%servicios técnicos agroném cos y el 4% ni nguno.
Interpretaci 6n: La mayoria de fruticultores encuestados estan interesados en adquirir en el
vivero abonos y pesticidas, y porcentajes representativos herranmentas de cultivo y
servicios técnicos agronénicos. Por lo tanto el vivero debe incluir estos productos y

servicios para ofrecerlos a los fruticultores.

16. ¢Cual es el tipo de atenci 6n que espera recibir en el vivero?

Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as F |[%YR|%E| F |%R|%E| F | %R|%E|] F |%R|%E
a) Prontitud en la 3| 50( 100 3| 50 100| 28| 35/ 65| 34 37 69
at enci 6n
b) Anmbil i dad 3| 50( 100 2| 33| 67| 36| 44| 84| 41| 44| 84
c) Orientaci 6n en 1| 17| 33| 16| 20f 37| 17| 18| 35
la conpra
Qtro:
Honest i dad 1 1| 2.3 1 1 2
Tot al Respuest as 6| 100 6| 100 81| 100 93| 100
Tot al Encuest ados 3 3 43 49

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 84% espera ser atendido con amabilidad,
el 69% desea prontitud en la atencién, el 35% orientaciéon en la conpra y el 2%
honest i dad.

Interpretaci én: La mayoria de fruticultores desean ser atendidos en el vivero con
amabi | i dad, ademés |es gusta ser atendidos con prontitud y que les brinden orientaci6n,
ademés de que | as transacciones sean hechas de forma honesta. Por tanto, el personal del
vivero debe estar en condiciones de brindar buena atencién al cliente y ser capacitado
oportunanente para tal fin.

17. ¢Realiza pedidos al adquirir los arboles frutal es?

Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Si 1 33 3 3 4 8
No 2 67 3 100 40 40 45 92
Tot al es 3 100 3 100 43 100 49 100




Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 92% manifestd que no realiza pedidos y
el 8% que si realiza.

Interpretaci 6n: La mayoria de fruticultores encuestados no estan interesados en realizar
pedi dos, prefiriendo realizar las transacciones en el vivero, pues manifiestan que les
gusta escoger |os arboles y supervisar |la transaccién.

En caso de realizar pedidos ¢Recibe sus pedidos en las fechas y
especi ficaci ones establ eci das?

Quezal t epeque S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F %
Si 1 100 3 100 4 100
No 0 0 0 0 0 0
TOTAL 1 100 3 100 4 100

Andlisis: Del total de fruticultores que nanifestaron realizar pedidos, el 100% estan
satisfecho en cuanto a las fechas y especificaciones.

Interpretaci 6n: Todos los fruticultores que realizan pedidos a |os viveros estan satisfechos
con el servicio, por o que se necesita nejorar el sistema de pedidos del vivero "El Buen
Ami go" para conpetir con los demds, sin enbargo debe tenerse en cuenta que |os
fruticultores que realizan pedi dos son poco representativos.

18. ¢En qué viveros o establecimentos adquiere sus plantas
act ual ment e?

Quezal t epeque C. Arce S. J. OQpico Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
V. El Edén 2 67 2 4
V. 12 Rosas 1 33 5 12 6 12
V. El Prino 1 33 2 5 3 6
V. El Buen Anigo 1 33 35 81 36 73
V. Santa Maria 1 33 1 2
Sin | ugar definido 1 2 1 2
TOTAL 3 100 3 100 43 100 49 100

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 73% manifestaron que en el V. "El Buen
Ami go", el 12% que en el "12 Rosas", el 4%en "El Edén", el 6%en "E Prinp" y el 2% en
el Santa Maria. E resto (2%, no tiene un vivero definido donde conprar.

Interpretaci 6n: La mayoria de fruticultores encuestados manifestaron adquirir sus arboles en
el caso ilustrativo (vivero "El Buen Amigo), seguido por el "12 Rosas", "E Prim" y "H
Edén". Lo anterior indica que "El Buen Amigo" tiene un fuerte posicionanmento entre |os
fruticultores de | os nunicipios nmencionados, principal nente Cudad Arce y San Juan Opi co.
La mayoria de los fruticultores de dichos municipios son clientes reales del vivero y
mani fi estan su preferencia hacia él.



19. ¢ Por qué razones prefiere ese o] esos Vi ver os 0
est abl eci m ent 0s?

Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as F %R | %E F %R | %E F %R | %E F %R | %E
a) Sienpre ha 3 75| 100 3 50| 100 30 31 70 36 34 73
conprado en ese
| ugar
b) Le ofrecen 1 25 33 12 12 28 13 12 27

nej ores precios
que | os demas
c) La atencioén que 13 13 30 13 12 27
l e ofrecen es mas
esnerada que | os

otros
d) La calidad de sus 1 17 33 35 36 81 36 34 73
product os es
superi or
Qiros:
Honest i dad 1 17 33 3 3 7 4 4 8
Accesi bi | i dad 1 17 33 3 3 7 4 4 8
No contesto 1 1 2 1 1 2
Total Respuestas 4| 100 6 100 97( 100 107| 100
Total Encuest ados 3 3 43 49

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 73% manifiesta que sienpre ha conprado
en ese lugar y que la calidad de sus productos es superior, el 27%que |l e ofrecen nejores
precios que los demas y la atencién que |le ofrecen es mas esnerada que otros, el 8% que
los atienden con honestidad y que el vivero les resulta accesible; y un 2% no contestoé.

Interpretaci 6n: La mayoria de fruticultores encuestados opinan que las razones por |as
cual es prefieren el vivero en el que actual nente adquieren |los arboles frutal es es porque
sienpre han conprado en ese lugar y porque consideran que |la calidad es superior, adenmés
porque le ofrecen nmejores precios que los demds, la atencid6n es mas esnerada y otros
porque los atienden con honestidad y el vivero les resulta accesible. Lo anterior
confirma que los fruticultores buscan calidad superior a buenos precios que es el notivo
por el cual sienpre conpran en el misno vivero. El vivero "El Buen Anm go" debe tonmar en
cuenta estos aspectos al elaborar |a estrategia de conercializacién para atraer a mayor
nanmero de fruticul tores.

20. ¢Qué tecnol ogia usa para sus cultivos?

Quezal t epeque C. Arce S. J. Opico Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Herranm entas Manual es 3 100 3 100 43 100 49 100
TOTAL 3 100 3 100 43 100 49 100

Andlisis: Del total de fruticultores encuestados, el 100% manifesté que utilizaba
herram entas manual es para sus cul tivos.

Interpretaci 6n: Todos |los fruticultores encuestados utilizan herram entas manual es para sus
cul tivos. Lo anterior indica que el vivero puede ofrecer dichas herramentas a sus
clientes, siempre y cuando se determine la rentabilidad de hacerlo; pues |los
fruticultores buscan calidad a bajos precios.



Anexo 2 — D VI VEROCS COVPETI DORES

Vi ver os Encuest ados:

Nva. San Sal vador - V. El Edén
- V. Santa Maria - V. Nueva Creacioén
- V. San Antonio - V. Tropical
- Jardin Horticola - V. Doce Rosas
) - V. Hojarasca
San Juan Qpico - V. Tejada
- V. Gardenia Gabriela
- V. El Prinmp Quezal t epeque
- V. Sitio del Nifo - Primavera (Quezalt epeque)
DATOS DE | DENTI FI CACI ON
Narer o de enpl eados:
Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as E % E % E % E %
a) Menos de 5 enpl eados 1 33 6 67 1 8 62
b) Entre 5y 10 3 33 3 23
enpl eados
No contesto 2 67 2 15
Tot al 3 100 9 100 1 13 100
Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 62% contestaron que poseian nenos de 5

enpl eados, el 23%entre 5y 10 enpl eados y el resto (15% no contesto.

Interpretaci6n: En la mayoria de viveros encuestados poseen nenos de 5 enpleados y un
porcentaje representativo entre 5 y 10 enpleados, por lo que la mayoria son enpresas
pequefias por el criterio de namero de enpl eados.

Capital estinmado de |a enpresa:

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as E % E % E % E %
a) Menos de ¢100, 000. 2 67 1 100 3 23
b) Entre ¢100, 000. y 4 44 4 31
¢300, 000.
c) Entre ¢300, 000. y 1 11 1 8
¢1, 000, 000.
d) Mas de ¢1, 000. 000. 1 33 1 8
No contesto 4 44 4 31
Tot al 3 100 9 100 1 100 13 100

Andlisis: Del total de viveros encuestados el 31% contestaron que el capital estinmado del
vivero es de ¢100,00 a ¢300,000; el 23% nenos de ¢100,000; el 8% entre ¢300,000 y
¢1,000,000 e igual porcentaje los que tienen més de ¢1,000,000; el resto (31%, no
cont est 0.

I nterpretaci 6n: Porcentajes representativos de |os viveros encuestados tienen un capital de
nenos de ¢100,000 y entre ¢100, 000 y ¢300,000; adenmés otros viveros tienen entre ¢300.000
y ¢1,000,000 y mas de un mllén. Por |lo tanto, segun este criterio hay viveros de tanafio
pequefio y nmedi ano, y en nenor cuantia de tamafio grande.



PREGUNTAS ESPECI FI CAS

1. ¢Tienen una decl araci 6n de misié6n en su vivero?

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as E % E % E % E %
Si 1 33 1 8
No 2 67 9 100 1 100 12 92
Tot al 3 100 9 100 1 100 13 100

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 92% manifestaron que no tenian una
decl araci 6n de msién y el 8% que si.

Interpretaci 6n: La gran mayoria de viveros encuestados no poseen una decl araci 6n de mi sién,
por 1o que no tienen definido el enunciado del concepto de su enpresa, natural eza de su
negocio, el tipo de clientes a los que atiende y el conjunto de principios y valores por
los que se rige y persigue el vivero.

2. De ser positiva su respuesta ¢Cual es su declaraci 6n de Msio6n de su
vi ver 0?
Vivero Santa Maria:
Decl araci 6n de M si 6n: El cliente es lo prinordial, hay que nostrar
una atenci én esnmerada hacia él.

3. ¢Tienen una decl araci 6n de visién en su vivero?

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as E % E % E % E %
Si 1 33 1 11 2 15
No 2 67 8 89 1 100 11 85
Tot al 3 100 9 100 1 100 13 100

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 85% nanifestaron que no poseian una
decl araci 6n de visién y el 15%si |o tenia.

Interpretaci 6n: La gran mayoria de viveros encuestados no tienen una decl araci én visioén, por
lo que no tienen un enunciado de |lo que |los nmienbros del vivero y sus clientes esperan
que, conp organi zaci 6n, sea el futuro de |a enpresa.

3. De ser positiva su respuesta ¢Cual es la declaracién de visién en su
vi ver 0?

Vivero Nueva Creaci 6n
Decl araci 6n de Visi én: Cultivar nmayor cantidad de plantas y nejorar
el negoci o.

Vivero Santa Maria
Decl araci 6n de Vi si 6n: Ser el | ider en el nercado por calidad,
variedad y precio.



5. ¢A qué tipo de clientes estan orientados sus productos?

Na. S. S. S. J. Opico |Quezal tepeque Tot al es
Respuest as F |%R|%E| F |%R]|%E| F |%R|%E| F |%R| %E
a) Consumi dores 2| 40| 67 2| 18| 22 1| 50| 100 5| 28| 38
finales
b) Consumi dores 1| 20| 33 1| 5.6 7.7
enpresari al es
c) Distribuidores 3] 27| 33 1| 50| 100 4| 22| 31
Ot ros:
A todo tipo de 1| 20| 33 6| 55| 67 7 39| 54
clientes
Di sefiador es 1| 20| 33 1/ 5.6| 7.7
Tot al Respuestas 5| 100 11| 100 2| 100 18| 100
Total Encuest ados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 54% manifesté que sus productos estan
orientados a todo tipo de clientes, el 38% que a consunmidores finales, el 31% que a
distribuidores y el 8%que a consunidores enpresariales y a disefiadores.

Interpretaci 6n: La mayoria de viveros encuestados contest6 que sus productos estan
orientados a todo tipo de clientes y otros representativos que a consumidores finales y
di stribuidores, ademds a consunidores enpresariales y disefadores. En general, los
viveros no se especializan en atender a cierto tipo de clientes, sino que ofrecen sus
productos a diversos tipos de clientes.

6. ¢Qué netas tienen a corto plazo en su vivero? ( 1 afio)

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as F |%R|%E| F |%R|%E| F |%R|%E| F |%R| %E
a) Aunentar sus 3 38( 100 9 53( 100 12 46 92
vent as
b) Aunentar |a 3 38( 100 7 41 78 1| 100( 100 11 42 85
vari edad de pl antas
a vender
c) Diversificar 2 25 67 1] 5.9 11 3 12 23
product os
rel aci onados con el
cultivo de plantas
Total Respuestas 8| 100 17| 100 1| 100 26( 100
Total Encuestados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 92% manifestaron que aunentar sus ventas, el
85% que aunmentar la variedad de plantas a vender y el 23% diversificar |os productos
rel aci onados con el cultivo de plantas.

Interpretaci én: En |a nayoria de viveros encuestados tienen |a neta para un afio de aunentar
las ventas y aunentar la variedad de plantas a vender; tanbién existen |os viveros que
pretenden diversificar |os productos relacionados con el cultivo de plantas. Los viveros
conpetidores tienen netas claras que perseguir, por |o que haran una fuerte conpetencia
contra el caso ilustrativo.



7. ¢Qué objetivos tienen a largo plazo? (3 afios o mas tienpo)

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as F |%R|%E| F |%R]|%E| F |%R|%E| F |%R| %E
a) Expandirse a 5 38 56 1| 100| 100 6 33 46
nuevos ner cados
b) Abrir nuevas 2 50 67 2 15 22 4 22 31
sucur sal es
c) Invertir en el 2 50 67 5 38 56 7 39 54
local o locales
act ual es
Qiros:
- Incrementar el 1l 7.7 11 1 6 8
nanero de pl antas
Total Respuestas 4| 100 13| 100 1| 100 18| 100
Total Encuest ados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 54%contest6 que invertir en el local actual,
el 46% expandirse a nuevos nercados, el 31% que abrir nuevas sucursales y el 8%
increnentar el namero de plantas ofrecidas a los clientes.

