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1. Titulo
Diagndstico sectorial de la actividad de venta al por menor de flores, plantas y semillas

en establecimientos especializados (G4773.21), del cantén Loja.



2. Resumen

El diagnéstico sectorial es un proceso de analisis que se realiza en un sector especifico
de la economia, con el objetivo de comprender y evaluar su situacién actual. El propésito de la
investigacion es analizar la actividad de la venta al por menor de flores, plantas y semillas del
canton Loja; para la recopilacion de la informacion necesaria, se llevaron a cabo la observacion
directa en los locales, revision bibliografica y encuestas dirigidas a 40 establecimientos
clasificados con el codigo ClIU G4773.21 que ofrecen sus productos en el cantdn Loja. Se realizé,
bajo un enfoque mixto de tipo exploratorio, descriptivo y de campo por la ausencia de
antecedentes en investigaciones similares.

Posteriormente, la informacion fue meticulosamente analizada, organizada y sintetizada
con el propésito de definir las caracteristicas, estadisticas y promedios del sector. Para la
tabulacién y el calculo de las estadisticas y promedios de la industria se aplicé latécnica de
Winsorizing, con la finalidad de normalizar el conjunto de datos y de minimizar la influencia de
datos atipicos. Los resultados relevantes sefialaron que los factores claves de éxito que incluyen
la demanda, el mejoramiento continuo, la innovacion, la calidad del servicio, los empleados y los
recursos financieros. En el andlisis de los resultados financieros arrojé promedios significativos,
entre las cuales se destaca que el promedio del capital de trabajo asciende a $6 426,16;
endeudamiento sobre activo 4%; margen de utilidad neta 27%; ROA 54% y ROE 56%; ademas
de indicadores no financieros: rendimiento por empleado $4,32 dolares; rendimiento por tiempo
de atencion $1,16; rendimiento en publicidad $0,015, capacitacion a los empleados 1%. Se
concluye que el 50% de los locales estan por debajo de los promedios de la industria, esto
evidencia un bajo nivel general de competitividad; ademas que los establecimientos no cuentan
con una estructura financiera especifica o sistematica.

Palabras clave: factores claves de éxito, comportamiento del mercado, indicadores

financieros e indicadores no financieros.



2.1. Abstract

The sectoral diagnosis is a process of analysis carried out in a specific sector of the
economy, with the objective of understanding and evaluating its current situation. The purpose of
the research is to analyze the activity of the retail sale of flowers, plants and seeds in the canton
of Loja; for the collection of the necessary information, direct observation in the premises,
bibliographic review and surveys directed to 40 establishments classified with ISIC code
G4773.21 that offer their products in the canton of Loja were carried out. It was carried out under
a mixed exploratory, descriptive and field approach due to the absence of precedents in similar
research.Subsequently, the information was meticulously analyzed, organized and synthesized
in order to define the characteristics, statistics and averages of the sector. For the tabulation and
calculation of industry statistics and averages, the Winsorizing technique was applied in order to
normalize the data set and minimize the influence of atypical data. The relevant results indicated
that the key success factors include demand, continuous improvement, innovation, service
guality, employees and financial resources. The analysis of the financial results yielded significant
averages, including working capital averaging $6 426.16; debt to assets 4%; net profit margin
27%; ROA 54% and ROE 56%; as well as non-financial indicators: return per employee $4,32;
return per service time $1,16; return on advertising $0,015; employee training 1%. It is concluded
that 50% of the stores are below industry averages, which is evidence of a low general level of
competitiveness; in addition, the establishments do not have a specific or systematic financial
structure.

Key words: key success factors, market performance, financial indicators and non-

financial indicators.



3. Introduccién

Los diagndsticos nos permiten comprender mejor la naturaleza y el comportamiento de la
industria; identificar fortalezas y debilidades; y ademas evaluar oportunidades y limitaciones
competitivas desarrollado a través del analisis de datos y la sintesis de investigaciones existentes
para, en ultima instancia, crear los planes de desarrollo adecuados contribuyendo a la mejora
continua de las industrias (Lépez et al., 2021).

La botanica sigue siendo un campo fascinante en el que, mas que nunca, la gente tiene
grandes esperanzas de mejorar para la salud humana. El rapido crecimiento demogréfico ejerce
una enorme presion sobre el potencial productivo del ecosistema global, las personas deben
responder a esas presiones creando sistemas agricolas y forestales eficientes y sostenibles en
el tiempo para sostener sus medios de vida (Raven et al.,1992).

La jardineria es la parte dedicada al cultivo de flores y plantas que son principalmente
decorativas; ademés se trata de un amplio campo de conocimiento que incluye diversas
actividades como la producciéon de plantas ornamentales, la produccion y comercializacion de
flores cortadas, el disefio de paisajes, la decoracion de interiores, entre otros (Ruiz, 2017).

Sin embargo, no se registran investigaciones con enfoque especifico en las condiciones
en las que se encuentran las empresas de flores, plantas y semillas, lo que induce a
establecimientos a tomar decisiones y formular estrategias erréneas.

Por lo tanto, la necesidad de realizar investigaciones surge de la falta de informacion que
permita comparar a la hora de evaluar el desempefo de su empresa con otras empresas del
mismo sector, por lo que lleva a que muchas decisiones estratégicas mal formuladas puedan
afectar la actividad y la persistencia en el mercado; por tanto, la pregunta de investigacion sera:
¢En qué condiciones se encuentran los locales de la actividad de venta al por menor de flores,
plantas y semillas en establecimientos especializados del cantén Loja, que permitan determinar
el desempefio organizacional de dicho sector?

Son diversos los beneficios derivados de llevar a cabo un analisis sectorial en los locales
de flores, plantas y semillas del canton Loja. Uno de los aspectos pertinentes es la capacidad y
aportacion que brindan estos estudios para que las empresas evallen su desempefio financiero
y no financiero en relacién con la competencia. No obstante, la ausencia de datos sectoriales
despliega un obstaculo significativo para llevar a cabo esta relacion, lo que destaca la importancia
critica del diagnéstico para superar esta limitacion.

Aungue este tipo de estudios sea nuevo en Ecuador, no es un tema inexplorado a nivel
mundial. En naciones como Colombia, Espafia, empresas especialistas se dedican

exclusivamente a llevar a cabo este tipo de investigaciones, emitiendo continuamente sus



resultados de manera mensual y anual que abarcan todos los sectores de la economia, ademas
clasificAndolos de acuerdo con el codigo ClIU. Aunque la recopilacién de dicha informacién
implica un costo elevado, su obtencién contribuye considerablemente a mejorar la competitividad
de las empresas.

El uso de diagndsticos sectoriales se ha observado en América Latina, donde Colombia
es un ejemplo de pais donde Arango et al. (2015) diagnosticaron la innovacion en la empresa
empresarial de calzado, mientras que Perl desarroll6 una investigacion dirigida al sector
pesquero, utilizando factores internos y externos para su analisis y evaluacién para determinar
posibles estrategias para mejorarlo.

La falta de datos estadisticos y promedios publicados en las areas de estudio del Ecuador,
ha hecho que los diagnésticos sectoriales sean un raro tema de interés, puesto que esto permite
a las organizaciones evaluar las limitaciones de la competencia, evaluar oportunidades y
desarrollar estrategias para mejorar las directrices y aumentar la productividad (Villa, 2023).

En este contexto, los objetivos especificos de la investigacién son caracterizar la actividad
de venta de flores, plantas y semillas; definir los factores claves de éxito en el sector, establecer
indicadores de desempefio empresarial financieros y no financieros y, finalmente determinar
estadisticas y promedios de la actividad de los locales en el cantén Loja, utilizando tanto
informacion primaria como secundaria.

La presente investigacion abarca una contribucion significativa en la inteligencia de
mercados al proporcionar promedios de la industria de los locales de flores, plantas y semillas
del cantdn Loja; esta herramienta se presenta como Util para que las empresas del mismo sector
comprendan su entorno, comparen su rendimiento y puedan identificar oportunidades y
amenazas. Con ello, se facilita la toma de decisiones mediante estrategias que refuercen su
posicion competitiva, lo que a su vez genera un mejor rendimiento y favorece el crecimiento de
cada local. Sin embargo, no se han identificado limitaciones en el desarrollo de la investigacion;
ademas la suficiente informacion sobre el tema y la abundante informacion financiera por parte
de los establecimientos constituyen importantes. Ademas, la presencia de considerables locales
de flores, plantas y semillas del cantdn Loja contribuye a la facilidad y suficiente informacion para
obtener los datos suficientes para la exploracion.

En cumplimiento al Reglamento de Régimen Académico se divide de la siguiente manera:
Titulo, aborda el tema central de la investigacion; Resumen, una corta descripcion concisa del
estudio; Introduccidn, en él se destaca la relevancia, objetivos, contribuciones y estructura del
proyecto; Marco Tedrico, donde se exponen las teorias y conceptos fundamentales del proyecto;

Metodologia, se describe las técnicas y procesos utilizados para alcanzar los objetivos;



Resultados, derivados del logro de los objetivos establecidos; Discusion, que establece
relaciones entre los resultados obtenidos y otras investigaciones similares; Conclusiones, que
se derivan de los resultados; Recomendaciones, formuladas al finalizar la investigacion; y la
Bibliografia, que refleja las fuentes fisicas y virtuales utilizadas como soporte en la investigacion;
por ultimo, Anexos, que comprenden, fotografias, tablas, volantes, etc., mismos que sostienen

a la investigacion.



4. Marco teorico
4.1. Antecedentes

Malerba y Nelson (2004), llevaron a cabo un analisis de varios paises, como China, India,
Brasil, Corea y Taiwan, utilizando la metodologia de los sistemas sectoriales. En su estudio
examinaron a varios sectores: el sector automotriz, de telecomunicaciones, farmacéutico, de
semiconductores, de software y el agroalimentario.

Estos sectores fueron seleccionados debido a la importancia del disefio del producto y la
maquinaria en su funcionamiento. Concluyeron que dichos sectores han sido con frecuencia los
principales impulsores del crecimiento econdmico de un pais, debido a aspectos como la
generacion de empleo, la cantidad de capital invertido y la difusiébn de conocimientos. Sin
embargo, existen diferencias notables entre diferentes tipos de sectores en algunas variables
clave, tales como: actores, bases de conocimiento, instituciones, programas y politicas
gubernamentales; y en los mecanismos involucrados en esta &rea, como la capacitacion y el
desarrollo de capacidades, el acceso al conocimiento extranjero y el desarrollo de capital humano
avanzado.

Por otro lado, Cajilema (2006), a través de la investigacién titulada “Diagndstico
Internacional de flores frescas de corte y proyecto de factibilidad de Lisianthus como alternativa
de produccién en la provincia de Cdérdova (Argentina)”, con el objetivo de estudiar el mercado
internacional de flores cortadas y, luego realizar un estudio de factibilidad para la produccion de
flores cortadas del mismo. Se empled la metodologia Cadenas y Dialogo para la Accion,
recomendada por el Instituto Interamericano de Cooperacién para la Agricultura, para identificar
los actores clave en el mercado de flores de corte, incluyendo importadores, exportadores y
productores.

Como parte de la investigacion, se realizaron visitas a productores para identificar los
diferentes productos presentes en la regién y comprender la cadena de flujos desde el productor
hasta el consumidor final. El andlisis econémico financiero concluyé que el proyecto Lisianthuses
una buena alternativa de produccién y por lo tanto es rentable al ser evaluado mediante
indicadores financieros, que son las principales herramientas para calcular la rentabilidad.

Asi mismo Malerba (2004), realiz6é un estudio de los sistemas sectoriales de innovacion
y el cambio tecnoldgico segun el sector en el que se desarrollan, fueron seis sectores principales
de Europa: productos farmacéuticos y biotecnologia, equipos y servicios de telecomunicaciones,
productos quimicos, software, maquinas, herramientas y servicios; con el fin de analizar el
proceso de innovacion, los factores que afectan, la relacién entre la innovacion y la dindmica de

la industria, los limites cambiantes del desempefio en innovacién de empresas y paises en



diferentes sectores, con base en la investigacion sobre los vinculos de estos seis sectores
especificos, se deduce que este elemento adicional tiene efectos en varios de ellos.

En el sector del software, se ha identificado conexiones entre la capacidad de desarrollo,
la formacién del capital humano y el acceso al conocimiento extranjero, sin embargo, estos
impactos parecen ser mas considerables para ciertas variables, como la estructura de la
industria, el tipo de acceso al conocimiento extranjero, las relaciones con las multinacionales y
las politicas gubernamentales en diversos sectores, asi como en la interaccién entre los
componentes nacionales y los sistemas sectoriales durante el proceso de desarrollo econémico.

Arango et al. (2015) efectuaron un estudio sobre la implementacion de herramientas para
evaluar la innovacion en una empresa dedicada al sector del calzado en Colombia, su objetivo
era realizar un analisis y medicién actual de sus recursos tecnoldgicos, utilizando herramientas
de diagndstico de innovacion para exponer el estado actual de la empresa en términos de perfil
tecnolégico e innovador, ademas evaluaron su posicion competitiva, gestion y capacidades de
innovacién. Posteriormente se procedié a analizar los resultados obtenidos mediante estas
herramientas, identificando las fortalezas y oportunidades que la empresa podria aprovechar
para mejorar en términos tecnologicos e innovadores. Buscaban crear un diferenciador en estos
aspectos para potenciar el desempefio de la empresa y lograr una mayor competitividad en el
mercado.

La aplicacion de las herramientas Test Catalan y Albacete sefialé que es imperativo que
todos los actores involucrados con la innovacion en la empresa presten mayor atencion y
prioricen soluciones en areas donde existen deficiencias. Ademas, en el perfil tecnoldgico de la
empresa se indica enfocarse en prioridades como la vigilancia tecnoldgica y la capacidad del
personal, aspecto que representa una de las mayores debilidades. lgualmente, se destaca la
necesidad de implementar software que afiada valor no solo a los procesos internos sino también
a los productos ofrecidos por la empresa.

Por su parte Alvarez et al. (2014) desarrollaron una investigacion dirigida al sector
pesquero peruano; con la finalidad de realizar un andlisis y evaluacion destinado a analizar la
situacion, tanto en el ambito interno como externo; y las estrategias para potenciarlo; ademas de
abordar la conservacion de la biomasa pesquera, la cual ha sido objeto de explotacion en los
Ultimos afos, poniendo en peligro la sostenibilidad de esta actividad econémica y afectando el
equilibrio ecoldgico.

En conclusién, se determiné que, en el sector pesquero en relacién con el entorno interno,
existe una solidez evidente, ya que las fortalezas superan a las debilidades de manera

significativa; de igual manera, en el entorno externo, se pueden aprovechar las oportunidades y



hacer frente a las amenazas. Esto implica la implementacion de estrategias como la expansion
en el mercado internacional y mejora de nuevos productos para lograr una consolidacion exitosa.

Asi mismo, Pérez et al. (2013) realizaron un estudio sobre la gestién del conocimiento en
las pymes del sector de restaurantes para identificar areas para mejorar su proceso de
produccién; descubrir que la situacidon actual de estos procesos en estas organizaciones y
determinar las posibilidades de mejora; asi como la definicibn de la persona de apoyo y las
barreras que pueden beneficiar u obstaculizar la implementacién de iniciativas de gestion del
conocimiento; esta realizado por doce empresas y aplicaron dos tipos de entrevistas con
administradores 'y empleados utilizados para recopilar informacién, analizar la
identificacidon/ubicacion, el proceso de capacitacion/adquisicién, la creacién, el uso, el
almacenamiento/mantenimiento, asi como la medicibn y la evaluacién del
conocimiento/medicion.

En los ingresos/resultados, declararon que los encuestados acordaron que los
empresarios tenian cinco procesos de gestion del conocimiento; los empleados son sensibles a
las necesidades de la empresa; e individual dispuesto para compartir su conocimiento. Las
barreras claves incluyen la resistencia al cambio; bajo nivel de conocimiento en el uso de la
tecnologia por parte de algunos miembros de la organizacion; dificultad para aplicar una
planificacién estratégica que tenga en cuenta la gestion del conocimiento y resistirse a
documentar las mejores préacticas.

En ese mismo sentido, Medina (2020) efectudé un estudio de diagndstico y propuesta de
mejoras en los procesos productivos de las microempresas productoras de productos de Quito;
desarrollar diagnésticos de la industria plastica nacional a través del andlisis PESTEL para
comprender la situacion actual y determinar cuéles son los factores y problemas mas comunes
gue afectan el desarrollo de la industria.

Ademas diagnosticar las microempresas pertenecientes a este sector, a través de
entrevistas a propietarios y posterior el andlisis FODA para identificar factores internos y externos
gue permiten conocer la situacién actual e identificar los factores y dificultades mas comunes que
afectan el desarrollo de la industria del plastico; esto dificulta que el sector financiero genere
ingresos porque el mercado no tiene tanta demanda de productos como en afos anteriores
debido a la situacién econdmica interna; mientras que a nivel administrativo no existe un sistema
de planificacién y gestidén estratégica que le permita gestionar su negocio para cumplir con los
requisitos de los clientes y tener objetivos claros de desarrollo de la empresa.

Asimismo, Mifio (2013) en su trabajo de investigacion en la empresa floricola “Rosalquez

S.A”, ubicada en la provincia de Cotopaxi con el objetivo de aplicar el Modelo de Productividad



Total, permitié ayudar a medir la productividad a través de los recursos utilizados y los ingresos,
este modelo permite realizar comparaciones de los periodos con un afio base y el Modelo DEA
(Data Envelopment Analysis) que dio a conocer las variables mas eficientes y rentables de la
plantacion dando como resultado beneficios econdmicos futuros a través de una mejor utilizacién
de los recursos, reduccién de costos, oportunidades de planificacién y mayor productividad,
contribuyendo al crecimiento de la empresa y al desarrollo del sector.

Dando como resultado que los tiempos perdidos de los procesos productivos se deben a
la falta de capacitacion del personal de postcosecha, estas demoras afectan de manera directa
y elevada a la productividad de la empresa; ademas que, por la informacién generada en la
plantacion carece de exactitud y detalle, esto afecta a la investigacion manejada en la oficina,
por lo que no pudieron obtener informacion clara y precisa.

Segun Corrales (2016) en su investigacion de diagnostico del entorno nacional de la
industria floricola ecuatoriana para evaluar el impacto de las politicas comerciales del Ecuador
en la produccién de flores, afectando con ella la competencia de la industria; permitié identificar
factores que fortalecen o debilitan la competencia de esta actividad; en el cual se utiliza el método
Diamond de Michael Porter para comprender como un conjunto de procesos de
internacionalizacion confirma las caracteristicas de la actividad econémica en un territorio
determinado, con el fin de comprender las politicas, leyes y barreras aduaneras que se han
aplicado a esta actividad agricola.

El estudio utiliza una clasificacién de instrumentos de politica gubernamental para
comprender las politicas, regulaciones y barreras arancelarias utilizadas en este sector.
Finalmente, se analizaron factores externos que pueden influir en el nivel de exportaciones de
flores como la demanda internacional, los tipos de cambio y las exportaciones. Los resultados de
la investigacion muestran que Cayambe, por estar ubicado en Ecuador, tiene caracteristicas que
ayudan a producir flores Unicas y de alta calidad a escala global. Con el 61% de la produccion
proveniente de actividades agricolas, es el tercer cantdon con mayor valor de produccién en la
provincia de Pichincha.

Asimismo, Expoflores (2023) expone que en el Ecuador el 76% de la produccién presento
cerca de $ 92 000,00 millones de ddlares al afio obteniendo una rentabilidad del 3% en
comparacion al 2022 para el dia de los enamorados y en el dia de la mujer, por lo que, en el
primer quimestre de 2023 se exportaria alrededor de $ 440 000 millones de dolares siendo el de
mayor concentracion las rosas, causando un incremento leve del 2% en relacién con el periodo
en 2022.
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Cuichan y Mata (2022) llevaron a cabo un estudio de investigacion titulado “Analisis de
exportacion de la industria de las flores en Ecuador y su impacto en Floricolas de la parroquia
Mulalo, del cant6n Latacunga, provincia de Cotopaxi, durante el periodo 2015 — 2020”. El objetivo
principal de esta investigacion fue emplear la correlacién de Pearson y la regresién lineal para
evaluar la relacién entre las variables pertinentes. Especificamente, buscaron comparar el
ingreso de las compafias de perfumes de Mulalo con las exportaciones de la industria de las
flores, asi como analizar la relacién entre ambos aspectos.

El primer enfoque estratégico consistié en establecer alianzas estratégicas con el fin de
incrementar las ventas de flores. Esto lograron mediante la introduccion de una nueva coleccion
en el mercado internacional y el fortalecimiento del marketing directo. Este enfoque tenia como
objetivo reducir la dependencia de las empresas floricultoras de los intermediarios en la venta de
sus productos. Como resultado, la mayoria de las empresas adquirieron la capacidad de resolver
problemas, gestionar sus recursos de manera mas eficiente y aumentar su liquidez y rentabilidad,
contribuyendo asi a un crecimiento econémico positivo. Sin embargo, es importante destacar que
algunas empresas aun no han alcanzado los estandares aceptables, lo que indica una posicion
menos favorable en el mercado.

4.2. Fundamentacién tedrica

En este apartado se apreciard ideas y métodos tedricos existentes que respaldan y
orientan la investigacion. Permitiendo indagar y proporcionar una base firme de conocimientos y
comprension.

4.2.1. Teoria de administracion

La administracion se refiere a una variedad de cosas, como la comunicacidn, el liderazgo,
la toma de decisiones, la optimizacién de los recursos, la implantacion y el logro de objetivos, la
resolucion de problemas la creacion de ambientes propios de trabajo, la definicion de
responsabilidades, la evaluacion del desempefio y la satisfaccion de los clientes. También se
relaciona con todas las acciones afines a la planificacion, organizacion, direccién y control para
adaptarse a un mundo (Palacios y Chemali, 2013).

De igual manera, Mora y Lozano (2011), sefialan que es una disciplina reciente que ha
evolucionado un rapido progreso desde la revolucion industrial hasta la formacién actual de las
tendencias administrativas. Asimismo, se ha alcanzado un notable crecimiento econémico y una
mejora sustancial en el desarrollo social debido a la aplicacion y comprension de esta disciplina,
superando cualquier otra etapa en la historia de la humanidad.

En la Tabla 1, proporciona un resumen de las teorias relacionadas con la gestion.
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Tabla 1

Teorias basicas de gestion

Teorias de la administraciéon

Tipos

Descripcion

Teoria de la
administracion
cientifica

Teoria clasica

Teoriade las
relaciones
humanas

Teoria neoclasica

Teoriade la
burocracia

Teoria del

comportamiento

Teoriade
sistemas

Teoriade la
contingencia

Esta teoria dejo una huella significativa en la construccion teérica de la ciencia
administrativa. Las teorias existentes hasta el momento evolucionan y se
enriguecen a partir de sus fundamentos. Fue un desafio en la historia humanay fue
el lugar donde se encontraron y se inspiraron los creadores de otras teorias.

La préactica de la administracion como una disciplina cientifica, la percepcion de la
organizacion como una estructura, y la implementacién de la division del trabajo y
la especializacién. La coordinacién son los conceptos relevantes que sustentan esta
teoria.

Es imprescindible mitigar ciertos impactos que el enfoque clasico ha tenido en la
sociedad, especialmente a la luz de los avances en psicologia y sociologia.
Diversos escritores han desempefiado un papel destacado en la consolidacién de
esta teoria, siendo Elton Mayo el mas destacado. Después del experimento de
Hawtorne, Elton realizé contribuciones significativas en areas como la productividad
resultante de la integracion, el comportamiento, las relaciones humanas, las
recompensas y sanciones sociales, asi como la formacion de grupos informales
dentro de las organizaciones.

Se fundamenta considerablemente en la perspectiva clasica y se centra en la
aplicacion practica de la administracion, orientada hacia la consecucidn de objetivos
y resultados. Se fortalecen conceptos como estructura, autoridad y responsabilidad,
ademas de incorporar elementos como liderazgo, dinamica de grupos y
comunicacion interpersonal.

Es necesario un modelo de organizacion racional que oriente el trabajo del
administrador para maximizar la eficiencia.

La teoria del comportamiento ha sido de muchas discusiones y debates, ya que ha
resumido numerosas premisas planteadas en la teoria de las relaciones humanas.
Desde ese enfoque se analizé el funcionamiento y la dinamica de la empresa, asi
como el comportamiento tanto de individuos como de grupos dentro de la
organizacion. Esto se extiende al proceso de toma de decisiones, ya que se percibe
a la organizacion como un sistema de decisiones en el cual las personas actuan de
manera racional fundamentada en la investigacion del entorno.

La introduccion se fundamenté en la teoria general de sistemas propuestas por el
bidlogo aleméan Ludwig Von Bertalanfy. En su teoria sostuvo que, en las ciencias
sociales, la concepcién de la sociedad como un conjunto de individuos similares a
atomos sociales ha sido sustituida por la tendencia a considerar la sociedad, la
economia y la nacibn como entidades integrales superiores a sus partes
individuales. Esto implica desafios primordiales en el &mbito econémico y en la
construccion de la nacién y el Estado, al mismo tiempo que abre paso a nuevos
enfoques de pensamientos.

Las teorias organizacionales no explicaban de manera proactiva y dinamica como
las organizaciones se ajustaban al entorno y a la tecnologia. La conclusion principal
es que, en administracion, todo depende de las circunstancias que se afrontan o se
presenten en cualquier organizacion, debido a que el ambiente est4 en constante
interaccion, se requiere una variedad de enfoques y técnicas administrativas para
abordarlo, resistirlo, crecer y desarrollarse en él.

Nota. Adaptado de Mora y Lozano, (2011).
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4.2.2. Teorias de desarrollo econdmico

Segun Vargas (2008), la teoria del desarrollo propone la importancia de evaluar el
impacto sectorial de la liberalizacién como parte integral de la diversificacién de las politicas,
teniendo en cuenta las diferencias entre sectores. Esto garantiza que las politicas sean
disefiadas de manera especifica para asegurar que los beneficios del cambio de politica alcancen
a las comunidades mas pobres y que los costos no recaigan Unicamente en aquellos que tienen
menos capacidad para aportar. Se han formulado diversas teorias sobre el desarrollo, y a
continuacién se presentan algunas de ellas:

4.2.2.1. Teoria de la modernizacién. Que el desarrollo es un procedimiento sistematico,
evolutivo, progresivo, transformador, homogeneizador y de una universalizacién inminente;
también, que es el florecimiento social y politico de las comunidades que se manifiesta en la
transiciéon de una mentalidad apropiada en los sentimientos hacia una sociedad fundamentada
en los logros individuales. Esta teoria ha identificado fases evolutivas de desarrollo de las
comunidades.

4.2.2.2. Teoria de la dependencia. Sitia su enfoque en el progreso dentro de los
mercados internos, destacando el papel fundamental del sector industrial nacional y la
generacion de demanda agregada a través de aumentos salariales que mejoran los niveles de
vida. A diferencia de las teorias anteriores, que se centran en el estado nacién como su objeto
principal de estudio, las dos siguientes adoptan perspectivas alternativas en su analisis.

4.2.2.3. Teoria del sistema mundo. Se enfoca en el andlisis del sistema social y sus
interrelaciones con el desarrollo del capitalismo a nivel global, actuando como fuerzas
determinantes entre las distintas naciones, abarcando incluso a las de menor escala.