Interpretaci6n: En la mayoria de viveros encuestados piensan invertir en el local, un
porcentaje representativo desean expandirse a nuevos nercados y abrir nuevas sucursales,
en otras pal abras |os viveros desean nejorar su posicio6n, expandirse a nuevos nercados y
ser conpetitivos.

8. ¢(Qué tipo de planes de conercializacio6n realiza?

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es

Respuest as F |%R|%E| F |%R|%E| F |%R|%E| F |%R| %E
a) Estrategias 2 40 67 6 60 67 1| 100( 100 9 56 69
b) Politicas 2 40 67 4 40 44 6 38 46
c) Procedi m entos
d) Regl as
e) Progranas 1 20 33 1 6 8
f) Presupuestos
Total Respuestas 5/ 100 10| 100 1| 100 16| 100
Total Encuestados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 69% contest6 que estrategias, el 46%
politicas y el 8% progranas.

I nt er pret aci 6n: En la myoria de viveros encuestados realizan estrategias de
conerci alizaci 6n, un porcentaje representativo elabora politicas y otro porcentaje
real i za programas. Los viveros di sefian estrategi as de conercializaci6n por |o conpetitivo
que es el nmercado de plantas y arboles en | os nunicipios estudi ados.



9.

¢Por qué considera inmportante su vivero?

Nva. S. S. S. J. Qpi co|Quezal t epequ Tot al es
Respuest as e

F |%R|%E| F [%R|%E| F |%R|%E|] F |%R|%E

a) Las personas pueden 3| 33| 100 9| 14| 100 1| 33|100f 13| 17|100
adquirir distintas
vari edades para decorar
sus vivi endas

b) Las personas adqui eren 9| 14| 100 9| 12| 69
arbol es y plantas que
nejoran el ornato de la
comuni dad

c) Las plantas y arboles 3| 33| 100 9| 14| 100 1| 33|100f 13| 17|100
que se cultivan y
conerci ali zan | os viveros
nejoran el nedio anbiente
de | as conuni dades

d) Los viveros son fuente 3| 33| 100 9| 14| 100 1| 33|100f 13| 17|100
de enpl eo par un nunero
consi derabl e de personas

e) Los arboles cultivados 9| 14| 100 9| 12| 69
en | os viveros contribuyen
a la reforestaci 6n de
zonas def or est adas

f) Las plantas y arboles de 9| 14100 9| 12| 69
| os viveros ayudan a hacer
mas agradabl es | os | ugares
donde habitan | as personas

g) Los arboles y plantas 9| 14100 9| 12| 69
que cultivan | os viveros
nejoran el clima y aportan
oxigeno al anbiente

Tot al Respuestas 9| 100 63| 100 3| 100 75| 100
Total Encuest ados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 100% contestaron que el vivero es inportante

porque ahi |as personas adquieren plantas para decorar sus viviendas, que | os viveros son
una fuente de enpleo para un namero considerable de personas y que las plantas que
conerci al i zan ayudan a nejorar el nedio anbiente; un 69% opi n6 que son inportantes porque
las plantas nejoran el ornato de |la conunidad, contribuyen a la reforestaci én de zonas
deforestadas, nejoran el clima y aportan oxigeno al anbiente; y los arboles y plantas
ayudan a ser mas agradabl es | os | ugares donde habitan | as personas.

Interpretacién: En el total de viveros encuestados tienen claro que sus enpresas son

inportantes porque los arboles y plantas ornanmentales que conercializan ayudan a la
decoraci 6n de las viviendas de | as personas, ayudan al nedio anbiente y son una fuente de
enpl eo. Adenmés, en |a mayoria opinan que |os viveros tanbi én son inportantes porque |as
pl antas nmejoran el ornato de |a comunidad, se contribuye a la reforestacion y |os |ugares
donde hay plantas son mas agradables. En conclusién, |os viveros contribuyen al ornato
de viviendas y conuni dad en general, nejoran el nedio anbiente, proporcionan enpleo y |os
arboles y plantas hacen que |as personas se sientan bien, pues |los |ugares donde hay
pl antas son mas agradabl es que donde no |as hay.



10. ¢Cudles son los diferentes cargos que tienen |los enpleados de la
enpresa y que funciones realizan?

Nva. S. S S. J. Qpico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as F |%R|%E| F [%R|%E] F |%YR|%E] F |%R|[%E
a) Propietario 9 28| 100 9 21 69
F/ Admi nistra el negocio
b) Adnministrador o Cerente 2 25 67 2 5 15
F/ Admi nistra el negocio
c) Encargado de 9 28| 100 9 21 69
Repr oducci 6n
F/ Realiza injertos y
verifica |l a adecuada
reproducci 6n de |as
pl ant as
d) Vendedor 13| 33 1| 3.1] 11 1| 50| 100 3 7] 23
F/ Vende, recibe plantas y
a veces ayuda en el
nmant eni m ento de |as
pl ant as
e) Encargado de 1 13 33 7 22 78 1 50| 100 9 21 69
Mant eni mi ento o j ardi nero
F/ Se encarga del cuido de
las plantas y realiza
oficios varios conp riego,
abono, transporte de
plantas y |inpieza del
| ocal
f) Llenadores de bol sas 6 19 67 6 14| 46
F/ Llenan | as bol sas de
polietileno con tierra
g) Secretaria 1 13 33 1 2 8
F/ Asiste en tareas
admi ni strativas
h) Cajero 1| 13] 33 1 2 8
F/ Se encarga de efectuar
la facturaci én de |as
ventas y recibe el dinero
de las mismas, ademas de
dar | os canbios a |los
clientes
i) Mtorista 1 13 33 1 2 8
F/ Traslada las plantas y
los insunbs en el nedio de
transporte de |l a enpresa

No contesto 1 13 33 1 2 8
Total Respuestas 8| 100 32| 100 2| 100 42| 100
Tot al Encuest ados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 69% es administrado por el propietario,
ademds de contar con un encargado de reproducci6n y encargados de mantenimento o
jardineros; un 46% cuentan con |lenadores de bolsas, un 23% poseen vendedores, un 8%
tienen secretaria, cajero y notorista. Ademés, un 15% poseen admi nistrador o gerente.
Todos |os cargos tienen sus funciones delinmtadas en |os viveros estudiados a excepci6n
de los jardineros o encargados de manteni mento que col aboran en todas |as areas.

Interpretaci 6n: La mayoria de viveros encuestados son admi nistrados por el propietario, por
lo que son principalmente enpresas faniliares; ademés, la mayoria tienen encargados de
reproducci 6n, |lenadores de bolsas y jardineros, siendo poco representativos |os que
poseen secretaria, cajero y notorista. Los viveros que no tienen una persona asignada a
uno de | os cargos nenci onados del egan | as funciones del misnp a otro, siendo general mente
el jardinero.



11. ¢Qué areas funcional es posee su vivero?

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es

Respuest as F |%R|%E| F |%R|%E| F |%R]|%E| F | %R ]| %E
a) Area de ventas 3 38| 100 9 41| 100 1 50( 100 13 41( 100
b) Area de produccién 3 38| 100 9 41| 100 1 50( 100 13 41( 100
c) Admi ni straci 6n 1 13 33 2 9.1 22 3 9 23
d) Al macén 1 13 33 1| 4.5 11 2 6 15
Qiros:
Repr oducci 6n 1| 4.5 11 1 3 8
Total Respuestas 8| 100 22| 100 2| 100 32( 100
Total Encuest ados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 100% nanifesté que poseen area de ventas y
area de producci 6n, un 23% mani festé poseer area de administracién, un 15% al macén y un
8% area de reproducci 6n.

Interpretaci 6n: En todos |os viveros encuestados tienen delinmitada el area de ventas y el
area de reproduccién mas no asi el area admnistrativa, el almacén y el area de
reproducci 6n |las cuales aparecen con porcentajes poco representativos. Lo anterior
indica que las areas funcionales no estan bien delinitadas y son ocupadas para varios
propésitos a la vez.

12. ¢(Es importante la opinién de los enpleados en cuanto al
funci onam ento del vivero?
Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as E % E % E % E %
Si 3 100 9 100 1 100 13 100
No - 0- - 0- - 0- - 0- - 0- - 0- - 0- - 0-
Tot al 3 100 9 100 1 100 13 100

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 100% contesté que |a opinién de |os enpl eados
es inportante para el funcionam ento del vivero.

Interpretaci 6n: En el total de viveros encuestados es considerada inportante |a opinién de
| os enpl eados y son tomadas en cuenta |las sugerencias de los nmisnbs a |la hora de tomar
una deci si 6n.

Por qué:
Nva. S. S. S. J. Opico|Quezal tepeq| Totales
Respuest as ue
F % F % F % F %
- Estan mas cerca del funcionaniento 2 67 3 33 1 100 6 46

del vivero y poseen experiencia.

El | os conocen | os probl enas de |as 11 1 8
pl antas y cono sol uci onarl os.

Conocen el funcionam ento del 1 33 1 8
negoci o y pueden dar una buena
ori entaci 6n.

=

- Aportan buenas sugerencias sobre 2 22 2 15
el cultivo y cuido de |as plantas.

- Ellos detectan | os probl emas que 3 33 3 23
ocurren en el vivero.

Tot al 3 100 9| 100 1 100 13| 100

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 46% opina que |la opinioén de |os enpl eados es
tomada en cuenta porque ellos estdn mas cerca del funcionamento del vivero y poseen
experiencia, un 23% porque ellos detectan |os probl emas que ocurren en el vivero, un 15%
porque aportan buenas sugerencias sobre el cultivo y cuido de las plantas y un 8% porque



ellos conocen los problemas de las plantas y conp solucionarlos y porque conocen el
funci onam ento del negocio y pueden dar una buena orientaci én.

I nterpretaci 6n: Los encuestados manifiestan que |a opinioén de | os enpl eados es inportante y
debe ser tomada en cuenta para el funcionamiento y la toma de decisiones en el vivero,
porque ellos (los enpleados), conocen |os problemas que surgen en el vivero y |la manera
de sol ucionarlos, ademas porque su experiencia puede ayudar a nejorar |a manera en que
funciona el vivero, el cual ellos conocen nuy bien.

13. (Qué tipo de especies y variedades de arboles frutales y plantas
ornanental es cultivan en el vivero?

Arbol es Frutal es

Na. S. S S. J. Opico| Quezaltepeque Tot al es
Respuestas F [%R|%E| F [%R|%E| F |%R|%E| F |[%R]|%E
a) Manoncillo 3| 6. 4| 100 8| 6.5/ 89 11 6| 85
b) Naranjo 3| 6. 4| 100 9| 7. 3| 100 1/ 9.1f100] 13 7| 100
c) Lindn 3| 6. 4| 100 9| 7. 3| 100 1/ 9.1f100] 13 7| 100
d) Mandarina 3| 6. 4| 100 8| 6.5/ 89 1/ 9.1|100] 12 70 92
e) Mango 3| 6. 4| 100 9| 7. 3| 100 1/ 9.1f100] 13 7| 100
f) Aguacate 3| 6. 4| 100 9| 7. 3| 100 1/ 9.1f100] 13 7| 100
g) Zapote 3| 6. 4| 100 8| 6.5/ 89 1/ 9.1|100] 12 70 92
h) Mar afién 3| 6. 4| 100 9| 7. 3| 100 1/ 9.1f100] 13 7| 100
e) Cocotero 3| 6. 4| 100 8| 6.5/ 89 11 6| 85
j) Nispero 3| 6. 4| 100 6(4.8| 67 9 5/ 69
k) Maney 3| 6. 4| 100 6(4.8| 67 1/ 9.1f100] 10 5| 77
1) Toronja 3| 6. 4| 100 3| 2.4| 33 6 3| 46
m Granado 3| 6. 4| 100 7/5.6| 78 10 5| 77
n) Maracuya 3| 6. 4| 100 7/5.6| 78 10 5 77
o) Paterno 3| 6. 4| 100 8| 6.5/ 89 1/ 9.1|100] 12 70 92
Qros:
Papayo 2(4.3| 67 2( 1.6/ 22 1/ 9.1 100 5 3| 38
Car anbol a 2( 1.6/ 22 2 1| 15
Tamar i ndo 2( 1.6/ 22 2 1| 15
Pepet o 2[1.6| 22 2 1{ 15
Guayabo 2( 1.6/ 22 1/ 9.1 100 3 2| 23
Total Respuestas 47| 100 124] 100 11| 100 182| 100
Total Encuest ados 3 9 1 13
Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 100% contest6 que cultivan naranjo, |inon,

mango, aguacate y nmarafién; el 92% zapote y paterno; el 85% cocoteros, el 77% maney,
granado y maracuya, el 69% nispero, el 46% toronja, el 23% guayabo y el 15% caranbol a,
tamarindo y pepeto. La relacio6n entre nimero de respuestas y encuestados indica que en
pronedi o son 14 | as especies de arboles frutales que se cultivan en | os viveros.

Interpretacién: En el total de viveros encuestados cultivan arboles de naranjo, |inon,
mango, aguacate y marafion; en la mayoria de éstos cultivan arboles de zapote, paterno,
coco, maney, granado, maracuya y nispero; porcentajes representativos cultivan arbol es de
toronja, guayabo, caranbola, tamarindo y pepeto. El pronedio de arboles frutales que
conercializan los viveros indica que ofrecen un bajo nunero de especies a sus clientes,
tomando en cuenta | a gran variedad de arboles frutales conerciales que existen.