4.2.2.4. Teoria neoinstitucional. Estudia las caracteristicas de las estructuras
institucionales econdémicas que propician el desarrollo de las comunidades. La configuracion
institucional de un pais juega un papel crucial en su avance econdémico, social y politico,
influyendo en las dinamicas del sistema politico. El nuevo disefio institucional se caracteriza por
la adopcion de valores y estructuras mentales renovados, asi como por la implementacién de
nuevas reglas y formas de interaccion entre los diversos actores. El capital institucional,
abarcando todas las instituciones relevantes para el andlisis de los procesos de desarrollo
econdémico y, en términos generales, para las actividades econémicas, emerge como el punto de
referencia clave.

4.2.2.5. Teoria de la globalizacion. Pone énfasis en las transacciones econémicas y sus
interconexiones politicas y financieras, facilitadas por el desarrollo de la tecnologia de la

informacion y la comunicacion, todo ello desde una perspectiva que considera los elementos
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culturales. No obstante, se observa que las naciones que han alcanzado niveles mas avanzados
de desarrollo econdmico son aquellas que gestionan sus mercados financieros con regulaciones.
4.3. Fundamentacién conceptual

Se han determinado definiciones afines al tema de investigacion con el fin de contribuir
ideas fundamentales que beneficien y ayuden a comprender el desarrollo del estudio.
4.3.1. Diagndstico

Segun Moreno (2016), el término diagnostico es una palabra que tiene su origen
etimologico en el griego y mas aun en la unién de tres expresiones de dicha lengua. Es una
expresion que esta formada por el prefijo diag. que significa “a través de”; la palabra gnosis que
es un sinénimo de “conocimiento”, y finalmente el sufijo tico que de define como “relativo a”.

La concepcién del diagnostico, segun Pérez y Carballo (2010), se articula como el analisis
profundo de la realidad, abarcando la identificacion meticulosa de las oportunidades y amenazas
gue emanan del entorno, asi como la evaluacion de los puntos fuertes y débiles internos. Este
proceso, complementado con una averiguacion minuciosa del futuro factible, se establece como
un principio esencial para la toma de decisiones fundamentadas y la formulacion estratégica de
planes de accion.

Por su parte, Paez (2020) expreso la opinion de que el diagndstico es una herramienta
gue permite determinar la situacion econémica de una empresa mediante la revision y analisis
de la informacion proporcionada por el campo contable. Al evaluar los estados financieros se
pueden establecer criterios para la toma de decisiones, especialmente en tiempos de crisis.

Para la Organizacién de las Naciones Unidas para la Educacion, la Ciencia y la Cultura
(UNESCO0,2010) los diagnésticos son herramientas que les permiten tomar decisiones eficaces,
encaminadas a generar dinamicas de desarrollo del sector de industrias culturales y creativas,
ademas investigaciones dirigidas a examinar una situacion determinada, identificando sus
componentes, la conexion entre ellos y el impacto de esta interaccion. Las comparaciones no
proporcionan una descripcion simple de los datos, sino que brindan interpretaciones para
resolver problemas que brindan informacion que permite a los tomadores de decisiones
gubernamentales identificar aspectos clave de la dinAmica de la industria, la cultura y la
creatividad.

Analizando las definiciones propuestas por los autores, se pueden concluir que el
diagnéstico permite adquirir los conocimientos necesarios sobre una determinada industria;
ademas es un importante mecanismo de liderazgo y planificacion estratégica, que guia la toma
de decisiones y el desarrollo de estrategias que ayudan a la organizacién a alcanzar logros y

beneficios futuros.
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4.3.2. Diagnostico sectorial

Lopez et al. (2021), define el diagndstico sectorial como una herramienta para construir
conocimiento sobre la realidad de un determinado sistema, permitiendo evaluar resultados,
desarrollar estrategias y tomar decisiones mediante el andlisis de oportunidades e inquietudes,
amenazas que tiene el mercado, asi como las fortalezas y debilidades tipicas de la industria.

Se pude concluir como una herramienta realmente Gtil en la que se constituye la
informacion obtenida mediante el diagnéstico para la planeacion estratégica, la toma de
decisiones y la elaboracion de planes de accién sostenible a futuro con el grado de certeza mayor
o bien, con direccién a lo que se desea lograr, partiendo de lo que es hoy.

4.3.2.1. Proceso para efectuar un diagndstico. Los cambios fundamentales en el
proceso de diagndstico son los mismos que apuntan: primero, incluir el analisis del entorno y su
impacto en la organizacién, proceso que originé entre los aflos 1960, cuando aparecieron los
primeros registros de andlisis FODA; el segundo hecho, que constituye una directriz importante
en el proceso de diagndstico, disefio e intervencion organizacional, el andlisis de la direccion
estratégica es, por su propia naturaleza, esencial para la accion de largo plazo; la tercera realidad
es evaluar la cadena de valor utilizando las cinco fuerzas de Porter; la cuarta realidad es la
inclusion de los activos intangibles en una perspectiva de analisis financiera; la quinta realidad
es la importancia de tener en cuenta las necesidades y expectativas de los clientes en la gestion
moderna; sexto, la importancia relativa de las areas de gestion de personas y trabajo en equipo
y finalmente el séptimo pero no menos importante hecho es la influencia de los sistemas de
informacioén y la tecnologia tanto dentro de la organizacion como del comercio (Vidal, 2004).

En la Tabla 2 se detalla el proceso del diagnéstico que se debe desarrollar en seis pasos
generales utilizando herramientas de medicion adecuadas.

Tabla 2
Elementos a evaluar en un diagnéstico
Aspecto a medir Instrumentos
e Analizar las principales fuerzas externas.
e Analizar la cadena productiva en la que participa la

1. Ambiente organizacion.
e Matriz de perfiles competitivos.

e Evaluar la matriz de factores externos.

e Mision, visién, politicas, estrategias, objetivos, metas, cultura.
Matriz de la posicionamiento estratégico y evaluacion de
desempefio

e Cuestionario para evaluar la efectividad organizacional.

2. Direccionamiento
importante
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Aspecto a medir

Instrumentos

3. Finanzas

4. Clientes

5. Procesos
internos

6. Formaciény
crecimiento

Balance/estado de pérdidas y ganancias.
Presupuesto.

Tesoro invisible.

Indicadores y bobinas de induccién.

Sistema de investigacion de mercados.
Cuestionario de satisfaccion del cliente.
Indicadores e instigadores.

Cuestionario: ¢, Como es la logistica en su empresa?
Indicadores e inductores de induccion.

Evaluacién basada en competencias.
Cuestionario sobre el clima organizacional.
Indicadores.

Nota. Adaptado de Vidal (2004).
4.3.3. Herramientas del diagndéstico sectorial.

Las principales herramientas utilizadas para preparar los diagndsticos sectoriales son:

4.3.3.1. Las cinco fuerzas de Michael Porter. Como se muestra en la Figura 1, el

modelo de las cinco fuerzas de Porter permite realizar un analisis externo de una empresa

analizando la industria o sector al que pertenece la empresa.

Figura 1

Modelo de las cinco fuerzas de Porter

/.\

Rivalidad
entre
competidores

Amenaza de
posibles
productos

sustitutos

Nota. Adaptado de Hernandez, 2011

Hernandez (2011), describe a cada una de las fuerzas de Porter:

4.3.3.1.1. Rivalidad entre competidores existentes. Se cree que en un sector donde

se sabe que el retorno de la inversién supera los costos, la entrada de empresas interesadas en
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ese sector serd grande y rapida hasta que aprovechen las oportunidades que trae el mercado.
Esta claro que los actores del mercado aumentaran la capacidad de produccion de la industria y
si esta logra ganancias superiores al promedio, atraera a mas inversores, lo que aumentara la
competencia y, como resultado, reducira las ganancias de la industria.

4.3.3.1.2. Amenaza de posibles productos sustitutos. Se trata de productos que
realizan las mismas funciones que el producto probado. También son la fuerza impulsora detras
del atractivo de una industria porque pueden reemplazar productos y servicios ofrecidos o
proporcionar una alternativa para satisfacer una necesidad. Representan alguna amenaza para
la industria si satisfacen las mismas necesidades a un costo menor y con excelente rendimiento
y calidad. Las empresas de una industria pueden competir directamente con las empresas de
otra industria si ese producto puede ser un sustituto de otro producto.

4.3.3.1.3. Amenaza de entrada de nuevos competidores. Considera lo dificil que
resulta para los competidores entrar en el mercado; cuanto mas facil sea para nuevos
competidores ingresar al mercado, mayor sera el riesgo de que una empresa establecida
subsista en el mercado.

4.3.3.1.4. Poder de negociacion de los proveedores. Se trata del poder de negociacion
de los proveedores, que incide en la posicion de una empresa en el mercado al influir en parte
sobre aquellos que suministran los recursos necesarios para la produccion de productos
guimicos. Por ejemplo, cuantos menos proveedores haya, mayor sera su poder de negociacion
porque la oferta de materias primas es baja, por lo que pueden subir los precios faciimente.

4.3.3.1.5. Poder de negociacién de los clientes. La rivalidad se ve condicionada, en
parte, por la capacidad de negociacion gque tienen los clientes en relacién con las empresas que
ofrecen el producto o servicio. En los mercados de productos, la influencia de una empresa en
las negociaciones con los clientes se establece a través de dos factores: la sensibilidad al precio
y el grado de influencia en la negociacion.

4.3.4. Competitividad en la agricultura.

En el intercambio comercial, la agricultura desempefia un papel importante en el producto
bruto interno bruto, por lo que es una actividad que puede crear muchos empleos y divisas,
gracias a su ubicacién para la geografia de los paises latinos, estos tienen recursos naturales
Unicos, tienen la principal ventaja comparativa la tienen sobre los paises de América del Norte y
Europeos (Corrales, 2016).

4.3.5. Andlisis FODA
Tobar (2007), menciond que el andlisis FODA es una herramienta que permite crear una

imagen de la situacién actual de una empresa u organizacion, permitiendo asi obtener un
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diagnéstico certero, a partir del cual permite tomar decisiones consistentes con los objetivos y
politicas asumidas.

Las oportunidades se refieren a las fuerzas ambientales externas que escapan al control
de una organizacién pero que representan posibilidades potenciales de crecimiento o mejora.
Estas oportunidades, presentes en el entorno, desempefian un papel crucial al moldear las
estrategias de la organizacibn en mayor o menor medida. Contrariamente, las amenazas
comprenden las fuerzas ambientales externas que también escapan al control de la organizacion,
pero representan aspectos negativos y posibles problemas.

Las oportunidades y amenazas no solo afectan la atractividad del estado de una
organizacion, sino que también pueden determinar la necesidad de tomar medidas estratégicas.
Sin embargo, el aspecto mas significativo de este andlisis radica en la evaluacion de fortalezas
y debilidades, asi como de oportunidades y amenazas, para llegar a conclusiones estratégicas.

En la Tabla 3 muestra los aspectos que deben considerarse al preparar una lista de matriz FODA.

Tabla 3
Componentes del FODA

Recursos competitivos y las fortalezas de la
competitividad

Debilidades de recursos y posibles defectos
competitivos

» Capacidad y competencia de acuerdo con
los elementos basicos del éxito de la industria.

« Situacién financiera sostenible; grandes
recursos financieros para el desarrollo.

* Imagen fuerte de la marca/reputacion de la
compaifia.

« Atractiva base de clientes.

* Tener habilidades de tecnologia mas altas e
importantes.

» Excelente inteligencia.
* Habilidades publicitarias.

* Buena ubicacion para negociaciones con
proveedores o compradores.

» Capacidad creativa del producto.

* Demuestre las posibilidades de mejorar el
proceso de produccion.

» Buena gestion de la cadena de provision.

* Buen servicio al cliente.
* Excelente calidad del producto.

* Rango geografico amplio y/o una fuerte
fuerza de distribucion global.

* La capacidad no coincide con las cosas
béasicas sobre los factores basicos del éxito de
la industria.

* En el grupo estratégico incorrecto.

» Pérdida de participacion de mercado a causa
de varios factores.

» Falta de atencioén a las necesidades de los
clientes.

» Mal saldo genera, algunos recursos
financieros para el crecimiento, alta carga de
deuda.

» Costo total por unidad relacionado con
competidores importantes.

* No mostrar la capacidad de innovar en el
producto.

* Productos/servicios con atributos mediocres
0 caracteristcas mas bajas de los
competidores.

* Linea de productos esta demasiado cerca de
los rivales.

* Mala marca o reputacion.
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* Unién/empresas con otras organizaciones
gue permiten el acceso a tecnologia valiosa,
una capacidad geografica atractiva.

}

* Un producto es muy diferente de los
competidores.

* Ventajas de costos para rivales.

» Competencia caracteristicas en varios
aspectos.

* Recursos complejos para copiar y no hay
buenos productos de reemplazo.

* Los distribuidores de redes son los mas
débiles en comparacion con los competidores
o la falta de distribucién global completa.

* Retraso del producto, conocimiento de judios
o0 tecnologia.

* Falta de gestion profunda.

» Capital intelectual inferior relacionado con
los competidores.

e La abundancia de actividades internas u
objetos obsoletos.

» Tener una energia valida.

Oportunidades comerciales potenciales

Amenazas externas potenciales para la
rentabilidad futura de una empresa

* Participar en un mercado competitivo.

+ Mayor demanda de los compradores de
bienes industriales.

* Servir grupos de clientes de mercados
adicionales.

» Ampliar la linea de productos de la empresa
para satisfacer las necesidades mas amplias
de los clientes.

» Utilice las habilidades o conocimientos
tecnolégicos de la empresa para obtener
nuevos productos o negocios.

* Ventas de internet.

* Integrado en la primera o Ultima etapa de
produccién.

» Ferias en mercados atractivos a mercados
extranjeros.

« Tomar la recepcibn de empresas
competitivas con experiencias o habilidades
tecnoldgicas atractivas.

* Crear alianzas o empresas comunes para
expandir el alcance comercial o aumentar la
competitividad.

. Descubrir  actividades de

tecnologias.

nuevas

*Creciente intensidad de la competencia entre
los rivales en la industria.

* El crecimiento del mercado disminuye.

¢ Puede
fuertes.

registrar nuevos competidores

e Las ventas perdidas en el campo del
intercambio de productos.