Pl antas Ornanent al es

Respuest as Nva. S. S S. J. Opi co|Quezal t epequ Tot al es
e
F %R |%E F %R|%E F %R |%E F %R |%E
a) Rosas 3| 3. 4| 100 9| 5.1| 100 1| 10| 100| 13 5| 100
b) C avel es 3| 3. 4| 100 9| 5.1| 100 12 4] 92
d) Begoni as 3| 3. 4| 100 8| 4.5/ 89 1| 10| 100| 12 4] 92
d) Ceranios 3| 3. 4| 100 8| 4.5/ 89 11 4] 85
e) Petunias 3| 3. 4| 100 1/ 0.6 11 4 1| 31
f) Veraneras 3| 3. 4| 100 9| 5.1| 100 1| 10| 100| 13 5| 100
g) Ficus 3| 3. 4| 100 9| 5.1| 100 1| 10| 100| 13 5| 100
h) Tullas 3| 3. 4| 100 9| 5.1| 100 1| 10| 100| 13 5| 100
i) Crotos 3| 3. 4| 100 9| 5.1| 100 1| 10| 100| 13 5| 100
j) Pal meras 3| 3. 4| 100 9| 5.1| 100 12 4] 92
k) Narci sos 3| 3. 4| 100 7 4| 78 10 4| 77
1) Al mendros 3| 3. 4| 100 7 4| 78 10 4| 77
m Laureles 3| 3. 4| 100 6| 3.4 67 1| 10| 100| 10 4| 77
n) |zoras 3| 3. 4| 100 9| 5.1| 100 1| 10| 100| 13 5] 100
0) Unbel as 3| 3. 4| 100 8| 4.5/ 89 11 4] 85
p) Bandera Espafiol a 3| 3. 4| 100 3|1.7| 33 6 2| 46
g) Listén 3| 3. 4| 100 6| 3.4 67 1| 10| 100| 10 4| 77
r) Breso 3| 3. 4| 100 8| 4.5/ 89 11 4] 85
s) O quideas 3| 3. 4| 100 3 1| 23
t) Geranios 3| 3. 4| 100 7 4| 78 10 4| 77
u) Camar 6n 3| 3. 4| 100 9| 5.1| 100 1| 10| 100| 13 5| 100
v) Quet zal 3| 3. 4| 100 6| 3.4 67 9 3| 69
w) Periquito 3| 3. 4| 100 5|2.8| 56 8 3| 62
Qros:
Pascuas 3| 3. 4| 100 2|1.1| 22 5 2| 38
Agl onemas 3| 3. 4| 100 2|1.1| 22 5 2| 38
Pl urer o 3| 3. 4| 100 2|1.1| 22 5 2| 38
Nacaena 3| 3. 4| 100 2|1.1| 22 5 2| 38
Vi ol eta 1{1.1 33 311.7| 33 4 1] 31
Araucari a 1/1.1] 33 1/ 0.4 8
d oxini a 1/1.1] 33 1/ 0.4 8
Li sant os 1/1.1] 33 1/ 0.4 8
Ant uri as 1| 1.1 33 2|1.1| 22 3 1| 23
Cactus 1| 1.1 33 1/ 0.4 8
Cri sant enps 1/1.1] 33 1/ 0.4 8
Gar deni as 1| 1.1 33 311.7, 33 4 1| 31
Total Respuestas 89| 100 177|100 10( 100 276| 100
Total Encuestados 3 9 1 13
Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 100% contestdé que cultivan rosas, veraneras,

ficus, tullas, crotos, izoras y canmar6n; un 92% cl avel es, begonias y pal neras; un 85%

gerani os, unbelas y breso; un 77% narcisos, alnmendros, laureles, listén y geranios; un

69% quetzal, un 62% periquito, un 46% bandera espafiola, un 38% pascuas, aglonenas,

pl umeros, nacaena, un 31% violetas, gardenias y petunias, un 23% orquideas; y un 8%

araucarias, gloxinias, lisantos, cactus y crisantenps. La relacién entre el nunero de



respuestas y el total de encuestados indica que, en pronedio los viveros ofrecen 22
especi es de pl antas ornanental es.

Interpretaci 6n: En todos |os viveros encuestados cultivan rosas, veraneras, ficus, tullas,
crotos, izoras y camar6n, y la mayoria cultivan clavel es, begonias, palneras, geranis,

unbel as, breso, narcisos, alnmendros, laureles, listéon geranios, quetzal y periquito;
ademés, porcentajes representativos ofrecen bandera espafiola, pascuas, aglonenas,
pl umeros, gloxinias, |isantos, cactus y crisantenos. En conclusié6n, |a mayoria de viveros

of recen una considerable variedad de plantas a sus clientes tanto de plantas con flores
conp de follaje ornanental .

14. ¢Cuél es especies y variedades de plantas ornanentales y arboles
frutales tienen mayor dermanda?

Arbol es Frutal es

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es

Respuestas F [%R|%E| F |%R|%E| F |%R|%E| F |%R]|%E
Mango 1 17 33 5 12 56 6 13 46
Aguacat e 1 17 33 6 15 67 7 15 54
Li mon 1 17 33 9 22| 100 10 21 77
Nar anj a 2 33 67 9 22| 100 1| 100| 100 12 25 92
Coco 1 17 33 1] 2.4 11 2 4 15
Mandari na 5 12 56 5 10 38
Zapot e 4 9.8 44 4 8 31
Ni spero 1] 2.4 11 1 2 8
Mar afion 1] 2.4 11 1 2 8
Total Respuestas 6| 100 41 100 1| 100 48| 100
Tot al Encuest ados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 92%contest6 que |la naranja, el 77%el |inodn,

el 54% el aguacate, el 46% el mango, el 38% |la mandarina, el 31% el zapote y el 8% el
nispero y el marafén.

Interpretaci 6n: En |l a mayoria de viveros encuestados, |os arboles frutales que mas se venden
son la naranja, el linmbn y el aguacate, y porcentajes representativos de |os nisnps
consi deran que venden més el mango, |a mandarina, el zapote, el nispero y el marafién. Lo
anterior indica que |os arboles que tienen mayor demanda son los citricos, el aguacate y
el mango.

Pl antas Ornanent al es

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es

Respuestas F [%R|%E| F |%R|%E| F |%R|%E| F |%R]|%E
Rosa 1 25 33 9 20 100 1| 100| 100 11 22 85
Fi cus 1 25 33 1] 2.2 11 2 4 15
Pal nera 1 25 33 1 2 8
| zor as 7 15 78 7 14 54
\er aner as 8 17 89 8 16 62
Cr ot 0s 4| 8.7 44 4 8 31
Unbel as 2| 4.3 22 2 4 15
Nar ci so 1| 2.2 11 1 2 8
Camar 6n 1] 2.2 11 1 2 8
C avel es 6 13 67 6 12 46
Begoni as 1] 2.2 11 1 2 8
Tul | as 5 11 56 5 10 38
Gar deni as 1| 2.2 11 1 2 8
Pl antas con flores 1 25 33 1 2 8
Total Respuestas 4| 100 46| 100 1| 100 51| 100
Tot al Encuest ados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 85% contest6 que la rosa, el 62% |as
veraneras, el 54%las izoras, el 46%los claveles, el 38%las tullas, el 31%los crotos y
las veraneras, el 15%las unbelas y los ficus, y el 8% las palneras, |os narcisos, el
camar6n, |as gardenias y las plantas con flor.



Interpretaci 6n: En la mayoria de viveros encuestados, l|las plantas ornamental es que mas se
venden son la rosa, |las veranera, las izoras y porcentajes representativos |os claveles,
las tullas, los crotos, |las veraneras, |las unbelas y los ficus. Lo anterior indica que
las plantas ornanentales que tienen mayor demanda son la rosa, las veraneras y las
i zor as.

15. ¢Qué otros productos relacionados con el cultivo de arboles frutales
y plantas ornanental es conercializan en el establecimento?

Respuest as Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es

F [%R|[%E| F [%R[%E| F [%YR[%E[ F [%R|%E
a) Macet as 3| 19| 100 2| 22| 22 1| 33| 100 6| 21| 46
b) Abonos 3| 19| 100 1| 33| 100 4| 14| 31
c) Herram entas 1/6.3| 33 1 4 8
d) Tierra 3| 19| 100 3| 33| 33 1| 33| 100 7| 25| 54
e) orientaci6n 2| 13| 67 2 71 15
f) Servicio de 2| 13| 67 2 7| 15

mant eni m ent o
g) Literatura a 2| 13| 67 2 7| 15
cerca del cultivo
de las plantas
ornanental es y
arboles frutal es

h) N nguno 4| 44| 44 4| 14| 31
Total Respuestas 16| 100 9| 100 3| 100 28| 100
Total Encuest ados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 54% contest6 que conercializaban tierra, el
46% macetas, el 31% abonos, el 15% orientaci6n, mantenimiento y literatura acerca del
cultivo de arboles frutales y plantas ornanentales, y el 8% herramentas; el resto (31%
no contesto.

Interpretaci 6n: La mayoria de viveros encuestados conercializa tierra y porcentajes
representativos conercializan nmacetas, abonos; servicios de orientacién y mantenimento
y literatura acerca del cultivo de arboles frutales y plantas ornanentales. Sin enbargo,
no todos | os viveros ofrecen estos productos y servicios en conjunto, por |o que no estan
sati sfaciendo |as necesidades de los clientes de obtener productos y servicios que |les
ayuden al cultivo de sus arboles y plantas.

16. ¢Utilizan controles en su vivero?

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as E % E % E % E %
Si 3 100 5 56 1 100 9 69
No 4 44 4 31
Tot al 3 100 9 100 1 100 13 100

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 69& manifesté que si utilizaban controles en
su vivero y el 31%que no los utilizaban.

Interpretaci 6n: En |la mayoria de viveros encuestados, utilizan controles, pero un porcentaje
representativo no los utiliza.



17. De ser asi ¢Cudl es son esos control es?

Na. S. S S. J. Opi co| Quezaltepeque Tot al es
Respuest as

F %R |%E F %R|%E F %R|%E F %R|%E
a) Control financiero 2 25 67 4 36 44 6 29 46
b) Control de mano de obra 1 13 33 1] 9.1 11 1 50| 100 3 14| 23
c) Control de la 3 38( 100 4 36 44 1 50( 100 8 38 62

pr oducci 6n

d) Control de nmateriales 2 25 67 2 18 22 4 19 31
Total Respuestas 8| 100 11| 100 2| 100 21| 100
Total Encuestados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 62% contestd que realizaban control de la
producci 6n, el 46% control financiero, el 31%control de materiales y el 23% control de
nmano de obra.

I nt er pr et aci 6n: En la mayoria de viveros realizan controles de |la produccién, no asi en
otras areas inportantes de |la enpresa, por |o que se evidencia un sistema adninistrativo
deficiente, teniendo problemas para evaluar las distintas situaciones y problems de
conerci al i zaci 6n que se presenten.

18. ¢(Qué servicios adicionales a la venta de arboles frutales y plantas
ornanental es ofrecen a sus clientes en el vivero?

Respuest as Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
F |9R|%E|] F [%R|%E| F | %R|%E| F |%R|%E
a) Atencion réapida y 3| 25| 100 9 39| 100 1| 20| 100| 13| 33| 100
anabl e
b) Atenci 6n personalizada 2 17 67 7 30 78 1 20| 100 10 25 77
c) Mayor conocimento sobre 2 17 67 1| 4.3 11 1 20| 100 4 10 31
el cultivo y cuido de
pl ant as
d) Les da servicio de 2 17 67 3 13 33 1 20| 100 6 15 46
transporte sin costo
al guno
e) Les da servicio de 2 17 67 1| 4.3 11 1 20| 100 4 10 31
transporte con costo
adi ci onal
Qiros:
Asi stencia y asesoria sobre 0 1| 4.3 11 1 3 8
el desarrollo de las
pl ant as
Mejoran el precio a |los 1] 8.3 33 1| 4.3 11 2 5 15
clientes
Total Respuestas 12| 100 23| 100 5| 100 40| 100
Total Encuest ados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 100% contesté que brindan a sus clientes
atenci 6n rapida y ammble, el 77% atenci 6n personalizada, el 46% servicio de transporte
sin costo alguno, el 31% servicio de transporte con costo adicional, el 15% nejoran el
precio a los clientes y el 8% asistencia y asesoria sobre el desarrollo de |as plantas.

Interpretaci 6n: En el total de viveros encuestados dan a sus clientes atencién rapida y
amable y en la mayoria atencién personalizada; porcentajes representativos ofrecen
servicio de transporte gratis o con costo adicional, ademds otros dan asistencia y
servicio de asesoria. En general los viveros ofrecen un buen servicio a sus clientes,
por lo que el vivero "El Buen Am go" debe nejorar la atencién y los servicios al cliente.



19. ¢Col oca vifieta a sus

product os para conercializarl os?

Nva. S. S Qpi co Quezal t epeque Tot al es
Respuest as % % E % E %
Si 1 1 11 2 15
No 2 8 89 1 100 11 85
Tot al 3 100 9 100 1 100 13 100
Andlisis: Del total de viveros encuestados, 85% no coloca vifieta a |os productos que

conercializa y el

I nt er pret aci 6n:

sus productos, por

20. En caso de ser afirmativa su respuesta.

15% si

I o hace.

En | a mayoria de viveros encuestados no utilizan vifieta para conercializar

lo que en mchos casos,
instrunento para informarse de |las caracteristicas del

el

cliente no puede hacer
pr oduct o.

uso de este

¢Qué incluye |la vifieta?