* Crea proveedores de negociacion de clientes
0 proveedores.

* Cambiar las necesidades y gustos del
comprador para desconectarlo con productos
industriales.

+ Cambios demograficos inadecuados
amenazan la demanda de productos de la
industria.

» Condiciones econémicas no sorprendentes
amenazan a los proveedores o distribuidores
necesarios.

* Los cambios tecnoldgicos debilitan la
capacidad especial de la empresa.

+ Las politicas comerciales son limitadas de
acuerdo con las reglas extranjeras.

* Nuevos requisitos caros.

Nota. Adaptado de Thompson et al. (1998)
4.3.6. Andlisis PESTEL

Quiroa (2020), sostiene que es una herramienta empleada en el andlisis estratégico con
el propdsito de evaluar el entorno de un negocio a través del analisis de un conjunto de factores

externos. Ademas, esta herramienta puede abarcar una descripcién del entorno en el cual la
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empresa lleva a cabo sus operaciones. Para ello se tendran en cuenta aspectos importantes del
entorno exterior que sean relevantes para las operaciones de la organizacion, ademas es
necesario en toda empresa porque facilita la toma de decisiones importantes, especialmente a
la hora de desarrollar estrategias de corto, mediano y largo plazo.

Segun Kotler (2013), existen seis elementos que componen el analisis PESTEL.

4.3.6.1. Factores politicos. Nos permiten identificar y evaluar en qué medida la
intervencion gubernamental puede afectar el desempefio y la eficiencia de una empresa. Esto
sucede a través de regulaciones y reglas aplicadas por una agencia gubernamental. En lineas
generales, estos aspectos pueden abarcar politicas fiscales y monetarias gubernamentales,
subsidios, acuerdos comerciales y politicas internacionales. Esto implica que engloba todas las
regulaciones y politicas que inciden en la esfera empresarial, ya sea a nivel nacional, regional o
internacional.

4.3.6.2. Factores econémicos. Toman en cuenta todas las variables macroeconémicas,
gue se consideran a nivel nacional como internacional, teniendo en cuenta si pueden ayudar o
dificultar el desempefio de la organizacion. Las variables econdmicas més importantes son la
dindmica del producto interno bruto (PIB), la tasa de desempenio, el nivel precios y la balanza
comercial. Ademas, es necesario tener en cuenta eventos como las fluctuaciones del ciclo
econémico, especialmente los periodos de recesién y prosperidad econdémica, ya que son
factores que pueden beneficiar a la empresa o empeorar la situacién en la misma que esta en
riesgo.

4.3.6.3. Factores sociales. Incluyen factores como la religién, las creencias, la cultura,
las costumbres, los intereses y las preferencias de una persona, todos estos factores afectan
positivamente o negativamente los resultados que la empresa quiere lograr; porque los aspectos
sociales cambian e introducen nuevas tendencias.

4.3.6.4. Factores tecnoldgicos. Son fundamentales para la empresa para la empresa
debido al nivel de innovacién que impera en el mercado actual; los cambios tecnholdgicos pueden
traer enormes beneficios a las empresas que sepan aprovecharlos y puede causar enormes
pérdidas a las empresas que se vuelven obsoletas y no cambian su infraestructura, estos factores
podrian ser el uso de nuevos programas informaticos, la adopcion de nuevas formas de energia
y cualquier modificacién en la tecnologia empleada.

4.3.6.5. Factores ecolégicos o ambientales. Se relacionan directo o indirectamente con
el medio ambiente, cualquier cambio en las regulaciones gubernamentales o tendencias sociales

relacionadas con la proteccion del medio ambiente que afecta a la empresa; también se puede

20



mencionar entre otras regulaciones sobre el consumo de energia, proteccién del medio ambiente,
gestion de residuos y emisiones de gases.

4.3.6.6. Factores legales. Incluyen todas las normativas que debe cumplir la empresa,
las regulaciones legales pueden perjudicar o ayudar al negocio de una empresa. La legislacion
puede afectar la fabricacion y comercializacion de los productos ofrecidos de la misma; del mismo
modo, puede tener un impacto a nivel nacional e internacional, las mas importantes incluyen
regulaciones sobre propiedad intelectual, seguridad social, salario minimo y licencias
4.3.7. Indicadores financieros

Sandoval (2014), establece que el uso de ratios financieros permite una analisis financiero
apropiado, un control adecuado de los resultados obtenidos por la agencia de gestion y una base
adecuada para tomar decisiones razonables para que los administradores puedan realizar
analisis financieros adecuados respaldados por ratios financieros, entre dos variables, es decir,
comparar dos periodos econémicos, permite realizar ciertos juicios, predecir cambios futuros y
proporciona criterios confiables para futuro.

4.3.7.1. Indicadores de liquidez. Evaltan la habilidad de una empresa para cubrirse sus
obligaciones a corto plazo (pasivos corrientes).

4.3.7.2. Indice de rentabilidad. El indice de eficiencia, también como margen de
beneficio, mide la eficiencia de la gestion de una empresa a la hora de controlar los costes y
gastos y, por tanto, convertir las ventas en beneficios.

4.3.7.3. Indice de endeudamiento. El ratio de endeudamiento o solvencia se refiere a la
capacidad de una empresa para cubrir tanto su deuda a largo plazo a si vencimiento como sus
gastos e intereses.

4.3.7.4. indice de capital de trabajo. El capital de trabajo es la inversion de una empresa
en activos a corto plazo. Se define como activo circulante menos pasivo circulante; esto incluye
préstamos bancarios, documentos comerciales, salarios e impuestos.
4.3.8. Indicadores de desempefio no financieros

La empresa debe implementar el uso de indicadores no financieros para garantizar el
suministro de datos consistentemente honestos y precisos sobre el desempefio, la eficienciay la
calidad. El logro de la competitividad de una empresa comercial debe basarse en el desarrollo
de un plan estratégico que incluya una misién y un plan de negocios, combinados con un sistema
de medicién que incluya indicadores financieros y no financieros, que ayudara a las empresas a
esforzarse por lograr una innovacion continua, asegurando su posicion en el mercado en el que
opera.

Ledn (2021), considera que las organizaciones deben contar con un sistema de valuacion,
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es decir, los indicadores financieros y no financieros estan vinculados a cuatro aspectos que toda
organizacién debe evaluar: recursos humanos (ambiente armonioso, recursos humanos y
eficiencia), procesos internos, clientes e informes financieros (beneficios, costos, presupuestos)
necesarios para tomar decisiones.

Segun Ruiz (1996), los indicadores no financieros abarcan diferentes criterios:

e Dependiendo de los indicadores, la calidad se mide dentro o fuera de la empresa.
o Dependiendo de los indicadores, se aplican a un proceso de negocio especifico.
e Depende del propésito para los que sirvan estos indicadores.

Un indicador no financiero es relevante cuando cumple los siguientes criterios, al igual
gue todos los datos deben se pertinentes, exactos y oportunos. Los ratios financieros y no
financieros deben ser claros e interpretables para la mayoria de los consumidores y relacionables
con datos actuales.

4.3.9. Sectores econdmicos

Los sectores econdmicos representan las distintas areas de la actividad financiera. De
acuerdo con Keynes (1998), las actividades econdmicas se componen de labores productivas,
gue forman parte del trabajo, el capital monetario y los recursos, todos orientados a la generacion
de recursos econémicos.

Segun Sanchez (2016), un sector econdmico es cualquier divisién creada a partir de la
division de las actividades econémicas de un pais, generalmente teniendo en cuenta diversos
factores como el valor agregado de los bienes o servicios producidos.

4.3.10. Clasificacion de secciones econdémicos

Los sectores econdémicos se refieren a la subdivision de las actividades econdmicas en
un estado o territorio, abarcando todas las fases del desarrollo de los recursos naturales, desde
la extraccion hasta la industrializacion, la preparacion para el consumo, y finalmente, la
distribucion y comercializacion de bienes y servicios.

Sanchez (2016) sefiala que la actividad econémica se divide en tres areas:

4.3.10.1. Sector primario. Las empresas se establecen para desarrollar sus operaciones
mediante la explotacion de recuros, esto se aplica a las empresas dedicadas a la ganaderia o la
agricultura.

4.3.10.2. Sector secundario. Este sector procesa materias primas para convertirlas en
productos terminados; un ejemplo es la industria textil o de fabricacion de muebles

4.3.10.3. Sector terciario o servicios. Este campo de ocupa de la comercializacién de
servicios bastante intangibles y personalizados. Por ejemplo, estamos hablando de la industria

de las telecomunicaciones o del turismo.
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4.3.10.4. Sector cuaternario. Incluye actividades de investigacion donde el conocimiento
es la clave. Por ejemplo, pensamos en empresas que crean software para empresas de otros
sectores y estos puedan utilizar en su negocio, por tanto, se caracteriza por el hecho de que el
uso de sus productos puede aumentar la productividad y los beneficios de diversas empresas y
de paises o mercados enteros.
4.3.11. Clasificacién Industrial Internacional Uniforme (ClIU)

La Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades econémicas
(ClIU) fue concebida por las Naciones Unidas en 1948, con el propésito de establecer una
herramienta de referencia global que ofreciera un conjunto de categorias de actividades
utilizables para recopilacion y divulgacion de datos estadisticos asociados a dichas actividades.
(Naciones Unidas, 2009). La Tabla 4 muestra las clasificaciones del nivel superior, ordenadas
alfabéticamente para facilitar el analisis econémico; la CIIU incluye 21 divisiones econémicas:

Tabla 4
Clasificacion de los componentes econdémicos

Clasificacion Actividad
A. Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca
B. Explotacion de minas y canteras
C. Industrias manufactureras
D. Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado
E. Suministro de agua; alcantarillado, gestién de desechos y actividades de

saneamiento

Construccion

Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores

y motocicletas

Transporte y almacenamiento

Actividades de alojamiento y de servicio de comidas

Informacién y Comunicacion

Actividades financieras y de seguros

Actividades inmobiliarias

Actividades profesionales, cientificas y técnicas

Actividades de servicios administrativos y de apoyo

Administracién publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacion

obligatoria

Ensefianza P. E

Actividades de atencién de la salud humana y de asistencia social

Artes, entretenimiento y recreacion

Otras actividades de servicios

Actividades de los hogares como empleadores; actividades no diferenciadas

de los hogares como productores de bienes y servicios para uso propio
u. Actividades de organizaciones y 6rganos extraterritoriales

Nota. Tomado de Naciones Unidas (2009).
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4.3.12. Descripcion de la clasificacion industrial internacional uniforme.

La estructura de la clasificacién sigue un formato jerarquico piramidal con seis niveles
mutuamente excluyentes, lo que simplifica la tarea de recopilar, presentar y analizar datos
correspondientes a los niveles detallados de la economia de manera uniforme y con
comparabilidad internacional. Las categorias en el nivel superior de la clasificaciéon son
denominadas secciones y se identifican mediante cédigos de letras (A - U).

Posteriormente, estas secciones se desglosan en categorias mas especificas,
identificadas con cédigos numéricos: dos digitos para departamentos, tres digitos para grupos,
cuatro digitos para clases, cinco digitos para subclases y seis cifras para describir la actividad
econdmica a un nivel mas detallado (Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INEC], 2012).

Posteriormente se detalla la estructura de la clasificacion en la Tabla 5.

Tabla 5
Estructura de la clasificacion nacional de actividades econdémicas de la seccion G
Division Clasificacion Actividad
, _ Comercio al por mayor y al por menor; reparacion
Por secciones (literal) G de vehiculos automotores y motocicletas.
Por division (literal + dos Ga7 Comercio al por menor, excepto el de vehiculos
digitos) automotores y motocicletas.
Por grupos (literal + tres G477 Venta _aI por menor de otros productos en
digitos) comercios especializados.
Por clases (literal + cuatro G4773 Venta ql por menor de otros productos nuevos en
digitos) comercios especializados.

Venta al por menor de flores, plantas, semillas,
Subclase G47732 fertilizantes, mascotas y alimento para mascotas
en comercios especializados.

Venta al por menor de flores, plantas y semillas en
Actividad G477321 establecimientos especializados, incluso arreglos
florales.
Nota. Adaptado de Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2012.

4.3.13. Sector
Sanchez (2016) define una industria como una de las divisiones que se forman a partir

de la division de las actividades econdmicas de un pais, muchas veces tomando en cuenta
diversos factores como el valor agregado de los bienes o servicios que se exportan.
4.3.14. Sector comercial

Se refiere al sector terciario de la economia y engloba actividades como el comercio y
engloba actividades como el comercio al por mayor y al por menor, centros comerciales, cAmaras
de comercio, mercados y, todas las areas relacionadas con las actividades comerciales de
diversos productos a nivel nacional e internacional. Este sector consiste en actividades

econdmicas dedicadas a la compra y venta de bienes y servicios (Banrepcultural, 2017).
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4.3.15. Sector agricola

Se define como la produccién, procesamiento, comercializacion y distribuciéon de
productos vegetales y animales. Este es un concepto moderno, ya que anteriormente se creia
como un término especifico para cultivos de hortalizas que juega un papel decisivo en la
economia del pais, ya que, esta es la base de nuestro sistema econdmico; no solo proporciona
alimentos y materias primas, sino que también brinda oportunidades de empleo a un gran nimero
de personas (Villarreal y Bonifaz, 2017).

4.3.16. Actividad floricultura

Se trata de una rama de la horticultura que se ocupa del cultivo de flores y plantas
ornamentales con fines principalmente atractivos, con un amplio campo de conocimiento que
incluye diversas actividades como la produccion de plantas ornamentales, la produccion y
comercializacion de flores cortadas, el disefio de paisajes, la decoracion de interiores, etc. (Ruiz,
2017).