Nva. S. J. Opico Total es

Respuest as F |%R F [ %R|%E|] F |%R|{%E

a) La marca o nonbre 1 1| 100| 100 2| 50| 100
del producto
c) El precio 1 1| 25| 50
d) La variedad 1 1| 25| 50
Total Respuestas 3| 100 1{ 100 4| 100
Total Encuest ados 1 1 2
Andlisis: Del total de viveros encuestados, que nanifestaron que col ocaban vifeta a sus

product os, el

I nt er pret aci 6n:

nonbre o marca del

En el total

producto y la nmitad el

100% mani fest6 que ésta incluia la nmarca o nonbre del
precio y porcentaje simlar |a variedad.

de viveros que colocan vifieta a sus productos,
precio y |la variedad.

producto, el

En general,

50% el

ésta incluye el
I as vifietas

utilizadas no contienen nucha informaci 6n, solo |a necesaria para distinguir el producto.
21. ¢(Tienen un nonbre de marca?
Nva. S. S Qpi co Quezal t epeque Tot al es
Respuest as % % E % E %
Si 3 100 9 100 1 100 13 100
No
Tot al 3 100 9 100 1 100 13 100

Analisis: Del
I nt er pret aci 6n:

En caso que tengan un nombre o marca ¢Cudl

- Vivero

C Vv

- Vivero San Antonio

total

de viveros encuestados,

100% nani f est 6 poseer

Todos | os viveros encuestados poseen un nonbre de marca.

Nva. San Sal vador

- Jardin Horticola

- Vivero Gardenia Gabriela
- Vivero
- Vivero Sitio del

San Juan Opico

"El Prim"

Ni fio

Santa Maria S A

Vi vero
Vi vero El
Vi vero Tropical

Vi vero Doce Rosas

es?

Edén

Vi vero Hoj arasca
Vi vero Tej ada

Quezal t epeque

Vivero Primavera

un nonbre de narca.

Nueva Creaci 6n



22.

¢Poseen | ogotipo para representar su vivero?

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as
P F % F % F % F %
Si 2 67 4 44 6 46
No 1 33 5 56 1 100 7 54
Tot al 100 9 100 1 100 13 100
Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 54% manifesté que no tenia un logotipo y el
46% que si | o poseian.
I nt er pret aci 6n: La mayoria de viveros encuestados no poseen un |ogotipo o gréafico
distintivo de su nonbre de marca, pero un porcentaje representativo si |o posee.
En caso de que posean un |ogotipo; favor describal o:
Vi ver o Descri pci 6n del Logoti po
San Juan Opico El nonbre del vivero con...
Vivero Nueva Creaci 6n Un arbol blanco y verde
Vi vero Doce Rosas Una maceta con rosas rojas
Vivero "El Prinmo" Un rosal en una bol sa negra
Vivero Gardenia Gabriela Un rano de rosas nulticol ores
Vivero Sitio del N fio No tiene
Vivero el Edén No tiene
Vi vero Tropical No tiene
Vi vero Hoj arasca No tiene
Vi vero Tej ada No tiene
Nueva San Sal vador
Vivero Santa Maria A los lados dos rosas rojas
con el nonbre del vivero al
centro
Jardin Horticola Un girasol y abajo el nonbre
Vi vero San Antonio No tiene
Quezal t epeque
Vivero Prinmavera No tiene
23. ¢Qué nedios de distribucién utiliza para hacer |legar sus productos
a los clientes?
Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as
F % R %E F % R %E F % R %E F %R [ %E
a) Distribuidor mayorista 3 27 100 6 38 67 1 33 100 10 33 77
b) Distribuidor mnorista 3 27 100 3 19 33 1 33 100 7 23 54
c) Anbos 2 18 67 2 7 15
d) Agentes internediarios 2 18 67 1| 6.3 11 1 33 100 4 13 31
e) Productor 1l 9.1 33 6 38 67 7 23 54
Total Respuestas 11 100 16 100 3 30 100
Total Encuestados 3 9 1 13
Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 77% utiliza distribuidor mayorista, el 54%
distribuidor mnorista, porcentaje simlar por el productor, un 31% por agentes

internediarios y un 15%tanto por

di stribui dor mayorista y minorista.



I nt er pret aci 6n: La mayoria de viveros manifestaron utilizar cono nedios de distribucion
tanto a distribuidores mayoristas, comp minoristas, sin enbargo se constaté que en |os
nmuni ci pi os encuestados sol o habian distribuidores minoristas, por |lo que los viveros se
referian a los distribuidores que conpraban vol tnenes noderados de plantas y |los que
conpr aban vol Gnenes pequefios de pl ant as

24. ;Conmo establ ece | os precios de sus productos?
Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es

Respuest as

F %R | %BE F %R | %BE F %R | %E F %R | %E

a) Por el costo mas un 3 60 100 8 62 89 1 100 100 12 63 92
porcentaj e de gananci a

b) Por la conpetencia 1 20 33 3 23 33 4 21 31

c) Segln la época il 7.7 11 1 5 8

d) Segun denanda il 7.7 11 1 5 8

Qros:

A sugerencia del cliente 1 20 33 1 5 8

Total Respuestas 5 100 13 100 1 100 19 63

Total Encuestados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 92% establ ece | os precios por el costo mas un
porcentaje de ganancia, el 31% por la conpetencia y el 8% segin |la época, segin |la
demanda y a sugerencia del cliente.

I nt er pret aci 6n: La gran mayoria de viveros encuestados determina sus precios por el costo
mas un porcentaje de ganancia, aunque tanbi én toman en cuenta |a conpetencia, |la época y
la demanda. Se puede observar que en varios viveros utilizan una conbinaci 6n de nas de
un ngét odo.

25. ¢Cuél es son los precios de | os productos que conercializa

Arbol es Frutal es

Nva. S. S. S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as F %R | %E F %R| %E F %R| %E F %R| %E
Especi e Precio
a) Manoncillo ¢5 - ¢7 1 1.7 33 4/ 5.3 44 5| 3.5 38
¢8 - ¢10 3] 5.1] 100 1 1.3 11 4/ 2.8 31
b) Naranj o ¢6 - ¢10 2] 3.4 67 6 8 67 1 14| 100 9] 6.4 69
¢12 - ¢15 2] 3.4 67 1 1.3 11 3] 2.1 23
c) Linonero 6 - ¢7 1 1.7 33 5| 6.7 56 1 14| 100 7 5 54
¢9 - 15 2| 3.4 67 1 1.3 11 3] 2.1 23
¢16 -¢18 1 1.7 33 1 0.7 7.7
d) Mandari no ¢6 - ¢8 5| 6.7 56 1 14| 100 6] 4.3 46
¢9 - ¢15 3] 5.1] 100 1 1.3 11 4/ 2.8 31
e) Mango ¢10 - ¢15 1 1.7 33 6 8 67 1 14| 100 8] 5.7 62
¢16 - ¢25 3] 5.1] 100 1 1.3 11 4 2.8 31
f) Aguacate ¢15 1 1.7 33 5| 6.7 56 6| 4.3 46
¢15 - ¢25 3] 5.1] 100 1 14| 100 4 2.8 31
g) Zapote ¢5 - ¢10 2] 3.4 67 4/ 5.3 44 6] 4.3 46
¢35 - ¢40 2] 3.4 67 2] 2.7 22 4/ 2.8 31
h) Marafién ¢5 - ¢7 1 1.7 33 5| 6.7 56 6] 4.3 46
¢10 3] 5.1] 100 3] 2.1 23
i) Cocoteros ¢10 - ¢15 2| 3.4 67 5| 6.7 56 1 14| 100 8| 5.7 62
¢20 - ¢35 2| 3.4 67 2] 2.7 22 4 2.8 31
j) Nispero ¢6 - ¢10 2] 3.4 67 2] 2.7 22 4/ 2.8 31
¢15 1 1.3 11 1 0.7 7.7
¢35 - ¢40 3] 5.1] 100 1 1.3 11 4/ 2.8 31
k) Maney ¢5 - ¢10 2] 3.4 67 3 4 33 5| 3.5 38
¢25 - ¢35 2| 3.4 67 2| 1.4 15
I') Toronjo ¢6 2| 3.4 67 1 1.3 11 3] 2.1 23
¢12 - ¢15 2| 3.4 67 2| 1.4 15
m G anado ¢5 - ¢17 1 1.7 33 4/ 5.3 44 5| 3.5 38
¢10 3] 5.1] 100 3] 2.1 23
n) Maracuya ¢5 - ¢10 3] 5.1] 100 4/ 5.3 44 7 5 54
¢11 - ¢12 1 1.7 33 1 1.3 11 2] 1.4 15
o) Paterno ¢5 - ¢7 1 1.7 33 4| 5.3 44 1 14| 100 6| 4.3 46
¢10 - ¢15 2| 3.4 67 2| 1.4 15
Tot al Respuestas 59| 100 75( 100 7] 100 141| 100
Total Encuestados 3 9 1 13




Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 54%ofrecen |los arboles de |inbn de ¢6 a ¢7 y
el maracuyad de ¢5 a ¢10, el 62% ofrecen el mango y el cocotero de ¢10 a ¢15, el 69%
ofrecen el naranjo de ¢6 a ¢10, el 46% ofrecen el mandarino de ¢6 a ¢8, el aguacate a
¢15, el zapote de ¢5 a ¢10 y el marafién de ¢5 a ¢7.

I nt er pret aci 6n: En general los precios de los arboles frutales van desde ¢5 a ¢15 en la
mayoria de viveros de | os nunicipios estudiados.

Pl antas Ornanental es

Nva. S. S. S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as F %R | %E F %R| %E F %R| %E F %R| %E
Especi e Precio
a) Rosas ¢6 - ¢10 1 1.3[33.3 4(4.65(44.4 1[5.56[ 100 6] 3.31| 46.2
¢15 - ¢20 3] 3.9] 100 1{5.56[ 100 4(2.21(30.8
b) daveles ¢7 - ¢10 2] 2.6|66.7 5| 5.81|55.6 1{5.56[ 100 8| 4.42|61.5
¢12 - ¢15 2] 2.6|66.7 1({1.16[11.1 1{5.56[ 100 4(2.21(30.8
c) Begoni as ¢10 - ¢15 3] 3.9] 100 5| 5.81|55.6 8| 4.42|61.5
d) Geranios ¢7 - ¢10 1 1.3[33.3 2] 2.33|22.2 3] 1.66]23.1
¢15 - ¢20 2| 2.6|66.7 1{1.16[11.1 3] 1.66]23.1
e) Petunias ¢4 - ¢10 3] 3.9] 100 1({1.16[11.1 4(2.21(30.8
¢12 - ¢18 2]12.33|22.2 2] 1.1]15.4
¢19 - ¢20 1({1.16[11.1 1[{0.55[7.69
f) Veraneras ¢5 - ¢10 3] 3.9] 100 5| 5.81|55.6 1{5.56[ 100 9] 4.97|69.2
¢12 1 1.3[33.3 1{1.16[11.1 2| 1.1]15.4
g) Ficus ¢5 - ¢10 1 1.3[33.3 4(4.65[44.4 1[5.56] 100 6] 3.31]| 46.2
¢12 - ¢15 2] 2.33|22.2 2] 1.1]15.4
¢25 - ¢35 2] 2.6|66.7 1({1.16[11.1 3]1.66|23.1
h) Tullas ¢7 - ¢10 1 1.3[33.3 4(4.65[44.4 1{5.56[ 100 6]3.31]|46.2
¢15 - ¢20 2]12.33|22.2 2] 1.1]15.4
¢25 1({1.16[11.1 1[{0.55[7.69
i) Crotos ¢5 - ¢10 3] 3.9] 100 5| 5.81| 55.6 1[5.56[ 100 9] 4.97| 69.2
¢15 1 1.3[33.3 1[0.55[7.69
j) Pal meras ¢7 - ¢10 3| 3.49|33.3 1[5.56[ 100 4(2.21(30.8
¢15 - ¢20 2] 2.6|66.7 1({1.16[11.1 3]1.66|23.1
¢25 - ¢35 1 1.3(33.3 1({1.16[11.1 2] 1.1]15.4
k) Narciso ¢5 - ¢7 1 1.3[33.3 5| 5.81|55.6 6]3.31]|46.2
¢10 - ¢15 3] 3.9]| 100 3] 1.66]23.1
1) Al nmendros ¢6 - ¢10 3] 3.9]| 100 4(4.65(44.4 1[5.56] 100 8| 4.42|61.5
¢12 1 1.3[33.3 1{1.16[11.1 2] 1.1]15.4
m Laureles ¢10 1 1.3[33.3 1({1.16[11.1 1{5.56[ 100 3]1.66|23.1
¢20 - ¢35 3] 3.9] 100 1({1.16[11.1 4(2.21(30.8
n) Cavelinas ¢4 2] 2.6|66.7 1({1.16[11.1 1{5.56[ 100 4(2.21(30.8
¢7 2] 2.6|66.7 2] 1.1]15.4
o) lzoras ¢5 - ¢10 2| 2.6|66.7 3| 3.49|33.3 1[5.56[ 100 6] 3.31]| 46.2
¢11 - ¢20 2| 2.6|66.7 2] 1.1]15.4
¢25 - ¢35 1 1.3[33.3 2] 2.33|22.2 3] 1.66]23.1
p) Unbel as ¢5 - ¢10 4(5.19[ 133 3] 3.49|33.3 1{5.56[ 100 8| 4.42|61.5
q) Breso ¢3 - ¢5 3] 3.49|33.3 1{5.56[ 100 4(2.21(30.8
¢6 - ¢10 3] 3.9] 100 1({1.16[11.1 4(2.21(30.8
¢15 1 1.3[33.3 1[0.55[7.69
r) Orquideas ¢150 - ¢175 2| 2.6|66.7 2] 1.1]15.4
s) Gardeni as ¢5 - ¢10 2| 2.6|66.7 3] 3.49|33.3 1[5.56[ 100 6] 3.31]| 46.2
¢12 - ¢15 2] 2.6|66.7 2] 1.1]15.4
t) Camaron ¢5 - ¢10 3] 3.9] 100 4(4.65[44.4 1{5.56[ 100 8| 4.42|61.5
u) Quetzal ¢10 - ¢15 3] 3.9] 100 1({1.16[11.1 4(2.21(30.8
¢40 1 1.3[33.3 1[{0.55[7.69
v) Periquito ¢3 - ¢5 2| 2.6|66.7 1{1.16[11.1 1[5.56[ 100 4(2.21(30.8
6 - ¢7 1 1.3[33.3 1[0.55[7.69
Tot al Respuestas 77| 100 86( 100 18| 100 181| 100
Total Encuestados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 69% ofrece |las veraneras y |los crotosde ¢5 a
¢10; el 61%ofrece los claveles de ¢7 a ¢10, |as begonias de ¢10 a ¢15, y |as unbel as de
¢5 a ¢10; el 46%ofrece los ficus de ¢5 a ¢10, las tullas de ¢7 a ¢10, |os narcisos de ¢5
a ¢7, las izoras de ¢5 a ¢10 y las gardenias entre los misnos precios. Qros rangos de
preci os van de ¢15 hasta ¢175.