Segun Harari et al. (2011), el primer pais latinoamericano en convertir la floricultura en
industria fue Colombia, a ellos se sumé después Ecuador y casi simultdneamente con menor
intensidad Pera y Bolivia. Asi, este sector no sélo se creé gracias al esfuerzo de los empresarios
floricolas, sino que en realidad es parte de la influencia, proveniente principalmente de Estados
Unidos, para promover los llamados cultivos no tradicionales para la exportacion en los modelos
neoliberales de regulacion y apertura. Los proyectos de exportacién agricola son estimulados
desde Estados Unidos, es decir, por un lado, estan orientados a la exportacion y, por otro,
dependen del sector agricola, ademas se adopt6 una estrategia para reprivatizar la economia.

En el Ecuador las primeras plantaciones de flores comenzaron a aparecer en la década
de 1980 y para 1985 solo existian tres plantaciones. Estan en fase de pruebas y sus
exportaciones no han sido registradas oficialmente. La industria de las flores comenz6 a
desarrollarse en Ecuador alrededor de 1987, llegando a contar con unas cien empresas en 1990
y mas de doscientas empresas en 1995. Hoy en dia, existen mas de quinientas empresas
registradas oficialmente.

La floricultura representa la cuarta industria exportadora méas significativa de Ecuador,
generando ingresos anuales cercanos a mil millones de dolares. A lo largo de los ultimos
diecisiete afios, las empresas floricolas certificadas por Flor Ecuador han estandarizado sus
procesos productivos, contribuyendo a mejorar las condiciones econémicas, sociales y laborales
de mas de veintiocho mil familias. Ademas, se ha fomentado la igualdad de género y se han
promovido buenas préacticas agricolas y ambientales. (Ministerio de Ambiente, Agua y Transicion
Ecoldgica [MATE], 2022).
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4.3.17. Caracteristicas del sector

4.3.17.1. Comercializacion al por menor. Se clasifican las unidades de negocios que se
dedican principalmente a la compra y venta (no conversion) de bienes de consumo final
destinados a la venta a individuos y hogares, asi como unidades de negocios que se dedican
solo a una parte del proceso (compra o venta). Los hegocios minoristas tienen una o mas de las
siguientes caracteristicas:
a) Atraer clientes gracias a la ubicacion y disefio del local.
b) Mostrar una variedad de productos para facilitar le eleccién de los clientes.
c) Realizar publicidad intensiva a través de folletos, periddicos, radios y television (Instituto
Nacional de Estadistica Geografia e Informatica [INEGI], 2004).
4.3.18. Factores clave de éxito del sector comercial

Silva (2018), sefiala que los factores clave del éxito permiten a las organizaciones realizar
sus objetivos, establecer una planificacién estratégica. De este modo, las empresas pueden
tomar decisiones con mayor precision, centrandose en la rentabilidad y eficacia de la empresa.
En pocas palabras, los factores clave del éxito son ventajas competitivas fundamentales para
alcanzar los objetivos corporativos, que se traducen en éxito empresarial. Para encontrarlo, se
debe comprender como se mueve nuestro mercado y las dinamicas que hacen que se mueva.

De la misma forma, existen varios aspectos importantes que pueden influir en el éxito
comercial. Entre ellos figuran el precio de los productos o servicios, la calidad del disefio, el
servicio al cliente, la reputacién de la empresa, la calidad de los productos o servicios, la
capacidad de innovacion y adaptacién y la transferencia de conocimientos. Estos elementos
pueden contribuir al éxito comercial y a la competitividad.
4.4. Fundamentacién legal

En este apartado constan fuentes legales nacionales y normativas vigentes en el Ecuador
gue son relativo al problema.
4.4.1. Reglamentos y resoluciones

4.4.1.1. Régimen simplificado para emprendedores y negocios populares. Que
mediante Circular Nro. NAC-DGECCGC21-00000006, publicada en el Tercer Suplemento del
Registro Oficial Nro. 593 de 08 de diciembre de 2021, dirigida a los sujetos pasivos de impuestos
administrados por el Servicio de Rentas Internas, se aclara que el RIMPE sera aplicable desde
el 1 de enero de 2022 y que los regimenes impositivos, simplificado y para microempresas, seran
aplicables hasta el 31 de diciembre de 2021. Si un negocio popular registra ingresos superiores
alos $ 20 000, permanecera en el régimen bajo el cumplimiento de las obligaciones simplificadas

y dejara de ser parte del esquema de negocio popular desde el ejercicio fiscal siguiente (Servicio
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de Rentas Internas [SRI], 2023).

4.4.1.2. Reglamento que rige la obligatoriedad de llevar contabilidad. De acuerdo a
la (Ley Orgéanica de Régimen Tributario Interno [LORTI], 2018) art. 19. (Obligacién de llevar
contabilidad) del titulo primero (Impuesto a la renta) se alude que:

Estan obligadas a llevar contabilidad y declarar el impuesto en base a los resultados que
arroje la misma todas las sociedades. También lo estaran las personas naturales y sucesiones
indivisas que al primero de enero operen con un capital o cuyos ingresos brutos o gastos anuales
del ejercicio inmediato anterior, sean superiores a los limites que en cada caso se establezcan
en el Reglamento, incluyendo las personas naturales que desarrollen actividades agricolas,
pecuarias, forestales o similares.

Las personas naturales que realicen actividades empresariales y que operen con un
capital u obtengan ingresos inferiores a los previstos en el inciso anterior, asi como los
profesionales, comisionistas, artesanos, agentes, representantes y demdas trabajadores
autonomos deberan llevar una cuenta de ingresos y egresos para determinar su renta imponible.

Para efectos tributarios, las asociaciones, comunas y cooperativas sujetas a la vigilancia
de la Superintendencia de la Economia Popular y Solidaria, con excepcion de las entidades del
sistema financiero popular y solidario, podran llevar registros contables de conformidad con
normas simplificadas que se establezcan en el reglamento.

4.4.1.3. Resolucién para clasificacion de las empresas por su tamafio. La
Superintendencia de  Compafiias del Ecuador (2011), mediante resolucion
Nro.SC.Q.ICI.CPAIRFS.11.01, la que, en su articulo primero, resuelve para efectos del registro
y preparacion de los estados financieros, que se considere la normativa impuesta por la
Comunidad Andina en su resolucion 1 260 y la legislacién vigente, para lo cual se establecen la
siguiente clasificacién donde se toma en cuenta dos variables, el de personal ocupado y el valor

bruto de las ventas como se muestra en la Tabla 6.

Tabla 6
Subcategorias de las microempresas
Variable Micro Pequefia Mediana Grande
Personal
ocupado 1ad 10249 502199 Superior a 200
Valor bruto de Menor a 100 000 100 001 a 1000.000 a Mas de
las ventas délares 1 000,000 5000,00 5 000,000
anuales
Hasta 100 000 De 1000,001a . 254 001 hasta Mas de
dolares 1000,00 hasta 3 999,999 ddblares 4 000,000
Montos activos 750 000 délares ' doélares

Nota. Adaptado de Superintendencia de Compafias, 2011.
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4.5. Organismos de control

Segun la (Contraloria General del Estado [CGE], 2020) los organismos de control
efectlian auditorias sobre la utilizacion de los recursos de la deuda publica e inspecciona el
desempefio de las obligaciones sefaladas en la Constitucién y las leyes, por parte de los
empleados publicos.

4.5.1. Servicio de Rentas Internas.

El contribuyente tributara aplicando una tarifa que puede ser de hasta el 2% en base a
los ingresos provenientes de actividades agropecuarias de origen, agricola, avicola, pecuario,
apicola, canicula y carnes que se mantengan en estado natural (SRI, 2019).

4.5.2. Superintendencia de Compafias, Valores y Seguros.

Las compafias pueden acogerse a las disposiciones que faculta la reinversion de sus
utilidades en el pais para obtener una reduccién de diez puntos porcentuales de la tarifa del
Impuesto a la Renta sobre el monto reinvertido en activos productivos, siempre y cuando lo
destinen a la adquisicion de maquinarias nuevas 0 equipos nuevos, activos para riego, material
vegetativo, plantulas y todo insumo vegetal para la produccion agricola, forestal, ganadera y de
floricultura, que se utilicen para su actividad productiva, asi como para la adquisicion de bienes
relacionados con investigacion y tecnologia que mejoren la productividad, generen diversificacién
productiva e incremento de empleo, para lo cual deberan efectuar el correspondiente aumento
de capital y cumplir con los requisitos del Reglamento para la Aplicacién de la Ley Organica del
Régimen Tributario Interno (Superintendencia de Compaiiia, Valores y Seguros [SCVS], 2011).
4.5.3. Ministerio del Ambiente.

Reduce el impacto ambiental adverso, igualmente perjudicial para los empleados, al
reemplazar palabras.

4.6. Marco histérico
4.6.1. Inicios del intercambio de bienes y servicios

Los origenes del comercio se remontan a los inicios de la agricultura, esta actividad se
realiza como medio de subsistencia, es decir, el consumo se limita a lo que se produce
localmente, sin embargo, a medida que mejoraron las técnicas agricolas y aumentd la
productividad y se foment6 el intercambio de bienes excedentes, cada regiébn enumera los
productos en los que se especializa. Asimismo, el comercio entre paises no sélo involucra el
suministro de productos que no se producen localmente, sino que también implica el intercambio
de innovaciones tecnoldgicas y cientificas. Con el tiempo, los sistemas de trueque evolucionaron
hasta incluir el intercambio de productos por dinero. La iniciacién del tréfico fluvial crea

condiciones favorables para la transformacion del intercambio intrarregional al intercambio super
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regional, desarrollando asi el comercio exterior (Solis, 2011).

Smith (1776), justific su posicion a favor del libre comercio mutuamente beneficioso entre
naciones por la teoria de la ventaja absoluta, entendida como el bajo costo de producir un bien
determinado, segln su valor en relacion con los costos dominantes de otros paises. Es pauta de
todo empresario de residencia inteligente nunca intentar tomar nada de la casa que le cueste
mas de lo que pagé por ello.

4.6.2. Inicios de la actividad floricola

En la historia de la floricultura en el Ecuador hay que mencionar a Mauricio Davalos,
exportador de productos florales, exministro de Agricultura y Ganaderia, uno de los pioneros de
la floricultura en el Ecuador, fundador de la empresa Agroflora, iniciando con ello una nueva
actividad empresarial, también es presidente de la Asociacién Nacional de Floricultura.

El cultivo de flores para exportaciones se inicié en 1983 con dos hectareas de rosas, en
2001 era de tres mil doscientos y ocho hectareas, actualmente la superficie de cultivo de flores
es de cinco mil ochocientos cincuenta y dos hectareas.

Las primeras plantaciones de flores en 1985 fueron solo tres, que se encontraban en fase
de prueba y aln no estan registradas oficialmente para la exportacion. La industria floricola
comenzo a desarrollarse en Ecuador en 1987, contando con unas cien empresas en 1990 y mas
de doscientas empresas en 1995. Actualmente hay mas de 500 empresas formalizadas.

Ecuador es uno de los principales exportadores de flores y ocupa el tercer lugar a nivel

mundial en exportacidon de estos productos (Garzén y Quevedo 2012).
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5. Metodologia
5.1. Localizacion

La presente investigacion se llevé a cabo en el cantdn Loja, ubicado en la provincia del
mismo nombre, situado al Sur del Ecuador. Este cantén limita al norte con el Canton Saraguro,
al sur y este con la Provincia de Zamora Chinchipe y al oeste con los Cantones de Catamayo,
Gonzanama y Quilanga. Con una extension de 1 893 Km?, el cantén Loja esta conformado por
13 parroquias rurales y 6 urbanas (Municipio de Loja, 2022). La poblacion objeto de estudio esta
ubicada en la ciudad de Loja, distribuida en 6 distritos urbanos: Carigan, Punzara, El Sagrario,
San Sebastian, Sucre y El Valle.

5.2. Enfoque de la investigacién

Esta investigacion adopta un enfoque mixto, combinando métodos cualitativos y
cuantitativos. Segun los métodos mixtos, implica una serie de pruebas sistematicas y
experimentales, que incluyen la recoleccion y andlisis de datos cuantitativos como cualitativos,
asi como su integracion para discutir y llegar a conclusiones basadas en toda la informacién
recopilada, con el fin de lograr una comprension mas profunda de los fenbmenos de la
investigacion actual (Sampieri y Mendoza, 2008).

Se ha empleado un enfoque cualitativo para caracterizar la actividad de flores, plantas y
semillas, determinar los factores claves de éxito y establecer indicadores de eficiencia
empresarial. Asimismo, se han utilizado enfoques cuantitativos para analizar estadisticas y
promedios a través de los datos recopilados por las fuentes principales y secundarias.

5.3. Tipos de investigacion:
5.3.1. Exploratoria

Arias (2020), sefiala que busca enfoques para abordar temas pocos explorados; aunque
sus descubrimientos pueden no ser aplicables universalmente, proporcionan un punto de partida
para otros investigadores. Dado esto, la investigacion es de tipo exploratoria debido a que no
existen investigaciones, estudios o antecedentes previos realizados al sector de flores, plantas y
semillas.

5.3.2. De campo

La investigacién se llevo a cabo mediante trabajo de campo, durante el cual se recopilé
informacion primaria con un enfoque cualitativo a través de la observacién, asi como datos
cuantitativos mediante encuestas. La recopilacién de datos abord6 aspectos tanto financieros
como no financieros de las empresas objeto de estudio.

5.3.3. Descriptiva

Se realizé un analisis de los indicadores, tanto financieros como no financieros, utilizando
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ciertos parametros como referencia. Este estudio se enfoca en describir qué sucede, sin indagar
en las causas de los fenébmenos observados.
5.4. Disefio de investigacién

El estudio tuvo un disefio transversal, ya que se analiz6 de manera conjunta a las
empresas de un sector especifico durante un periodo de tiempo determinado. Ademas, es un
estudio observacional que requiere visitas in situ a los establecimientos; y descriptivo, ya que se
utilizaran fuentes bibliograficas descriptivas como respaldo para el desarrollo de la metodologia.
5.5. Métodos de investigacion

Los métodos que se aplicé en la investigacion son: descriptivo, analitico, inductivo,
deductivo, y sintético, lo cual contribuy6 al cumplimiento de los objetivos especificos planteados
en el proyecto.