Interpretaci 6n: La mayoria de plantas se comercializan en los viveros desde ¢5 hasta ¢15,
sin enbargo, dependi endo del |ugar, pueden encontrarse plantas hasta de ¢175 | a unidad.



26. ¢Cuéles son las condiciones de pago que usual nente establece a |os
clientes?

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
a) Contado 1 33 8 89 1 100 10 77
b) Crédito 2 67 2 15
c) Anbas 1 11 1 8
Tot al 3 100 9 100 1 100 13 100

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 77%el pago es al contado, en el 15% el pago
es al créditoy en el 8%es tanto crédito conmp contado.

Interpretaci 6n: La mayoria de viveros encuestados prefiere que los clientes efectlen sus
pagos al contado, y son pocos |os que otorgan crédito.

27. Si la respuesta a la pregunta anterior fue que proporcionan crédito o
anbas formas, ¢Cuanto tienpo es el plazo del crédito que brinda?

Nva. S. S S. J. Opico Tot al es
Respuest as E % E % E %
30 dias 2 100 1 100 3 100
Tot al 2 100 1 100 3 100

Andlisis: Del total de viveros encuestados que manifestaron que otorgaban crédito a sus
clientes, el 100 manifest6 que el plazo que daban para hacer efectivo el pago es 30 dias.

Interpretaci 6n: Todos |los viveros que otorgan crédito a sus clientes tienen comp politica
que el pago se haga efectivo a | os 30 dias.

28. ¢Cuéles son los nedios que utiliza para hacer publicidad a |os
product os que conercializa?

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as E % E % E % E %

a) Hoj as Vol antes 1 33 1 8
b) Radio 1 33 1 8
d) Tel evisi 6n 1 33 8
aros

Rot ul os 1 11 1 8
Cal endari os 1 11 1 8
Correo y Tel éf ono 1 11 1 8
Ni nguno 6 67 1 100 7 54
Tot al 3 100 9 100 1 100 13 100

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 8% manifest6 que hojas vol antes; porcentajes
simlares manifestaron que utilizaban la radio, la television, rétulos, calendarios el
correo y el teléfono. El resto (54% no utiliza ningln nedio de publicidad.

Interpretaci 6n: En |a mayoria de viveros encuestados, no utilizan ningin nmedi o para hacerse
publ i ci dad.



29. ¢Alguna vez Ud. Ha utilizado Ila publicidad no pagada para
conerci al i zar sus product os?

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as E % E % E % E %
Si 1 33 1 8
No 2 67 9 100 1 100 12 92
Tot al 3 100 9 100 1 100 13 100

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 92% no utiliza la publicidad no pagada y el
8%si lo utiliza
Interpretaci 6n: La mayoria de viveros estudi ados no utilizan |a publicidad no pagada.

Si es asi describela:

Vivero Santa Maria
- Patrocinio de un equipo de futbol.

30. ¢Qué tipo de ofertas pronocionales ofrece a sus clientes?

Respuest as Nva. S. S S. J. Opico | Quezal tepeque Tot al es
F [%YR[%E| F [%R|[%E| F [%R|[%E[ F [%R|%E
a) Descuentos por 3| 50| 100 9| 69| 100 1| 100| 100] 13| 65| 100
vol unen de conpra
b) Obsequi os de pl antas 2| 33| 67 3| 23| 33 5| 25| 38
por vol unen de
conpr as
e) Garantia de 1| 17| 33 11 7.7 11 2| 10| 15
r eposi ci 6n
Total Respuestas 6( 100 13| 100 1{ 100{ 100] 20| 100
Total Encuestados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 100% contest6 que descuentos por volunmen de
conpra, el 38% que obsequios de plantas por volumen de conpra y el 15% garantia de
reposi ci 6n.

Interpretaci 6n: Todos |os viveros estudiados ofrecen descuentos por volumen de conpra y
porcent aj es representativos of recen obsequios de plantas y garantia de reposicion.

31. (Qué tipo de nmquinaria y equipo utiliza para conercializar sus
product 0s?

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as F [%R|%E| F |%R|%E| F |%R|%E| F |%R]|%E
a) Carro repartidor 1| 14| 33 3| 25| 33 4/ 20| 31
b) Conput ador a(s) 2| 29| 67 2| 10| 15
d) Cont érretro 1| 14| 33 1 5| 8
e) Cal cul adora 3| 43| 100 9| 75| 100 1| 100| 100 13| 65| 100
Tot al Respuestas 7( 100 12| 100 1{ 100 20| 100
Total Encuest ados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 100% contest6 que cal cul adora, el 31%carro
repartidor, el 15% conputadoras y el 8% conténetro.

Interpretaci 6n: En el total de viveros encuestados utilizan cal cul adora para ayudar en el
proceso de conercializacidén y porcentajes representativos utilizan carro repartidor,



conput adoras y conténetros; sin enbargo en la mayoria de viveros carecen de maquinaria y
equi po necesario para |a conercializaci én.

32. ¢La opinion de sus clientes es tomada en cuenta para determnar |os
si gui entes aspectos

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
F |9R|%E|] F [%R|%E| F | %R|%E| F |%R|%E

Respuest as

a) Determ nar precios 3| 30| 100 8| 40| 89 1| 50| 100 12| 38| 92
b) Aurmentar |a calidad 30| 100 40| 89 1| 50| 100 12| 38| 92

c) Determnar la forma 1| 10| 33 2| 10| 22 3 9| 23
en que se entregan
| os pedi dos

w
[e2]

d) Real i zar descuentos 2| 20| 67 1 5/ 11 3 9| 23
e) Realizar entrega de 1| 10| 33 1 5/ 11 2 6| 15
obsequi os por conpras

Tot al Respuestas 10| 100 20| 100 2( 100 32| 100
Total Encuestados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 92% contest6 que la opinién de los clientes
es tomada en cuenta para determinar los precios y aunentar la calidad, un 23% para
determinar la forma en que se entregan |los pedidos y realizar descuentos y un 15% para
real i zar entrega de obsequi os por conpras.

Interpretaci 6n: En |la mayoria de viveros encuestados |a opinién de los clientes es tomada en
cuenta para determinar los precios y aunentar la calidad; ademds porcentajes
representativos toman en cuenta la opinién de los clientes para realizar descuentos y
obsequi os para los clientes.

33. ¢Que tipo de presupuesto el aboran?

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as F [%R|%E| F |%R|%E| F |%R|%E| F |%R]|%E
a) Ventas 2| 25| 67 5| 42| 56 7| 22| 54
b) Mano de obra 1| 13| 33 1/8.3| 11 2 6| 15
d) Costos indirectos 1| 13| 33 1 3 8
e) Financieros 2| 25| 67 3| 25| 33 5/ 16| 38
f) Conercializaci6n 1| 13| 33 1 3| 8
g) Ni nguno 1| 13| 33 3| 25| 33 1| 100| 100 5/ 16| 38
Tot al Respuestas 8| 100 12| 100 1{ 100 21| 66
Total Encuest ados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 54% realizan presupuesto de ventas, el 38%
presupuestos financieros, el 15% presupuesto de mano de obra y el 8% presupuesto de
costos indirectos y de conercializaci6n. Un 38%no realiza presupuestos.

Interpretaci 6n: La nmayoria de viveros encuestados realiza presupuestos de ventas, sin
enbargo, un porcentaje muy representativo no realiza ningun tipo de presupuestos.



34. ¢Quienes son sus principal es proveedores de

Nva. S. S S. J. pico Quezal t epeque Tot al es

Respuest as F |%R|%E| F [%R|%E| F |%R|%E] F |%R|%E
a) Macetas
Caf é Coyo 2 3] 22 2 3] 15
Per sonas particul ares
De el aboraci 6n propi a 1 11 33 7 11 78 8 11 62
b) Bol sas
Fabrica de plastico 1 11 33 9 14| 100 10 14| 77
Rober t oni
c) Abonos
Agroservicio y Ferreteria 9 14| 100 9 12 69
Pr oagr of e
Di stribuidores El Surco 1 11 33 1 1 8
d)Tierra
Fi ncas 7] 11] 78 7| 10| 54
Sta. Tecla 2 3 22 2 3 15
Tierra propia 1 11 33 1 1 8
e) insecticidas
Agroservicio y Ferreteria 9 14| 100 9 12 69
Pr oagr of e
Di stribuidores El Surco 1 11 33 1 1 8
f) fungicidas
Agroservicio y Ferreteria 9 14| 100 9 12 69
Pr oagr of e
Di stri bui dora Ainsa 1 11 33 1 1 8
g) Herr am ent as
Agroservicio y Ferreteria 9 14| 100 9 12 69
Pr oagr of e
Al necenes Freund 1 11 33 1 1 8
No Cont est 6 2| 22| 67 1| 100| 100 3 4] 23
Total Respuestas 9| 100 63 100 1| 100 73| 100
Tot al Encuest ados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 77%conpra |as bol sas plasticas en |a féabrica
Robertoni, el 69% conpra |os insecticidas en el agroservicioy ferreteria Proagrofe, asf
conb los fungicidas y las herramentas, el 62% conpra las nmmcetas a personas
particulares; la distribuidora "El Surco" tiene porcentajes representativos en abonos,
fungicidas e insecticidas.

Interpretaci 6n: Los mayores proveedores de |os viveros estudiados son |a féabrica Robertoni,
el agroservicio Proagrofe y personas particul ares. Un proveedor representativo es la
di stribuidora "El Surco".

35. ¢Cuéles son los factores que influyen, segin Ud. en |a aceptacién de
| os productos por parte de |os consuni dores?

Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as F [%R|%E| F |[%R|%E| F |[%R|%E| F [%R|%E
a) Presentaci 6n de |os 2 25 67 8 47 89 1 33| 100 11 39 85
pr oduct os
b) Prestigio del 3 38( 100 4 24 44 1 33( 100 8 29 62
establ eci mi ento
c) Precio de | os productos 3 38| 100 5 29 56 1 33| 100 9 32 69
Total Respuestas 8| 100 17| 100 3| 100 28( 100
Total Encuestados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 85% contesté que |la presentacién de |os
productos, el 69% que el precio de los productos y el 62% el prestigio del
establ eci mi ento

Interpretaci 6n: En la mayoria de viveros encuestados piensan que el factor que més influye
en | a aceptaci 6n de | os productos es |la presentaci 6n de | os m snps, seguido por el precio
y el prestigio del establecimento.



36. ¢Poseen un Slogan o frase distintiva en su vivero?
Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as E % E % E % E %
Si 1 33 1 11 1 100 2 15
No 2 67 8 89 11 85
Tot al 3 100 9 100 1 100 13 100
Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 85% contest6 que no tenian un slogan en su

vivero y el
I nt er pretaci 6n:
la cual

15% si

lo tiene.
La mayoria de viveros encuestados no tienen un slogan o frase distintiva por
se diferencien de | os denés viveros.

En caso de ser positiva su respuesta describal o:

Vivero Santa Maria
"Vivero Santa Maria, Un Universo de Pl antas"
Vivero Gardenia Gabriela

"Cardenia Gabriela: Variedad de plantas al mejor precio”
37. ¢Considera que sus clientes diferencian sus productos del resto que
existe en el nercado?
Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as E % E % E % E %
Si 3 100 9 100 1 100 13 100
No
Tot al 3 100 9 100 1 100 13 100
Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 100% considera que |os productos de su vivero

son diferenciados de | os demas por los clientes.
Interpretaci 6n: En todos |os viveros consideran que sus productos se diferencian de |os que
ofrecen | os demés viveros.

38. ¢De ser positiva la respuesta anterior a qué atribuye esta

di f erenci aci 6n?
Nva. S. S S. J. Opico Quezal t epeque Tot al es
Respuest as F [%R]|%E %R|%E| F |%R|%E| F |[%R]|%E

a) Calidad 2 25 67 9 53| 100 11 42 85
b) Durabili dad 1 13 33 1 4 8
c) Precios bajos 1 13 33 6 11 1| 100| 100 3 12 23
d) Presentaci6n 1 13 33 5 29 56 6 23 46
e) Atenci6n esnerada 2 25 67 1 6 11 3 12 23
Qiros:
Asesoria en el cultivo de 1 6 11 1 4 8
pl ant as
No contesto 1 13 33 1 4 8
Total Respuestas 8| 100 17| 100 1| 100 26| 100
Total Encuestados 3 9 1 13

Andlisis: Del total de viveros encuestados, el 85%contestd que |os clientes diferencian sus

productos por |a calidad,

un 46% por

durabilidad y la atenci 6n esnerada.

I nt er pretaci 6n:
product os por
nej or presentaci 6n,
esmerada.  Por

| a presentacién,

un 23% por

| os precios bajos,

la

La mayoria de viveros encuestados opinan que los clientes diferencian sus
su cal idad superior,

ademés porcentajes representativos opinan que tienen
los productos son durables y la atencio6n es
vivero consideran que estan trabajando bien en
con buena

of recen precios bajos,
lo tanto |los menbros del

estos aspectos y que tienen |la ventaja por

present aci 6n,

of recer

productos de alta calidad,
a precios bajos y brindando una atenci 6n esnerada.



DATCS GENERALES

Anexo 2 —

Ti po de distribui dor

E DI STRI BU DORES

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
M norista 4 100 7 100 5 100 16 100
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100
Analisis: Del total de distribuidores encuestados, el 100% nmanifiesta ser mnorista.
Interpretaci 6n: Todos |os distribuidores encuestados son de tipo minorista, por |o que
conercializan un narmero |linitado de arboles y plantas.
Ninmer o de enpl eados
Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Menos de 10 enpl eados 4 100 7 100 5 100 16 100
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100
Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 100% manifesté poseer menos de 10
enpl eados.