5.5.1. Descriptivo

Neuman (2014) afirma que este método tiene como objetivo describir las caracteristicas
de una poblacién o fenébmeno sin manipular variables, centrandose en la recopilaciéon vy
presentacion de datos.

Para dar cumplimiento al primer objetivo se utilizé el método descriptivo, lo que permitié
caracterizar la actividad de venta al por menor de flores, plantas y semillas, y definir los factores
claves de éxito e indicadores de desempefio empresarial del sector.

5.5.2. Deductivo

Comienza con premisas bésicas que deben verificarse y termina con conceptos,
teoremas o leyes, este método va de lo general a lo especifico.

Dando cumplimiento al segundo objetivo, se empleara el método deductivo, lo que
permitira establecer los indicadores de desempefio empresarial de la actividad de estudio, tanto
financieros como no financieros.

5.5.3. Inductivo

Se observé fendmenos a partir de los cuales se derivaron teorias generales.

El método inductivo permitié la recoleccién de informacién primaria y secundaria de cada
empresa, lo que contribuyé al cumplimiento del tercer objetivo.

5.5.4. Analitico

Es el estudio que establece y evalGa una supuesta relacién causa — efecto; se lleva a
cabo mediante el uso del método analitico.

Para cumplir con el tercer objetivo, se empled este método, lo cual facilitd el analisis e
interpretacion de la informacion recopilada de las empresas, que permiti6 estudiar su

comportamiento tanto financiero y no financiero.
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5.5.5. Sintético

Con el método sintético se determind las estadisticas y los promedios de la industria del
sector objeto de estudio y obtener conclusiones generales y especificas basadas en los
resultados derivados de la informacién primaria y secundaria recopilada en el segundo objetivo.
5.6. Técnicas y herramientas
5.6.1. Encuesta

Mejia (2005) sefiala que es una técnica de obtencién de informacion de interés
sociolégico, por medio de un cuestionario previamente elaborado, a través del cual se puede
conocer la opinién o valoracion del sujeto designado en una muestra sobre un asunto dado.

Esta herramienta sirvié para la recoleccion de datos primarios que incluian informacion
financiera (nivel de activos, nivel de pasivos, ingresos, costo, etc.) y no financiera (afios en el
mercado, niumero de empleados, capacitacion, rendimiento por empleado, rendimiento por
cliente, etc.) de las empresas objeto de estudio. Posteriormente, tabular los resultados para
realizar analisis estadisticos y calcular promedios de la industria.

5.6.2. Observacion

Abril (2003) menciona que la observacion incluye la percepcion sistematica y tiene como
objetivo tener en cuenta la mayor cantidad de informacién posible sobre objetos importantes,
eventos, verdades en la sociedad y las personas, en el contexto en el que se desarrollan con
frecuencia.

La técnica de la observacién directa se aplicé a través del uso de fichas de observacion
gue permitiran recolectar informacién general mediante la via visual, auditiva e intuitiva para
reconocer factores no financieros importantes en las empresas objeto de estudio.

5.6.3. Investigacion documental

A través de la investigacion bibliografica se obtuvo informacion bibliografica de fuentes
secundarias como libros, sitios web, portales institucionales, Scielo, CIIU de la provincia de Loja,
disertaciones y otros. Estos recursos ayudaron a caracterizar la actividad de venta al por menor
de flores, plantas y semillas, asi como a identificar los factores claves de éxito e indicadores de
desempefio empresarial.

5.6.4. Poblaci6on y muestra

La poblacion objeto de estudio se utilizé la base de datos ClIU de la provincia de Loja, la
cual se encuentra publicada en la pagina web del SRI. Mediante esta base de datos, se establecié
gue en el canton Loja existen 94 empresas clasificadas con el cédigo G47732, dedicadas a la
venta de flores, plantas y semillas, todas ellas activas en la actividad antes mencionada, y de las

cuales todas son personas naturales (SRI, 2023).
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Se optd por un muestreo por conveniencia que abarcé 40 establecimientos dedicados a
la actividad G47732, seleccionados en funcién de su ubicacién geografica y por qué se encuentra
la mayor concentracién de empresas en las zonas nororiental y céntrica de la ciudad de Loja.

Westreicher (2022), alude que la poblacion de estudio se trata de seleccionar a las
personas mas dispuestas a participar en una muestra de encuesta estadistica. Esto hace que la
recopilacién de datos sea mas barata y requiera menos esfuerzo, es importante sefalar que el
muestreo por conveniencia es un tipo de muestreo improbable, lo que significa que no todos los
miembros de la poblacién objeto del estudio tienen la misma probabilidad de ser incluidos en la
muestra.

5.6.5. Proceso y analisis de datos

Para el desarrollo de investigacién y cumplimiento de los objetivos, se realizé una serie
de actividades mencionadas mas adelante.

Para el desarrollo del primer objetivo, se ejecutdé una hoja de sensibilizacion para
proporcionar informacion clave a cerca del proyecto de investigacion, con la finalidad de
recolectar la informacién financiera y no financiera; asimismo, se procedié a la revision
bibliografica de la caracterizacién de la actividad de venta de flores, plantas y semillas; la
participacién de las empresas, los servicios brindados, las barreras de entrada al sector, la
clasificacién de los actores, entre otros.

Para obtener la cuantificacion de los clientes del cantén Loja de las empresas de flores,
plantas y semillas se considerd de la base del censo poblacional y vivienda del afio 2022 a la
poblacién que se encuentra en la edad de 12 a 64 afios, tanto mujeres como hombres.

De manera similar, para lograr el segundo objetivo, el enfoque sistematico identificé los
factores clave de éxito de los establecimientos de flores, plantas y semillas, luego se establecio
indicadores financieros y no financieros para medir la eficiencia y las ganancias de los
establecimientos encuestadas.

Finalmente, para lograr el tercer objetivo, la presente investigacion realizdé una encuesta
en 40 establecimientos de flores, plantas y semillas, este cuestionario fue procesado mediante
entrevistas in situ. Las respuestas se clasifican por perspectivas: datos generales, datos
financieros y no financieros, luego se realiza un valor promedio real del total de cada pregunta y
se analizan las empresas que se encuentran por debajo y encima del promedio de la rama.

De la informacién obtenida durante el estudio se identific6 datos atipicos, es decir que no
correspondian con la informacion restante, por lo que se utilizé una técnica utilizada en algunos

estudios anteriores llamada Winsoring, que implica el reemplazo de datos atipicos, se utilizé el
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P90 y P80 hacia la derecha que se utilizan para ordenar los valores establecidos. La funcion es
la siguiente =PERCENTIL.INC.

Por ultimo, se procedié a elaborar el material de resultados, para ser entregados a los
administradores o duefios de los locales de flores, plantas y semillas con el propdsito de que

tenga una vision clara y acertada de los resultados logrados mediante la investigacion.
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6. Resultados
6.1. Objetivol. Caracterizar la venta al por menor de flores, plantas y semillas del canton
Loja, para definir los factores claves de éxito del sector empresarial.

En el desarrollo del objetivo 1 se buscO explicar las caracteristicas generales de la
actividad en estudio; también proporciona estadisticas nacionales sobre el sector de flores,
plantas y semillas; cuantificar el nUmero de participaciones a nivel estatal e identificar y cuantificar
perfiles de clientes.

6.1.1. Particularidades de la actividad de venta al por menor de flores, plantas y semillas
6.1.1.1. Razon social. Esta actividad se refiere a los servicios que se ofertan en los

locales floristas, plantas, semillas y arreglos florales; ya que se prestan a una diversidad de

servicios que ayudan a la presentacién (cumpleafos, presentes, tipos de arreglos, etc.) y mejora

del medio ambiente.

6.1.2. Informacion general de la actividad de venta al por menor de flores, plantas y

semillas.

La floricultura se destaca como un acto del desarrollo emprendedor en pequeia y
mediana magnitud; ademas es una actividad importante para el mercado mundial; puede
posicionarse una persona fisica o juridica; el objetivo de su existencia es comercializar (comprar
y vender) muchos tipos de flores, plantas y semillas de diferentes tipos; a través de los cuales se
satisfacen necesidades para diferentes tipos de presentes (eventos, cumpleafios, etc.) y se
entregan soluciones inmediatas a individuos, hogares y empresas.

Los principales métodos internos que caracterizan a este tipo de negocios son: procesos
de compras, importacion, almacenamiento, venta y distribucién. Con base en lo anterior, se
puede concluir que las principales actividades de las empresas incluyen la logistica de entrada,
comercio y la logistica de salida de carga, resumidas en actividades de compras; mientras que
las actividades secundarias incluyen: administracion, finanzas, gestiéon de recursos humanos,
marketing y auditoria; durante esta actividad cabe destacar que en estas salas se realiza la
contabilidad comercial.

6.1.3. Codificacién CIIU nacional

Segun la ClIU el comercio minorista nacional de flores, plantas y semillas; en el cual los
productos de arreglos florales estan representados por el codigo G4773.21 en la industria, G:
Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de coches y motos; como se muestra a
continuacién con el respectivo codigo y actividad:

e G Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores y

motocicletas.
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e G47 Comercio al por menor, excepto el de vehiculos automotores y motocicletas.

e G477 Venta al por menor de otros productos en comercios especializados.

e G4773 Venta al por menor de otros productos nuevos en comercios especializados.

e G47732 Venta al por menor de flores, plantas, semillas, fertilizantes, mascotas y alimento
para mascotas en comercios especializados.

e G477321 Venta al por menor de flores, plantas y semillas en establecimientos

especializados, incluso arreglos florales (INEC, 2012).

De esta manera, la estructura jerarquica de la CIIU consta de 21 secciones de
clasificacion, estructurandose en cddigos numéricos de seis digitos que se emplean para
identificar cada actividad financiera; se desglosan de la siguiente manera: el primer digito
representa la seccién, segundo la division, tercero el grupo, cuarto la clase, quinto la subclase y
sexto la actividad que se va a desarrollar.

6.1.4. Actividad econdmica.

La principal actividad a la que se dedica el sector en estudio es realizar arreglos florales
y realizar diferentes tipos de plantas en macetas; es una actividad tradicional que necesita estar
en constante innovacion por lo que es un arreglo muy comun entre parejas, familiares o seres
gueridos en general, estos locales ofrecen diferentes tipos de servicios segun sea la necesidad
del cliente. Ademas, se requiere de una ardua habilidad, capacidad y técnicas, que ayuden a la
comprension que requiera el cliente. Asimismo, se debe poner en marcha algunas funciones para
gue estos establecimientos mejoren sus ingresos economicos, tales como: asesorar a los
usuarios de estos servicios para una buena decision, mantener el local en optimas condiciones
para un buen funcionamiento y finalmente se debe identificar las demandas y necesidades que
presenta el cliente.

6.1.5. Participacién del sector en el mercado

Se va a establecer la participacion del sector de las actividades de flores, plantas y
semillas, incluidos los arreglos florales en la provincia de Loja y el total de estas empresas que
se encuentran en estado activo especificamente en la provincia antes mencionada, como se

detalla en la Tabla 7.

Tabla 7
Participacion del sector en la provincia de Loja
Cantoén Nro. de empresas Participacién %
Calvas 8 4,84
Catamayo 11 6,67
Chaguarpamba 2 1,21
Gonzanama 4 2,42
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Canton Nro. de empresas Participacion %

Loja 94 56,97
Macara 12 7,27
Olmedo 3 1,82
Paltas 6 3,64
Pindal 2 1,21
Puyango 2 1,21
Saraguro 19 11,52
Zapotillo 2 1,21
Total 165 100

Nota. Adaptado de Servicio de Rentas Internas, (2023).
6.1.6. Servicios principales que brindan las actividades de flores, plantas y semillas.

Las plantas y flores nos proporcionan un ambiente ameno, ya que con su creatividad y el
conocimiento para disefar y crear diferentes tipos de arreglos florales al publico en general, en
el que memorizan cada evento o situacion que se presente.

Dentro de los productos que prestan estos establecimientos son:

* Flores frescas.

* Arreglos florales.

*» Decoracién de espacios.

* Servicios exequiales (funerarias).

* Diferentes tipos de plantas y semillas.

» Organizacion de arreglos en conferencias y exhibiciones.

* Distribucion de arreglos a hogares, oficinas y escenarios de eventos.

6.1.7. Barreras de entrada para ingresar al sector de las actividades de flores, plantas y
semillas

Una de las principales barreras de entrada en el sector de flores, plantas y semillas radica
en la presencia de nuevos competidores, dado que la falta de barreras significativas facilita la
replicacion y equiparacion de las ideas comerciales. En este sentido, la estrategia mas efectiva
para implementar un establecimiento en este campo seria la diversificacion y originalidad de los
productos y servicios ofrecidos adaptandolos a diversas ocasiones, como entregas a domicilio
variedad de tamafos de ramos, catalogos y servicios financieros, entre otros.

Es importante resaltar que una de las barreras mas influyentes para estos negocios son
los costos asociados a la materia prima, especialmente las flores, cuyos precios fluctdan
constantemente segun la temporada, las condiciones climaticas y otros factores.

Ademas, la constante diferenciacion de productos y servicios también ejerce un impacto
significativo, ya que, aunque exista una amplia variedad de arreglos florales y plantas, su proceso

de produccion es similar y simplificado, lo que puede representar una desventaja al ser facilmente
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imitados por la competencia. La Tabla 8 detalla las principales barreras de entrada que enfrentan

las empresas en este sector.

Tabla 8
Barreras de entrada

Factores

Detalle

Falta de
experiencia e
innovacion

Inversioén inicial

Licencias y
regulaciones

Relacion con los

proveedores

Fidelizacion y
descuentos

Al estar inmerso en la industria de flores, se debe conocer los nuevos
estilos, innovaciones, servicios, etc., que presenta el sector. La
innovacion continua le brinda a los locales seguridad y confianza sobre
los servicios que brinda a la sociedad. Asi mismo, al estar en constante
capacitacion permite estar actualizado para asi poder atraer a una
clientela actualizada y moderna.