I nt er pretaci 6n:

Todos

| os distribuidores encuestados poseen nenos de 10 enpl eados,

por |o
que son enpresas pequefias o nedi anas.
DATCS DE | NVESTI GACI ON
1. ¢/Dbnde adquiere las plantas que conercializa?
Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
En un vivero 4 100 7 100 5 100 16 100
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100
Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 100% contesté que adquieren |as
pl antas que conercializa en un vivero.
I nt er pret aci 6n: Todos los distribuidores encuestados adquieren las plantas que
conercializan en los viveros, por |o que constituyen clientes potenciales del vivero "E

Buen Ani go".



2. ¢Cuéles especi es de pl ant as or nanent al es adqui ere para
conercializarl as?

Respuest as Quezaltepeque |Nva. S. S. C. Arce Tot al es

F |%R%E| F |[%R|%E| F |%R|/%E| F % R/%E
a) Rosas 4/6. 3{100] 7(8.5(100| 5|8.9|100] 16|7.9|100
b) d avel es 4/6.3|100] 6|7.3| 86| 5|8.9|100| 15|7.4| 94
c) Begoni as 4/6. 3|100] 5(6.1| 71| 5|8.9|100| 14|6.9| 88
d) Flor de Fuego 2|3.1] 50 2| 1] 13
e) Petuni as 3|4.7| 75| 2(2.4| 29 5/2.5| 31
f) Veraneras 4/6.3|100] 7(8.5(100| 4|7.1| 80| 15|7.4| 94
g) Ficus 4/6. 3|100] 3(3.7| 43| 2|3.6| 40| 9|4.5| 56
h) Tull as 4/6. 3|100] 4|4.9| 57| 5/8.9|100] 13|6.4| 81
i) Crotos 4/6.3|100] 6|7.3| 86| 3|5.4| 60| 13|6.4| 81
j ) Pal neras 3|4.7| 75| 2(2.4| 29 5/2.5| 31
k) Narci so 3\4.7| 75| 2(2.4| 29| 3|5.4| 60| 8| 4| 50
1) Laureles 2(3.1 50| 1|1.2| 14] 2|3.6| 40| 5|2.5| 31
m d avelinas 2(3.1| 50| 2|2.4| 29| 4|7.1| 80| 8| 4| 50
n) |zoras 3|4.7| 75| 7(8.5(100| 3|5.4| 60| 13|6.4| 81
0) Unbel as 2(3.1| 50| 2|2.4| 29] 1|1.8| 20| 5|2.5| 31
p) Bandera 2(3.1| 50| 4|4.9| 57| 3|5.4| 60| 9|4.5| 56
Espafiol a
q) Listoén 2(3.1| 50| 5/6.1| 71] 1|1.8] 20| 8| 4| 50
r) Breso 3|4.7| 75| 7(8.5[100| 2|3.6| 40| 12|5.9| 75
s) Al nmendro 2(3.1 50| 1|1.2| 14| 2|3.6| 40| 5|2.5| 31
O ros:
Chi na 1|/1.6| 25 1/0.5(6.3
Sul t ana 1/1.6| 25| 5/6.1| 71| 2|3.6| 40 8| 4| 50
Navi dad 1|/1.6| 25 1/0.5(6.3
| caco 1|/1.6| 25 1/0.5(6.3
D6l ar 1/1.6| 251 1|1.2| 14| 2|3.6| 40| 4| 2| 25
Eucari a 1|1.6| 25 1/0.5(6.3
Hort ensi a 1|/1.6| 25| 3|3.7| 43| 2|3.6| 40 6| 3| 38
Tot al Respuest as 64100 82100 56|100 202|100
Tot al Encuest ados 4 7 5 16

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 100% contest6 que adquiere para su
conerci alizaci6n las rosas, el 94%los claveles y |las veraneras, el 88%|as begonias, el
81%las tullas, los crotos y las izoras; el 75%el breso, el 56%|a bandera espafiola y el
ficus; el 50% la sultana, las clavelinas y el narciso; el 38%la hortensia, el 31%las
pal meras, los laureles, el alnendro y las unbelas ;y otras plantas tienen entre el 13 y
el 6%

I nt er pr et aci 6n: Todos | os di stribui dores encuest ados adqui eren rosas para su
conerci alizaci6n, la mayoria adquiere claveles, veraneras, begonias, tullas, crotos,
izoras, breso, bandera espafiola, ficus, sultana, narciso y clavelinas; Adengs,
porcent aj es representativos adqui eren hortensia, palneras, |aureles, alnmendros y unbel as.
En conclusién, l|os distribuidores adquieren una anplia variedad de plantas ornanental es
para su comercializacién, tanto con flores conp de follaje ornanental. El vivero "El
Buen Anigo" debe tomar en cuenta anpliar la variedad de plantas a ofrecer a los
di stribui dores segun | as necesi dades que éstos nanifestaron.



3. ¢Cual es especies de arboles frutal es adqui ere para conercializar?

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es

Respuest as F | %R|%E| F |%YR|%E| F |%R|%E] F |%R|%E
a) Manoncillo 1| 2.6/ 25 7] 11| 100 3] 6.8/ 60| 11| 7.4| 69
b) Naranjo 4] 10[ 100 7] 11] 100 5 11] 100] 16| 11| 100
c) Linonero 4] 10| 100 7] 11] 100 5| 11| 100] 16| 11| 100
d) Mandarino 3] 7.7 75 6] 9.1] 86 5] 11] 100] 14] 9.4| 88
e) Mango 4] 10| 100 7] 11] 100 5| 11| 100] 16| 11| 100
f) Aguacate 4] 10[ 100 7] 11] 100 4] 9.1] 8o 15 10|/ 94
g) Zapote 3] 7.7] 75 3] 4.5] 43 3] 6.8] 60 9 6] 56
h) Mar afién 2| 5.1] 50 4] 6.1] 57 2| 4.5] 40 8] 5.4] 50
i) Cocoteros 3] 7.7] 75 6] 9.1] 86 4] 9.1] 80| 13| 8.7 81
j) Nispero 1l 2.6/ 25 3] 4.5] 43 2| 4.5] 40 6 4] 38
k) Maney 1| 2.6/ 25 2 3] 29 3 2] 19
|) Toronjo 1] 2.3 20 1] 0.7] 6.3
m) G anado 2| 5.1] 50 2 3] 29 4] 2.7] 25
n) Maracuya 2| 5.1 50 2] 1.3 13
0) Paterno 2| 5.1] 50 3] 4.5] 43 3] 6.8] 60 8| 5.4] 50
Qros:
Al mendr o 2| 5.1] 50 1| 1.5] 14 2| 4.5] 40 5| 3.4] 31
Papayo 1|l 2.6/ 25 1| 1.5/ 14 2| 1.3] 13
Total Respuestas 39| 100 66| 100 44| 100 149| 100
Tot al Encuest ados 4 7 5 16

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 100% contestaron que adquirian arbol es
de limn, mango y naranja para su comnercializaci 6n; el 94% aguacate, el 88% mandarino, el
81% cocoteros, el 69% manoncillo, el 56% zapote, el 50% paterno y marafién, el 38%
nispero; y otros arboles tienen entre el 30 y el 6%

Interpretaci 6n: Todos |os distribuidores encuestados nmanifestaron adquirir |imdn, mango y
naranja para su conercializacién, ademds la mayoria manifest6 adquirir aguacate,
mandari na, cocoteros, manoncillo, zapote, paterno y marafién. En conclusio6n, |os arbol es
que | os distribuidores conercializan son ofrecidos en su totalidad por el vivero "El Buen
Ami go", por |lo que no es necesario que ofrezca un mayor nunmero de variedades.

4. ¢(Cual es son |as especies que mas se venden en su establ eci m ent0?

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es

Respuest as F | %R|%E]| F | %R|%E| F |%R|%E]|] F |%R|%E
Arbol es Frutal es
Nar anj o 3] 16] 75 7] 16] 100 5| 15| 100] 15[ 15| 94
Li mén 3] 16] 75 7] 16] 100 4] 12] 80| 14 14| 88
Mango 1| 5.3] 25 5| 11| 71 3] 9.1] 60 9] 9.3] 56
Aguacat e 2| 11] 50 6] 13| 86 3] 9.1] eo] 11| 11| 69
Coco 2| 11| 50 2| 2.1] 13
Mar afion Japonés 1| 5.3 25 4 12 80 5] 5.2 31
Coco Enano 1| 5.3 25 1 1] 6.3
Mandari na 5 11 71 5 5.2 31
Pl antas O nanental es
Rosa 2| 11] 50 6] 13| 86 5| 15| 100] 13| 13| 81
d avel 1| 5.3] 25 5] 11] 71 4] 12] 80| 10{ 10| 63
Tulla 1] 5.3] 25 4] 8.9] 57 2| 6.1] 40 71 7.2] 44
Begoni a 1| 5.3] 25 3] 9.1] 60 4] 4.1] 25
| zora 1| 5.3 25 1 1] 6.3
Total Respuestas 19| 100 45| 100 33| 100 97| 100
Tot al Encuest ados 4 7 5 16

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 94% contestd que |a especie que nmas
vende es, en cuanto a arboles frutales, el naranjo, el 88%el limn, el 69% el aguacate,
el 56% el mango, el 31% marafién japonés y mandarina, el 13%coco y el 6% coco enano; y en
cuanto a plantas ornanentales el 81% manifest6 que la rosa, el 63%clavel, el 44%tulla,
el 25%begonia y el 6% zora.

I nt er pretaci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados manifiestan que |as especies que
mas venden son el naranjo, el lindbn, el aguacate y el nmango, en cuanto a arboles
frutales, y la rosa, el clavel y la tulla en cuanto a plantas ornanentales. Por lo



tanto, |las especies anteriores deben ser ofrecidas en mayor nunero por el vivero "El Buen
Ami go".
5. ¢Qué otras especies de plantas que actualnmente no distribuye,
l e gustaria conercializar?
Quezaltepeque [Nva. S. S. C. Arce Tot al es
Respuest as F [%R|%E| F |%R|%E| F |%R|%E| F |%R]|%E
Mat a Sabor 1 8] 25 1 2 6
Masapan Extranjero 1| 8| 25 1 2 6
Sul t ana 1 8| 25 2| 13| 29 1 7| 20 4 9| 25
Gui nea 1 8| 25 2| 13| 40 3 7| 19
Begoni a Rex 1 8| 25 1 2 6
Vi ol eta 2| 15| 50 3| 20| 43 2| 13| 40 7| 16| 44
Jazm n 1 8| 25 4| 27| 57 3| 20| 60 8| 19| 50
San Carl os 1 8| 25 1 2 6
Canel i a 1 8| 25 1 7| 20 2 5| 13
Azal ea 1 8| 25 2| 13| 29 3| 20| 60 6| 14| 38
Hortensi a 1 8| 25 1 7| 14 1 7| 20 3 7| 19
O qui dea 1 8| 25 3| 20| 43 2| 13| 40 6| 14| 38
Total Respuestas 13| 100 15| 100 15| 100 43| 100
Tot al Encuest ados 4 7 5 16
Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 50% contest6 que l|le gustaria
conercializar el jazmin, el 44%la violeta, el 38% |las azaleas y la orquidea, el 25%la

sultana y otras plantas tienen entre el
Porcentajes representativos de |os distribuidores encuestados manifestaron

I nt er pret aci 6n:

estar interesados en conercializar el

sul t ana.

Lo anterior
producci 6n de estas especi es,

indica que el

jaznin,

19 y el

vi vero

6%

la violeta,
"El Buen Ami go"
i ncl uyéndol as en sus cul tivos.

| as azal eas,

debe tener

las orquideas y la

en cuenta la

6. ¢Esta de acuerdo en adquirir las plantas que conercializa (en bolsa) a
| os siguientes precios?
a) lzora, Tulla, Ficus pequefio, Croto Petra, Gardenias, Bandera
espafiol a, Laurel de la India y Palnmera Fenis, a ¢10. cada una.
Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Si 2 50 7 100 5 100 14 88
No 1 25 1 6
No Contestd 1 25 1 6
Tot al 4 100 7 100 5 16 100
Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 88% esta de acuerdo en el precio

propuesto de ¢10. Para | as plantas anteriores,

el

6% no lo esta y el

otro 6% no contesté.

I nt er pret aci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados estan de acuerdo con el precio
propuesto para |as plantas nenci onadas, por |o que es conveniente que el vivero "El Buen
Ami go" las ofrezca a dicho precio.

b) Narciso y Rosales a ¢7. cada una
Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Si 3 75 6 86 5 100 14 88
No 1 25 1 6
No Contesto6 1 14 1 6
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100




Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 88% estda de acuerdo en el precio
propuesto de ¢7. para las plantas anteriores, el 6%no lo esta y el otro 6% no contestoé.
Interpretaci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados estan de acuerdo con el precio
propuesto para |as plantas nenci onadas, por |o que es conveniente que el vivero "El Buen

Ami go" las ofrezca a dicho precio.

c) Listén, Breso y Croto corriente a ¢5. cada una.

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Si 3 75 7 100 4 80 14 88
No 1 20 1 6
No Contesto6 1 25 1 6
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 88% esta de acuerdo en el precio
propuesto de ¢5. para las plantas anteriores, el 6%no lo estay el otro 6% no contestoé.
Interpretaci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados estan de acuerdo con el precio
propuesto para |as plantas nenci onadas, por |o que es conveniente que el vivero "El Buen

Ami go" |as ofrezca a dicho precio.

d) Veraneras y Umbelas a ¢6. cada una

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Si 3 75 7 100 5 100 15 94
No Contesto6 1 25 1 6
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 94% esta de acuerdo en el precio
propuesto de ¢6. para las plantas anteriores y el 6% no contesté.