Para iniciar un emprendimiento, el monto de la inversion inicial se
utilizara principalmente para comprar activos fijos para establecer la
empresa como son las flores, plantas, macetas, semillas, entre otros.

Se debe conseguir las licencias y permisos como Registro Unico de
contribuyentes, permisos de funcionamiento, patente municipal,
permiso de cuerpo de bomberos, entre otros que necesarios para operar
una floristeria o invernadero. Asimismo, tienen que cumplir con las
medidas y regulaciones de higiene y seguridad que son establecidas por
las autoridades locales.

Las florerias que estan correctamente determinadas pueden tener
relaciones concretas con proveedores que les brindan productos de
calidad, a diferencia de los nuevos competidores pueden encontrar
dificultades para crear alianzas similares.

Estos establecimientos pueden ofrecer programas de fidelizacion,
descuentos y ofertas especiales en ciertas fechas importantes con el
propésito de retener a los clientes.

6.1.8. Estadistica de la actividad de venta de flores, plantas y semillas

Expoflores (2023) expone que en el Ecuador el 76% de la produccion conformé cerca de

$ 92 000 millones de dolares al afio obteniendo una rentabilidad del 3% mayor en comparacion

de 2022 para el dia de los enamorados y en el dia de la mujer, por lo que en el primer quimestre

de 2023 se export6 alrededor de $ 440 000 millones de délares siendo el de mayor concentracion

las rosas, causando un incremento leve del 2% con relacién al periodo en 2022.

6.1.9. Clasificaciéon de los participantes determinados por el tamafio de la empresa.

En este apartado se analizara el tamafio de las florerias, ya que pueden variar segiin sus

criterios, como el nimero de empleados y el valor anual que facturan. A continuacion, en la Tabla

9 se demuestra la respectiva clasificacion:

Tabla 9

Clasificacion de las florerias

Clasificacion

Detalle

Florerias unipersonales

El propietario es el Unico responsable de tomar decisiones y
ofrecer varios servicios de arreglos florales.

38



Clasificacién Detalle
Conforman con un pequefio grupo de profesionales y a su vez,

Florerias medianas atiende un cliente a la vez, tiene de 1 a 6 empleados.
Florerias de tamafio Son establecimientos mas amplios con un porcentaje de 6 a 12
grande e invernaderos empleados y atienden un nimero moderado de clientes.

Nota. Adaptado de Guaipatin, 2003.
6.1.10. Nomero de actores activos identificados.

En el cantén Loja se ha identificado 94 locales que estan registrados en el Servicio de
Rentas Internas dedicados a la venta de flores, plantas y semillas; los mismo que estan
distribuidos en las siguientes parroquias urbanas, tal como se lo detalla en la Tabla 10 locales

dedicados a la venta de flores, plantas y semillas.

Tabla 10
Numero de empresas identificadas en el cantén Loja
Parroquias urbanas Nro. de empresas Porcentaje %
Carigan 3 3,19
El Sagrario 24 25,53
Punzara 1 1,06
San Sebastian 14 14,89
El Valle 38 40,43
Sucre 14 14,89
Total 94 100

Lo que podemos destacar de la Tabla 10, es que la mayoria de los locales de florerias
estan ubicadas en la parte nororiental y céntrica de la ciudad de Loja, lo cual considerariamos
que es un factor clave de éxito a tomar en cuenta por la afluencia de personas que circulan
diariamente.

6.1.11. Cuantificacion del cliente
El cantdn Loja al contar con datos del afio 2022 de acuerdo con la base del INEC, se

puede destacar que el total de la poblacion lojana es de 214 296 habitantes.

Tabla 11
Cuantificacion de los clientes en el cantén Loja
Variable Datos
Habitantes del cantén Loja 214 296

Rango de edad: mujeres y hombres de 12 a 64 afios 156 056
Nota. Datos obtenidos de la INEC (2022)

Como se detalla en la Tabla 11 la poblacién del canton Loja es de 214 296 habitantes, en

cuanto a la poblacion objeto de estudio es de 156 056 habitantes que representa el rango de
edad de mujeres y hombres entre los 12 a 64 afios, esto significa que el 85% de la poblacién del
canton Loja se encuentra en este rango de edad.

Como conclusién, de la caracterizacion de la actividad de venta al por menor de flores,
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plantas y semillas, se emite que su actividad principal son la venta de arreglos florales para
diferentes tipos de ocasiones personales, sentimentales y laborables. Este se clasifica de
acuerdo a la CllU adaptado al Ecuador con el cédigo G477321 y en la provincia de Loja hay un
total de 94 empresas, los cuales tienen una gran demanda potencial por parte de las personas
gue viven en todas las partes de la provincia, concentrandose mas en la parte nororiental y
céntrica.

6.2. Objetivo 2. Establecer los indicadores de desempefio empresarial de la actividad de
venta

Para el cumplimiento del objetivo 2, primero se identificaron los factores clave de éxito en
los negocios de flores, plantas y semillas, y a partir de ahi poder identificar las variables
importantes que seran medidas por los indicadores de desempefio financiero y no financiero.

Al definir los indicadores se tomé en consideracién los siguientes puntos: el factor clave
de éxito que miden, el tipo de indicador, su nombre, el propésito de la medicién, la unidad de
medida y la férmula; estos elementos proporcionan una estructura completa y detallada para
evaluar y comprender el rendimiento en diversas areas.

6.2.1. Factores claves de éxito de la actividad de venta al por menor de flores, plantas y
semillas.

Como resultado de la revisién bibliografica se identificaron los siguientes factores claves
de éxito en la actividad de flores, plantas y semillas: ubicacion estratégica, demanda,
proveedores de confianza, procesos de venta eficiente, publicidad y calidad del servicio.

En la Tabla 12 sefiala las causas de cada factor.

Tabla 12
Factores para el éxito
Factor clave Sustento
. Detalle o
de éxito tedrico

Para la ubicacion de los establecimientos es necesario tener

en cuenta el tipo de negocio, su tamafio y a quién va dirigido el

producto o servicio, ya que al no considerarlo implica un alto

riesgo de fracaso. En muchas situaciones, los emprendedores
Ubicacién toman decisiones de ubicacion apresuradamente, guidndose  Filion et al.
estratégica  Unicamente por factores como encontrar ubicaciones vacantes, (2011)

proximidad al hogar, conocimiento de la zona o tener una

empresa en venta, ademas el empresario debe intentar

ubicarlo en una zona geografica donde se pueda apreciar el

dinamismo y crecimiento de la zona.

Es la cantidad de bienes y/o productos que los consumidores

estan preparados a obtener para satisfacer sus insuficiencias Mankiw,
o deseos y también pueden pagar para completar el acuerdo a (2012)
un precio y lugar determinado.

Demanda
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Factor clave

Detalle

Sustento

de éxito tedrico
Sostienen que la confianza entre proveedores y empresas
Proveedores  manyfactureras tiene como objetivo mejorar la productividad y Azadeh etal.
de confianza  gjigad. (2017)
El proceso de comercializacién es una secuencia légica de
Procesode ¢y aro fases que sigue un vendedor cuando se comunica con  Stanton et
venta un comprador potencial, disefiada para provocar unarespuesta  ga|. (2007)
eficiente  geseada del comprador.
Esto es importante para las empresas que desean conseguir Nauta y
Publicidad  una posicion a largo plazo en el mercado, pero dar una buena Bolivar,
impresion desde el principio es extremadamente importante. (2011)
. Las organizaciones describen que la excelencia en el servicio
Calidad de : : o Clemenza et
. les brinda una fuerte ventaja competitiva, para lograrlo deben
servicio al. (2010)

esforzarse por superar las expectativas del cliente.

En la Tabla 13 se expone los resultados que se obtuvieron de la encuesta planteada a

los 40 locales de flores, plantas y semillas; que representa la pregunta 28 anexo 3. ¢Cuales

considera que son los factores claves de éxito de las florerias e invernaderos? dando como

resultado que hay diferentes factores claves de éxito que contribuyen al buen funcionamiento del

negocio tal como es la calidad de atencién y acogida que representa el 25% de los locales

encuestados, por lo que es muy importante, ya que afecta directamente la experiencia del cliente

y el trato amable, célido y profesional esto puede dejar una impresion positiva, lo que aumenta

la probabilidad de que los clientes regresen y recomienden a otros; asi mismo con un 19%

representa los productos y servicios ofrecidos son fundamentales para su éxito debido a que los

clientes satisfechos dependeran de la frescura y durabilidad de los productos, para asi crear una

buena imagen y por ende tener recomendaciones de los clientes satisfechos.

Tabla 13

Resultado de encuesta factores claves de éxito

Factores claves de éxito Frecuencia Frecuencia relativa %
Personal competente y capacitado 19 12
Productos y servicios 30 19
Marketing y promocion 15 9
Continuo mejoramiento e innovacion 8 5
Infraestructura y ambiente 1 1
Ubicacion del local 12 8
Demanda 15 9
Calidad de atencion y acogida 40 25
Gestién adecuada 20 13

Total 160 100
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6.2.2. Indicadores de rendimiento para factores clave de éxito

Para seleccionar indicadores financieros y no financieros del desempefio organizacional,
se utiliza como herramienta la matriz presentada en el Anexo 2 para determinar. area
organizacional, propuesta de valor, caracteristicas y factores claves de éxito de una misma
organizacion a partir de la revision bibliografica. Sin embargo, es importante mencionar que, los
indicadores financieros de rentabilidad, liquidez, solvencia y eficiencia son significativos para las
empresas, por lo que buscan la mayor rentabilidad y asi poder rendir al maximo sus recursos
financieros y no financieros, ya que deben de tener cierta cantidad de dinero disponible para el
dia a dia, ademés de eso ser capaces de satisfacer la demanda y conservar un nivel de deuda
controlado para que no afecte el rendimiento en su empresa.
6.2.3. Indicadores financieros

Duque (2016), menciona que son una de las herramientas mediante las cuales los
administradores pueden hacer un mejor uso de las finanzas de la empresa. Una medida
financiera es una relacién entre dos o mas medidas extraidas de estados financieros u otros
informes internos mediante la cual un administrador, analista o beneficiario busca comprender
los resultados de algun aspecto, seccion o area de juicio especifica de la empresa.

6.2.3.1. Indicadores de rentabilidad. Miden la eficiencia general de la administracién, al
examinar la rentabilidad, incluida la estimacion de los beneficios relacionados con las actividades
realizadas. Muestra la aparicién de muchos factores externos e internos en la generacion de

ganancias; estos indicadores se presentan en detalle en la Tabla 14.

Tabla 14
Indicadores de rentabilidad
Indicador Objetivo Unidad de medida Formula
Margen de utilidad Mide las ganancias de , Utilidad neta
Valor monetario -
neta la empresa Activo
imi . , . Ingresos
Rend”;éﬁ\r)g; sobre Utilidad por cada délar Valor monetario 9 _
en activos Total de activos
imi Ingresos
Rendimiento sobre _Rendlmlento_qu_e Valor monetario g - -
obtienen los accionistas Total de patrimonio

patrimonio

6.2.3.2. Indicadores de liquidez. Miden la capacidad financiera que tiene una empresa
de generar los fondos suficientes para afrontar sus obligaciones de corto plazo, este indicador

se muestra en Tabla 15.
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Tabla 15
Indicadores de liquidez

Indicador Objetivo Unidad de medida Férmula
) Mide la capacidad de una Activo Corriente
Razén empresa para pagar sus Valor monetario : i
corriente deudas a corto plazo Pasivo corriente
Capital de  Mide cuanto dinero requiere la : Activos corrientes-
- Valor monetario ; )
trabajo empresa para operar pasivos corrientes

6.2.3.3. Indicadores de solvencia. Mide hasta qué punto la empresa puede
comprometerse con nuevas obligaciones financieras, ademas del riesgo que corren los duefios
de las empresas o discrepancia del endeudamiento estos indicadores se muestran en la Tabla
16.

Tabla 16
Indicadores de endeudamiento del activo
Indicador Objetivo Unidad de medida Férmula
Endeudamiento del M'ge el porcentaje . Pasivo Total
activo e deuda con Porcentaje Activo ol
terceros

6.2.4. Indicadores de desempefio no financieros

Se centran en evaluar el desempefio de una empresa en aspectos intangibles en forma
cuantitativa o cualitativa como: rendimiento, tiempo, publicidad, capacitacion, eficiencia e
indicadores econdémicos como se muestra a continuacion:

6.2.4.1. Indicadores de eficiencia. Permite medir el uso de los recursos para la
realizaciéon del servicio, ademas de conocer la evaluaciébn de desempefio, pruebas de

conocimientos de los empleados de los locales, estos indicadores se demuestran en la Tabla 17.

Tabla 17
Indicadores de eficiencia
Indicador Objetivo Unidad de Férmula
medida
Mide los ingresos
Rendimiento por promedio que genera Valor Ingresos diarios de clientes
empleado cada empelado monetario Nro. de empleados
Rendimiento por ~ Tiempo de atencién por Valor Ingresos al dia
tiempo de atencién cada empleado monetario N° de horas de atencion
Rendimiento en Mide la efectividad en Valor Inversion en publicidad
- publicidad :
publicidad monetario Ingresos totales
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Mide la evaluacién de o :
., ~ . N° de empleados capacitados
Capacitacion desempefio, pruebas de  Porcentaje * 100
.. Total de empleados
conocimiento, etc.

Como conclusion, se pudieron identificar 6 factores de éxito para la venta de flores,

plantas y semillas: ubicacion estratégica, demanda, proveedores de confianza, proceso de venta
eficiente, publicidad, calidad del servicio. Para abordar estos factores, se han establecido
indicadores de desempefio tanto financieros, que miden la rentabilidad, liquidez y solvencia;
como indicadores de desempefio no financieros eficiencia; porque el éxito en la venta de
productos requiere una combinacion eficaz de factores como la calidad del producto, el servicio
al cliente, la estrategia de marketing y la presencia en linea, asi como una capacidad de gestion
eficaz y la capacidad de adaptarse al mercado.
6.3. Objetivo 3: Determinar las estadisticas y los promedios de la actividad de venta al por
menor de flores, plantas y semillas del canton Loja con informacion primariay secundaria.