Interpretaci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados estan de acuerdo con el precio
propuesto para |as plantas nenci onadas, por |o que es conveniente que el vivero "El Buen
Ami go" | as ofrezca a dicho precio.

e) Naranjo, Li noner o, Toronj o y  Mandari no, en diferentes
vari edades a ¢7. cada uno

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Si 2 50 6 86 5 100 13 81
No 1 25 1 14 2 13
No Contesto6 1 25 1 6
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 81% esta de acuerdo en el precio
propuesto de ¢7 para |os arboles anteriores, el 13%no lo estd y el 6% no contesté.

Interpretaci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados estan de acuerdo con el precio
propuesta para | os arbol es nenci onados, por |o que es conveniente que el vivero "El Buen
Ami go" las ofrezca a dicho precio.

f) Mangos y Aguacates, en diferentes variedades a ¢15. cada uno

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Si 2 50 5 71 4 80 11 69
No 1 25 1 20 2 13
No Contestd 1 25 2 29 3 19
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100




Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 69% esta de acuerdo en el precio
propuesto de ¢15 para |los arboles anteriores, el 13%no lo esta y el 19% no contest6.
Interpretaci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados estan de acuerdo con el precio
propuesto para | os arbol es nenci onados, por |o que es conveniente que el vivero "El Buen

Ami go" las ofrezca a dicho precio.

g) Zapote, Nispero y Maney en diferentes variedades a ¢35. cada uno

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Si 2 50 7 100 5 100 14 88
No 1 25 1 6
No Contesto6 1 25 1 6
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 88% esta de acuerdo en el precio
propuesto de ¢35. Para | os arboles anteriores, el 6%no lo esta y el otro 6% no contesto.

Interpretaci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados estan de acuerdo con el precio
propuesto para | os arbol es nenci onados, por |o que es conveniente que el vivero "El Buen
Ami go" |as ofrezca a dicho precio.

h) Maracuya, Paterno, Pepeto, Manoncillo, Marafibn injertado vy
japonés a ¢6. cada uno

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Si 3 75 5 71 4 80 12 75
No Contestd 1 25 2 29 1 20 4 25
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 75% esta de acuerdo en el precio
propuesto de ¢6 para |os arboles anteriores, el 25%no contest@d.

Interpretaci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados estan de acuerdo con el precio
propuesto para | os arbol es nenci onados, por |o que es conveniente que el vivero "El Buen
Ami go" las ofrezca a dicho precio.

i) Granada de agua, Granado y Papaya a ¢5. cada uno

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Si 2 50 4 57 3 60 9 56
No 1 25 1 14 2 13
No Contest 6 1 25 2 29 2 40 5 31
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 56% esta de acuerdo en el precio
propuesto de ¢5 para |los arboles anteriores, el 13%no lo esta y el 31% no contesto.

Interpretaci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados estan de acuerdo con el precio
propuesto para | os arbol es nenci onados, por |o que es conveniente que el vivero "El Buen
Ami go" las ofrezca a dicho precio.



7. ¢Qé factores influyen en la decisién de adquirir las plantas para
conercializarl as?

Quezal tepeque | Nva. S. S. C. Arce Tot al es
Respuest as F [%R[%E| F |[%R|%E| F |%R|%E| F |%R|%E
a) Novedad 1| 17| 25 1 9| 14 2 5/ 13
b) Demanda 1| 17| 25 6| 55| 86 2| 40| 40 9| 21| 56
c) Bajo Precio 3| 50| 75 4| 36| 57 3| 60| 60| 10| 23| 63
No Contestd 1{ 17| 25 1 2 6
Total Respuestas 6| 100 11| 100 5| 100 22| 51
Total Encuest ados 4 7 5 16

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, un 63% contesté que un factor que influye
en la decisién de adquirir una planta para conercializarla es el bajo precio, el 56%la
demanda, el 13%1la novedad y el 6% no contestad.

Interpretaci 6n: La mayoria de encuestados manifiestan que un factor que influye en la
decision de adquirir las plantas para conercializarlas es el bajo precio y |la demanda,
ademés, un porcentaje representativo opina que un factor lo constituye |a novedad. Lo
anterior indica que el vivero "El Buen Anmigo" debe mantener precios bajos para atraer a
| os distribuidores y conservarlos conp clientes.

8. ¢Con qué frecuencia conmpra las plantas a su proveedor?

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Semanal 1 25 3 43 4 25
Qui ncenal 1 25 4 57 3 60 8 50
Segln Demanda 2 50 2 40 4 25
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 50% contesté que conpra las plantas a
su proveedor de manera quincenal, el 25%semanal y el 25% segun | a denmanda.

Interpretaci 6n: Porcentajes representativos de |os distribuidores encuestados manifiestan
adquirir las plantas a sus viveros de forma quincenal y semanal, ademds de segin |a
demanda. Por |o tanto debe tenerse disponibilidad de plantas y arboles suficientes para
| a demanda de | os distribuidores de forma semanal y quincenal, asi comp en |as épocas en
que | a demanda de plantas es mayor (Pregunta No. 15 de este cuestionario).

9. ¢En qué forma cancela |l as conpras a | os proveedores?

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
Crédito 1 25 2 29 1 20 4 25
Cont ado 3 75 5 71 4 80 12 75
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 75% contestd que al contado y el 25%
al crédito.

Interpretaci 6n: La nmayoria de distribuidores encuestados manifiesta que cancel an sus conpras
al crédito y un porcentaje no representativo al contado. Lo anterior indica que no se
necesita el disefio de una politica de créditos generalizada, pero si habra que otorgar
créditos a ciertos distribuidores después de eval uar su conveni enci a.

10. Si la respuesta a la pregunta anterior fue que prefiere el crédito
o anbas formas, ¢Cuanto tienpo es el plazo del crédito que usual mente
utiliza?

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
30 di as 1 100 2 100 1 100 4 100
Tot al 1 100 2 100 1 100 4 100




Analisis: Del total

100% cont est 6 que harian efectivo su pago a 30 dias.

I nt er pret aci 6n:
especi fique el

11. ¢De qué forma pr

Es conveniente que
pago de | os misnps a 30 dias.

la politica de

créditos

de distribuidores encuestados que manifestaron cancel ar

para

| os

al crédito, el

di stribui dores

efiere hacer I|legar las plantas que adquieren hasta
sSu negoci 0?
Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %

a) Las trasladan ustedes 4 100 7 100 5 100 16 100

m snos desde el |ugar

de origen hasta su

negoci o
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100

Analisis: Del total de distribuidores encuestados,

el

| as plantas que adqui ere por sus propios nedi os hasta su negoci o.

I nt er pret aci 6n:
a los distribuidores,
Su negoci o.

No es necesario invertir en capacidad para brindar el
pues ellos prefieren encargarse del

100% contest 6 que prefiere trasladar

servicio de transporte

trasl ado de las plantas hasta

12. ¢Reci be sus pedidos en |las fechas y especificaciones establ eci das?
Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
No realiza 4 100 7 100 5 100 16 100
pedi dos
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100
Analisis: Del total de distribuidores encuestados,

I nt erpretaci 6n: Todos

lo que es dificil saber

por anticipado | as especificaciones y |as fechas de sus conpras.

el

100% cont est 6 que no realizan pedi dos.
| os distribuidores encuestados manifestaron no realizar

pedi dos, por

vol unen de conpra, el

el

13. ¢Qué tipo de clientes atiende con mayor frecuencia?
Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
a) Consumi dores 4 100 7 100 5 100 16 100
final es

Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100

Analisis: Del total de distribuidores encuestados, el 100% mani fest6 atender a consunidores
finales.
I nt er pret aci 6n: Todos |os distribuidores encuestados manifiestan atender a consum dores
finales.
14. ¢(Qué tipo de ofertas pronocional es ofrece a sus clientes?
Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
a) Descuentos por 2 50 2 29 3 60 7 44
vol unen de conpra
b) Obsequi os de pl antas 2 50 2 13
por vol unen de conpra

Ni nguno 5 71 2 40 7 44

Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100
Analisis: Del total de distribuidores encuestados,

44% contestd que descuentos por

13% obsequi o de pl antas por vol unen de conpra y el 44% ni nguno.



Interpretaci 6n: Porcentajes representativos de |os distribuidores encuestados manifiestan
of recer descuentos por volumen de conpra y obsequi os de plantas, pero tambi én manifiestan
no of recer ninguna of erta pronocional .

15. ¢En qué tenporadas del afio vende mhs los arboles y las plantas que
conercial i za?

Quezal tepeque | N\va. S. S. C. Arce Tot al es

Respuest as F [%R[%E| F |[%R|%E| F |%R|%E| F |[%R]|%E
a) Dia de San Valentin 2| 15| 50 3| 20| 43 1/8.3| 20 6| 15| 38
b) Dia de las madres 4| 31| 100 3| 20| 43 2| 17| 40 9| 23| 56
c) Navidad 3| 23| 75 4| 27| 57 3| 25| 60| 10| 25| 63
d) Dia de la secretaria 2| 15| 50 3| 20| 43 2| 17| 40 7| 18| 44
e) Dia de difuntos 1/7.7] 25 2| 13| 29 1/8.3| 20 4| 10| 25
f) En el invierno 1{7.7| 25 3| 25| 60 4| 10| 25
Total Respuestas 13| 100 15| 100 12| 100 40| 100
Total Encuestados 4 7 5 16

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 63% contestd que Navidad, el 56% dia
de las madres, el 44% dia de la secretaria, el 38%dia de San Valentin, y el 25% dia de
difuntos y en el invierno.

Interpretaci 6n: |la mayoria de distribuidores encuestados manifiestan que venden mayor namero
de plantas en Navidad, dia de las nmadres y porcentajes representativos en el dia de la
secretaria, San Valentin, dia de difuntos y en el invierno, por lo que son en dias
previos a estas épocas en que el vivero debe tener disponibilidad de plantas para que |as
adqui eran | os distribuidores.

16. ¢Cuéles son los nedios que utiliza para hacer publicidad a |os
product os que conercializa?

Quezal t epeque Nva. S. S C. Arce Tot al es
Respuest as F % F % F % F %
a) Hojas vol antes 1 25 1 6
d) Ni nguno 1 25 7 100 5 100 13 81
Qi ros:
A través de pronptores 2 50 2 13
Tot al 4 100 7 100 5 100 16 100

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 81% contestdé que ninguno, el 13% a
través de pronotores y el 6% por nedio de hojas vol antes.

Interpretaci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados nmanifiesta que no utiliza ningin
nedi o para hacerse publicidad, aunque porcentajes poco representativos |o hacen por nedio
de hojas volantes y pronotores.

17. ¢Cuédles son los factores que influyen, segin Ud. en |la aceptaci 6n de
| os productos por parte de |os consuni dores?

Quezal tepeque | Nva. S. S. C. Arce Total es
Respuest as F [%R|%E| F |%R|%E| F |%R|%E| F |[%R]|%E

a) La presentaci6n 2| 33| 50 7| 50| 100 3| 38| 60| 12| 43| 75
de | os productos

c) El Precio de 4| 67| 100 7| 50| 100 5| 63|100f 16| 57|100
| os Product os

Total Respuestas 6| 100 14| 100 8| 100 28| 100

Total Encuest ados 4 7 5 16

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 100% contesté que el precio de |os
productos y el 75%1l a presentaci 6n de | os m snos.



Interpretaci 6n: El total de distribuidores encuestados manifiesta que un factor que influye
en |la aceptacién de los productos por parte de los consunmidores es el precio, y la
mayoria manifiesta que la presentacion. Por lo tanto se |le debe ofrecer a los clientes
preci os conpetitivos y una buena presentaci 6n para que |os productos del vivero "El Buen
Ami go" tengan una buena aceptaci 6n.

18. ¢Conmo establ ece | os precios de sus productos?

Quezaltepeque | Nva. S. S. C. Arce Tot al es

Respuest as F [%R[%E| F [%R[%E| F [%R[%E| F [%R[%E
a) Por el costo 4| 67[100f 7| 78100 4| 67| 80| 15| 71| 94
Mmas un porcentaje
de gananci a
b) Por la 2| 22| 29 1| 17| 20 3| 14| 19
conpet enci a
c) Segln | a época 2| 33| 50 1| 17| 20] 3| 14| 19
Total Respuestas 6| 100 9| 100 6| 100 21| 100
Total Encuestados 4 7 5 16

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el94% contesté que por el costo mas un
porcent aj e de ganancia, el 19% por |a conpetencia y otro 19% segln | a época.

I nt er pret aci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados manifestd establecer |os precios
por el costo mAs un porcentaje y porcentajes representativos por |a conpetencia y segln
| a época.

19. ¢(Qué otros productos o servicios relacionados con |a comercializacién
de plantas ornanentales y arboles frutales estarian interesados en
adquirir?

Respuest as Quezal tepeque | Nva. S. S. C. Arce Tot al es

F J%R]%E| F [%R[%E| F [%R|[%E| F [%R[%E
a) macet as 2| 29| 50] 5] 42| 71 5| 50[100] 12| 41| 75
b) Abonos 1] 14] 25 2| 17] 29 2| 20| 40] 5| 17| 31
c) herram entas 1| 14| 25 5| 42| 71 3| 30| 60 9| 31| 56
d) Tierra 1| 14| 25 1 3 6
e) Orientaci6n 1| 14| 25 1 3 6
f) Literatura 1| 14| 25 1 3 6
Total Respuestas 7/100 12| 100 10| 100 29| 100
Total Encuestados 4 7 5 16

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 75% contestd que mmcetas, el 56%
herranm entas, el 31%abono y el 6%tierra, orientacién y literatura.

Interpretaci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados manifestaron estar interesados en
adquirir macetas y herramentas, y porcentajes representativos abonos, tierra,
orientacién y literatura. Lo anterior indica que los distribuidores son clientes
potenci al es de | os anteriores productos.

20. ¢(Qué tipo de maquinaria y equipo utiliza para |la conercializacién de
sus product 0s?

Quezaltepeque | Nva. S. S. C. Arce Total es
Respuest as F [%YR[%E| F [%R|[%E| F [%R|[%E[] F [%R|%E
a) Carro 2| 40| 50 4| 36| 57 3| 38| 60 9| 38| 56
repartidor
e) Cal cul adora 3| 60| 75 7| 64| 100 5| 63|100f 15| 63| 94
Total Respuestas 5/ 100 11| 100 8| 100 24| 100
Total Encuestados 4 7 5 16




Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 94% contest6 que cal cul adora y el 56%
carro repartidor.

Interpretaci 6n: La nayoria de distribuidores encuestados manifiestan utilizar para la
conerci al i zaci 6n de sus productos cal cul adora y carro repartidor. Lo anterior indica que
los distribuidores no necesitan de mucha maquinaria y equipo para conercializar sus
product os.

21. (Qué tipo de maquinaria y equipo utiliza para el mantenimento de |os
product os que conercializa?

Quezal tepeque | Nva. S. S. C. Arce Tot al es

Respuest as F [%R[%E| F [%R|[%E| F [%WR|[%E| F [%R|%E
a) Bonba de agua 3| 14| 75 2 9| 29 1/ 6.3| 20 6|/ 10| 38
b) Regadera 4| 19| 100 7| 30| 100 5| 31|100] 16| 27| 100
c) Bonba de nochila 3| 14| 75 7| 30| 100 5| 31|100] 15| 25| 94
d) Tijera Podadora 4| 19| 100 4 7] 25
e) Palas 4| 19| 100 4 7] 25
f) Carretillas 3| 14| 75 7| 30| 100 5| 31|100] 15| 25| 94
Total Respuestas 21| 100 23| 100 16| 100 60| 100
Total Encuestados 4 7 5 16

Andlisis: Del total de distribuidores encuestados, el 100% contest6 que regadera, el 94%
bonba de nochila y carretillas, el 38% bonba de agua y el 25%tijeras de podar y pal as.
Interpretaci 6n: La mayoria de distribuidores encuestados manifiestan utilizar regaderas,
bonbas de nochila y carretillas para el mantenimiento de |os productos que conercializa;

porcent aj es representativos utilizan bonbas de agua, tijeras de podar y pal as.



ANEXO | I'l
FORMULARI CS PARA LA PRCPUESTA

ANEXO 3 — A Solicitud de Crédito

Vivero "El Buen Amigo"
SOLICITUD DE CREDITO

| Fecha:

1 |Nombre:

Direccion:

Teléfono:

Tiempo de residir o funcionar en dicha direccion:

2 | Articulos deseados Cantidad Precio Monto Monto
parcial Total

Total de Compra al crédito

'3 | Referencias Comerciales

N | Empresas Teléfono Monto Plazo Deuda actual

|4 | Referencias de Créditos Bancarios

N | Nombre del Banco Teléfono Monto Plazo Deuda actual

'5 | Informacién Adicional

6 |Firmas

Propietario del Vivero Solicitante del Crédito




Anexo 3 — B Orden de Pedi do

Vivero "El Buen Amigo"
ORDEN DE PEDIDO

Cliente: No. de pedido:___.
Direccion:
Fecha de recibido: Fecha de entrega:
N° Producto Precio Cantidad Total
Unitario
Total
Condicién de pago: CREDITO CONTADO

Fecha de pago:

Firma del Vendedor:

Firma del cliente:

ENTREGA DE LA MERCADERIA

Entregado la fecha:

Recibido por:

Firma:

Observaciones:




ANEXO 3 — C RESUMEN DE ORDENES DE PEDI DO

Vivero "El Buen Amigo"

RESUMEN DE ORDENES DE PEDIDO

Periodo que abarca: Ordenes de pedido de: a
N° Descripcion Cantidad | Fecha de | Fecha de |Observacion | Firma de
entrega | preparacion recibido
Fecha de recibido encargado de produccion:
Firma del encargado de produccion:
Observaciones:
ANEXO 3 — D Fornul ari o de Ventas
Vivero "El Buen Amigo"
Reporte de ventas

Fecha: Pagina N° de
N° Descripcion del Observaciones Cantidad Precio unitario| Monto de la

Producto venta

Total

Firma del Vendedor:




ANEXO 3 — E Formul ario de Conpra de Material es

Vivero "El Buen Amigo"

Reporte de Compra de Materiales

Numero de unidades de materiales necesarios
Producto Materiales | Por producto Costo Total de Costo Total
material
Total

ANEXO 3 — F Fornmul ario de Materiales utilizados

Vivero "El Buen Amigo"

Reporte de Compra de Materiales
Periodo del: al
Material Unidad de medida Cantidad

Observaciones:
ANEXO 3 — G Formul ario de Oros insunos y Gastos

Vivero "El Buen Amigo"

Reporte de Otros Insumos y Gastos
Otros insumos y Gastos Precio unitario Total Porcentaje a asignar

Totales




ANEXO 3 — G Formul ari o para Gastos de ventas

Vivero "El Buen Amigo"

Reporte de Gastos de Ventas

Periodo de: a

N° Descripcién del Gasto Costo unitario Monto

Total

ANEXO 3 — H Forrmul ari o para Control de Producto En Proceso

Vivero "El Buen Amigo"

Reporte de Producto en proceso

Descripcion del producto:

N° Productos en inicio Traslado a produto
Fecha del proceso terminado Existencias
Totales
ANEXO 3 — | Formulario para Control de Producto Terni nado

Vivero "El Buen Amigo"

Reporte de Producto en proceso

Descripcion:

N° Productos Ventas de este
Fecha Terminados producto Existencias

Totales




ANEXO |V
PROPUESTA DE DI STI NTI VOS COVERCI ALES PARA
EL VI VERO “EL BUEN AM GO

A continuaci 6n se presentan propuestas de distintivos

conerciales para el caso ilustrativo No se pretende inponer

determ nados distintivos, sino dar ideas para facilitar la

adopci 6n de los distintivos definitivos.

Se incluyen varias opciones para que |os nienbros de

vivero eval Gen y escojan el que sea mas adecuado.

PROPUESTAS DE MARCA:

“El Buen Am go”

“Paraiso Floral”
“Bell eza Natural”
“Sitio del N fio”

PROPUESTAS DE SLOGAN

“Bel |l eza Natural para su Hogar”
“Una planta para cada uno”

“Un nundo de pl antas para usted”
“El nmejor amigo de su jardin”

“El nejor am go de sus plantas”



PROPUESTAS DE LOGOTI PO

VIVERO EL BUEN AMIGO

“El nejor Am go de Sus Pl antas”

Carretera a Quezal tepeque KI. 2
Sitio del Nifio, San Juan Opico
Tel . 319- 4041



VIVERO EL BUEN AMIGO

Un Mundo de Plantas para Usted

Carretera a Quezal tepeque K. 2
Sitio del N fio, San Juan Opico
Tel . 319- 4041



VIVERO EL BUEN AMIGO

“Una planta para cada uno”

Carretera a QuezaltepequeKiI. 2
Stio del Nifio, San Juan Opico
Tel.319-4041



Ej enpl o:

NOVBRE DE MARCA: "El Buen Anm go"
“En calidad y variedad s6lo E

ESL OGAN
Buen Ani go"

LOGOTI PO Una esfera con la figura de un honbre
pl antando un arbol rodeado de plantas
or nanent al es, arriba el nonbre de

marca y en la parte inferior e

esl ogan



ANEXO IV

DISTINTIVOSCOMERCIALES

PROPUESTASDE MARCA:

- “El Buen Amigo”

- “Paraiso Flora”

- “BellezaNatura”

- “Sitio del Nino”
PROPUESTASDE LOGOTIPO:

YIVERC EL BUEN AMIGO

“El mejor Amige de Sos Plandas®

wrrrrberm = gerealtopogne wd .
SEElc del Wifo, ¥R Jueas Opdoo
Tl ALF-d0#L

PROPUESTASDE SLOGAN:

- “BellezaNatural para su Hogar”

- “Unaplanta para cada uno”

- “Un mundo de plantas para usted”
- “El mgjor amigo de su jardin”

- “El mgior amigo de sus plantas’

WVERD EL BUEN AMIGO

Una pfania pare ceda ung
Crrtirn 4 Cnaaages i
ik dal Mo, Now S Gk

Tl b LA

VWL L BLAEN AALT &0

Loy Murnde de Plarntas para Lfsred

AT
el

- @ ohaesal Cepeaesgaae AL, O
Jord BMAMCE. Seam —

e e e



ANEXO V
COVPLEMENTO A LOS PRESUPUESTCS DE LA PROPUESTA

ANEXO 5 — 1 NOTAS A LOS PRESUPUESTOS

MONEDA UTI LI ZADA:

Las cifras de los presupuestos que estén expresados en
dinero y no en unidades, representaran colones salvadorefios.
Di cha noneda fue utilizada a lo largo de toda |a investigacién.
Segun la “Ley de Integracion Mnetaria” se establece un tipo de
canbio fijo de ¢8.75 = US$1.00; equivalencia que sera necesaria
si se desea expresar las cifras en dél ares estadouni denses.

PRESUPUESTO DE VENTAS:

El estinmado de cantidades vendidas se ha estimado de la
si gui ente manera: Para |los arboles frutales, se consideré
preci os constantes segln Anexo 1. Se espera un increnento anual
de las ventas en esta linea del 10% anual en el periodo
conpr endi do del afio 2002 al 2004.

Para la linea de plantas ornanentales, |los precios de |as
m smas son constantes para todos |os afios proyectados. Se
espera un incremento del 35% anual en las ventas de cada
proyect ado.

PRESUPUESTO GENERAL DE VENTAS:

Las cifras presentadas en dicho presupuesto corresponden a
las estimaciones de ventas de arboles frutales y plantas
ornanent al es de cada afio proyectado, nultiplicado por el precio
correspondi ent e.

PRESUPUESTO DE PRODUCCI ON

Para efectos préacticos, se presenta el nunero de plantas y
arboles que son senbrados (senmillas), e injertados (yemas),
segln las existencias requeridas para la venta, tonmando en
cuenta un inventario constante de plantas aptas para la venta y
sobre todo el tienpo que cada especie necesita para
desarrollarse y lograr estar apta para |la venta.

El dato que aparece en la casilla de sem|las, corresponde
al namero de plantas que deben ser senbradas con anterioridad
para reponer |las que se venderan en fecha deterni nada segin el
presupuesto de ventas. El dato que aparece en la casilla de
injerto corresponde al nunero de injertos que debe hacerse en el
transcurso del cultivo de las plantas que |o necesitan para
posteriormente estar listas para |l a venta.



En las cantidades a cultivar se incluye un 5% de
desperdici o, que corresponde al nlnero de plantas que se pierden
usual mente, segln manifiestan | os enpl eados del vivero.
PRESUPUESTO DE PRODUCCI ON:

Para las cantidades de arboles frutales y plantas
ornanentales se consideré6 un 5% de desperdicio sobre |as
necesi dades de producci én.

PRESUPUESTO DE MATERI ALES A UTI LI ZAR

(Tanto para arboles frutales y plantas ornanental es)

- Para cada tipo de material se detalla la cantidad a utilizar
y el precio unitario.

- 1,000 bolsas de polietileno cuestan ¢140.00 por |o que el
costo de cada bol sa es de ¢0. 14

- Una camionada de tierra cuesta ¢250 con |as que se |lenan m |
bol sas de polietileno, es decir que cada bolsa con tierra
cuesta ¢0. 25

- Cada estaca de planta ornanental cuesta ¢0.35 y el injerto
¢0.5

- El injerto de los citricos cuesta ¢0.5 centavos y de |os
otros arboles frutales ¢1.5 cada uno.

PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DI RECTA

Se estima un increnento de |a mano de obra del 5% por cada
afio de operaci on.

PRESUPUESTO DE COSTOS | NDI RECTOS DE FABRI CACI ON

Los costos indirectos de fabricacion que incluyen el
consuno de energia el éctrica, agroquincos, teléfono y mano de
obra indirecta, dependen del nunero de plantas cultivadas vy
mant eni das en el vivero, sin inportar |a especie.

Se considera un increnmento sobre la energia eléctrica,
agroquimcos y teléfono a partir del nmes de Julio, debido al
aunento en |a producci 6n durante ese nes.

Se considera una depreciaci 6on sobre |a Bonba de riego y de
las instalaciones de 1,000.00 anuales y a partir del 2002
6,500. 00 adicionales por la depreciacio6n de las instalaciones
mej or adas.

Para determinar el porcentaje de increnento de |os costos
indirectos de fabricacién anual, se tomd conp base |os
incrementos en el nunero de plantas aptas para la venta, de la
si gui ent e nmaner a.

- Nanero de plantas ornanental es para el 2001 = 10, 150

- Nanero de arboles frutales para el 2001 = 39, 000

- Total arboles frutales y plantas ornanentales para el 2001 =
47, 150



- Nanero de plantas ornanental es para el 2002 = 13,702

- Nanero de arboles frutales para el 2002 = 40, 700

- Total arboles frutales y plantas ornanentales para el 2002 =
54, 402

- Increnento entre el afio 2001 y 20002:

54,402 - 47,150 = 7,252

- Calculando el porcentaje de increnento de plantas entre el

2001 y 2002

7,252 | 47,150 = 15.38% de increnento anual en los C|.F.

PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS Y GASTOS DE ADM NI STRACI ON

Se calcul6 un gasto para el prinmer afo presupuestario de
¢700 en gasolina, debiéndose distribuir en un 75% para gastos
de ventas y un 25% para gastos de adm ni straci én.

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

El Estado de Resultados Proyectado se obtiene del
presupuesto de ventas, presupuesto del costo de lao vendido y
gasto de ventas correspondientes, incluyendo |las ventas de |os
product os conpl enent ari os.

En | os nmeses de Cctubre, Novienmbre y Dicienbre de 2001 se
presenta una perdida que sera financiada con la utilidad que
presentan | os demas neses del afio, en especial Mayo y Junio.