Para lograr el cumplimiento del objetivo 3, se llevaron a cabo estadisticas y se calcularon
promedios de la industria utilizando los resultados de una encuesta aplicada a 40 locales
dedicados a la venta de flores, plantas y semillas. Los datos obtenidos fueron clasificados en
indicadores financieros e indicadores de desempefio no financieros, alineados con los factores
clave de éxito planteados en el segundo objetivo. Este enfoque proporciona una evaluacion
integral de la salud financiera y operativa de los locales involucrados en la venta de productos
relacionados con la jardineria.
6.3.1. Tabulacién de resultados

Después de llevar a cabo la aplicacién de la encuesta, se han recopilado datos generales,
financieros y no financieros de los establecimientos dedicados a la venta de flores, plantas y
semilla. Estos datos han sido organizados y analizados con el objetivo de preservar la
confidencialidad, no se revelan los hombres de los propietarios ni de los locales, sino que se han
asignado nimeros de informantes del 1 al 40. Este enfoque garantiza la proteccion de la identidad
de los participantes y permite presentar los resultados de manera resumida.

Datos generales. Para los datos generales se recolectaron los siguientes datos referentes
a la empresa de manera interna; se detallan en la Tabla 18 como afios en el mercado, inversién

en publicidad, nimero de horas diarias de atencién y el nimero de clientes al dia.
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Tabla 18
Datos generales de los locales de flores, plantas y semillas

Informante Afios en el Inversidén en publicidad Nro. de horas_ Qiarias _ Nro. De )
mercado (anual) de atencion clientes al dia
1 3 - 7 6
2 5 245 7 6
3 11 240 7 16
4 1 - 13 6
5 15 245 12 6
6 15 150 7 16
7 15 - 7 6
8 7 - 13 6
9 8 - 7 16
10 8 - 13 16
11 7 - 7 6
12 12 - 7 6
13 6 150 13 6
14 15 245 7 16
15 4 245 13 16
16 7 - 7 6
17 15 245 13 6
18 2 - 7 16
19 15 240 13 16
20 15 - 7 6
21 2 180 13 6
22 6 7 6
23 9 7 6
24 3 7 16
25 8 - 13 6
26 11 245 12 16
27 4 7 6
28 7 - 13 6
29 9 180 7 16
30 1 - 12 6
31 10 150 13 6
32 8 - 7 16
33 15 245 12 6
34 9 7 16
35 2 - 13 6
36 15 150 12 6
37 7 7 16
38 6 - 7 6
39 15 245 13 6
40 12 240 7 16
Promedio 9 90,96 10 10
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La Tabla 18 presenta un analisis detallado de los establecimientos ubicados en el canton
Loja, evidenciando un promedio de 9 afios de experiencia en el mercado, hay locales con una
larga trayectoria, mientras que otros son relativamente nuevos demostrando que no existen
barreras de entrada. Un aspecto destacado es que el 40% de los locales optan por realizar
inversiones en publicidad, en promedio de $91 délares anuales, principalmente en plataformas
de redes sociales; cabe destacar que no existen todos los datos de los encuestados en la Tabla,
por lo que no realizan inversion alguna.

La duracién promedio de atencién al cliente es de 10 horas, debido a la gestion de pedidos
de arreglos florales para ocasiones especiales, los cuales son entregados incluso fuera de las
horas laborables convencionales. Asimismo, se brinda atencién a un promedio a diez clientes
diarios, destacandose por la confeccion de detalles y arreglos que son solicitados de manera
recurrente para diversas ocasiones especiales.

Tabla 19
Producto con mayor demanda

Productos mayores demandado Frecuencia Frecqenma
relativa %
Arreglos florales (ramos y bouquets, centros, cestas, rosas y orquideas
para nacimientos, cumpleafios y ocasiones especiales) 15 38
Arte nupcial (ramos de novia, vehiculos, prendidos, tiaras, etc.) 2 5
Cuidados y plantaciones (semillas, bulbos, abonos y fitosanitarios) S) 13
Decoracion floral (Decoracion floral de iglesias, restaurantes, bodas 3 8
civiles, eventos sociales, fiestas privadas, comuniones, bautizos)
Funerario (Coronas, cojines, cruces, corazones, etc.) - -
Plantas y flores artificiales (Secas, preservadas y sintéticas) 4 10
Plantas naturales de interior y exterior 10 25
Otros. Sefiale 1 3
Total 40 100

En la Tabla 19 presenta un desglose detallado de los productos mas solicitados en la
venta de flores, plantas y semillas en los establecimientos del canton Loja. Sobresaliendo como
la opcién predominante, los arreglos florales en diversas presentaciones, los cuales representan
el 38% de la demanda total. Por otro lado, los productos de arte nupcial ocupan el dltimo lugar
en la preferencia de los clientes, con un 5% indicando ser la categoria menos solicitada por los
clientes.

6.3.1.1. Indicadores financieros. Para los indicadores financieros se recopilaron los
siguientes datos: activos totales, activos corrientes, pasivos totales, pasivos corrientes,
patrimonio, ingresos, costos y gastos, y la utilidad neta, tal como se detalla en las Tablas 20 y
21.
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Tabla 20
Perspectiva financiera de la venta de flores, plantas y semillas

Activos Activos Pasivos Pasivos

Informantes Totales Corrientes Totales corrientes Patrlgonlo
(%) (%) (%) (%) ®)
1 20 400 5 500 5 19 900
2 30 000 15 1 000 5 29 000
3 46 080 25 2 000 15 44 680
4 15 500 5 500 5 15 000
5 46 080 25 2 000 15 44 680
6 46 080 25 3000 15 44 680
7 46 080 35 1000 15 44 680
8 15 000 5 1 000 5 14 000
9 30 000 15 5000 5 25 000
10 25 000 15 1 000 5 24 000
11 35 000 25 1000 5 34 000
12 26 000 15 2 000 5 24 000
13 30 000 15 1500 5 28 500
14 45 000 15 3000 5 42 000
15 20 500 15 1 000 5 19 500
16 30 000 15 2 000 5 28 000
17 43 200 25 2 500 15 40 700
18 15 500 5 400 5 15 100
19 46 080 25 4 000 5 44 680
20 46 080 25 3000 5 44 680
21 12 000 5 500 5 11 500
22 17 000 5 900 5 16 100
23 22 500 15 1500 5 21 000
24 15 000 5 500 5 14 500
25 38 000 5 300 5 37 700
26 46 080 25 1500 15 44 680
27 22 300 5 900 5 21 400
28 30 000 15 1100 15 28 900
29 41 000 25 1300 15 39 700
30 18 000 5 400 5 17 600
31 46 080 25 700 5 44 680
32 39100 15 600 5 38 500
33 45 600 25 1000 15 44 600
34 38 000 15 800 5 37 200
35 20 000 15 500 5 19 500
36 43 000 15 900 5 42 100
37 32 000 15 620 5 31 380
38 31 000 15 400 5 30 600
39 44 000 25 1 000 15 43 000
40 39 000 15 900 5 38 100

Promedio 32431 16 1 343 7 31 238




En la Tabla 20 muestra que los establecimientos dedicados a la venta de flores, plantas
y semillas del cantén Loja tienen un promedio de activos totales de $32 431,00 dolares, este
monto se atribuye principalmente a la presencia de mercaderia disponible para la venta.

En cuanto a los pasivos, se destaca que el promedio de deudas de los locales es de
$1 343,00 dolares, por lo que son pocos los establecimientos que recurren a financiamiento
externo, ya que la gran mayoria opera con los ingresos generados diariamente, prescindiendo
de recursos provenientes de terceros para sustentar sus operaciones.

Tabla 21
Resultados financieros de la venta de flores, plantas y semillas
Informantes Ingresos anuales ($) Costos y gastos ($) Utilidad neta ($)

1 9 600 7 200 2 400
2 14 400 11 400 3000
3 18 000 14 400 3600
4 18 000 4 800 13 200
5 20 000 18 000 2 000
6 22 000 18 000 400
7 30 000 18 000 -
8 21 600 13 200 8 400
9 7 000 6 000 1 000
10 37 000 18 000 19 000
11 36 000 18 000 14 400
12 5500 4 800 700
13 13 200 12 000 1200
14 13 800 12 000 1 800
15 10 500 3600 6 900
16 14 400 10 800 3 600
17 15 000 13 200 1 800
18 7 200 4 800 2400
19 35 000 18 000 17 000
20 23 000 13 200 9 800
21 4 800 2400 2400
22 15 200 12 000 3 200
23 18 400 12 000 6 400
24 8 400 6 000 2400
25 7 200 4 800 2400
26 12 000 9600 2400
27 10 800 7 200 3 600
28 11 000 9600 1400
29 15 000 12 000 3 000
30 8 000 4 800 3200
31 3 800 3 600 200
32 34 000 18 000 16 000
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Informantes Ingresos anuales ($) Costos y gastos ($) Utilidad neta ($)

33 3 500 3 000 500
34 28 000 18 000 6 400
35 9 000 8 400 600
36 25000 12 000 13 000
37 15 000 12 000 3 000
38 18 000 14 400 3 600
39 2400 2160 240
40 25 000 18 000 3 400
Promedio 16 142,50 10734 4 748,50

Conforme a los datos expuestos en la Tabla 21, los establecimientos especializados en
flores, plantas y semillas presentan un promedio anual de ingresos de $16 142,50 doélares, esta
cifra refleja la naturaleza de su actividad, centrada en la oferta de una variedad de arreglos
florales y plantas. Por el contrario, se evidencian costos y gastos que ascienden a $10 734,00
ddlares, utilizados primordialmente para la adquisicion de insumos destinados a la confeccién de
una amplia gama de arreglos, esta estructura econémica destaca el equilibrio entre los gastos
generados y los costos incurridos en la obtencion de productos para su comercializacion.

6.3.1.2. Indicadores no financieros. Dentro de estos indicadores se analiza el nimero
de empleados, nimero de proveedores, mes de menor y mayor demanda, como se detalla en la
Tabla 22, 23y 24.

Tabla 22
Perspectiva capacidad
Nro. de Nro. de Nro. de empleados
Informante .
proveedores colaboradores/empleados capacitados
1 4 3 3
2 5 3 3
3 8 4 4
4 4 2 2
5 8 3 3
6 8 4 4
7 8 1 1
8 5 1 1
9 5 1 1
10 5 4 4
11 8 3 3
12 5 1 1
13 4 3 3
14 8 3 3
15 2 2 2
16 3 3 3
17 8 4 4
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Nro. de Nro. de Nro. de empleados

Informante proveedores colaboradores/empleados capacitados
18 1 1 !
19 5 4 4
. 4 4 4
21 1 3 3
99 2 2 2
23 3 4 4
24 2 2 2
25 3 3 3
26 5 3 3
97 2 2 2
28 4 3 3
29 3 3 3
30 2 1 1
31 7 2 2
30 6 4 4
33 8 3 3
34 7 2 2
35 4 1 1
36 8 4 4
37 6 3 3
38 4 2 2
39 8 4 4
40 8 4 4

Promedio 5 3 3

En la Tabla 22 se detalla que los locales tienen un promedio de 5 proveedores confiables
fijos para la adquisicion de la mercaderia; asi mismo poseen un promedio de 3 empleados para
realizar los diferentes adornos y atencién al cliente; el promedio de niumero de 3 empleados
capacitados, lo cual los colaboradores adquieren nuevas habilidades y conocimientos para la
ejecucion de los diferentes tipos de arreglos.

Tabla 23
Meses de menor demanda en ventas
Mes de menor acogida Frecuencia Frecuencia relativa %

Agosto 16 40
Enero 19 48
Junio 4 10
Julio 1 3
Total 40 100

Como se detalla en la Tabla 23, se evidencia que en enero registra el menor nivel de
ventas, representando un 48% en la comercializacién de la actividad G477321. Esta disminucion

se atribuye a la continuidad del periodo post navidefio, donde las personas tienden a restringir
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sSus gastos, en consecuencia, este mes no genera ingresos significativos para los

establecimientos.
Tabla 24

Meses de mayor demanda en ventas

Meses de mayor demanda Frecuencia Frecuencia relativa %

Mayo 33
Diciembre 30
Febrero 38
Total 100

En la Tabla 24, destacan los meses de mayo, diciembre y febrero que tienen una

demanda notable en ventas, con porcentajes del 33%, 30% y 38% respectivamente,

sobresaliendo especialmente el mes febrero, momento en el cual diversas partes del mundo

celebran el dia del amor y la amistad, el dia de las madres y navidad.

En la Tabla 25 presenta una sintesis de los promedios de la industria resaltando que, en

la mayoria de las estadisticas, el 50% de los establecimientos muestran un rendimiento bajo al

promedio de la industria, con la Gnica excepcion siendo el porcentaje de pasivos que es inferior.

Tabla 25

Resumen de estadisticas y promedios de la industria

Empresas por

Empresas por

Parametro Promedio debajo del encima del
promedio (%) promedio (%)
Activos Totales ($) 32431 53 48
Activos Corrientes ($) 5697,93 63 38
Activos Corrientes (%) 16 68 33
Pasivos Totales ($) 1343 68 33
Pasivos Corrientes ($) 106,10 65 35
Pasivos Corrientes (%) 7 75 25
Patrimonio 31238 53 48
Ingresos ($) 16 142,50 60 40
Gastos ($) 10734 43 58
Utilidad neta ($) 4 748,50 73 28
Inventario ($) 27 062,50 53 48
Afos en el mercado 9 63 38
Inv. en publicidad ($) 91 58 43
Nro. de horas diarias de atencion 10 55 45
Nro. de clientes al dia 10 63 38
Nro. de proveedores 5 63 38
Nro. de colaboradores 3 73 28
Nro. de empleados capacitados 3 95 5
Productos con mayor demanda Arreglos florares 38 62
Mes de menor acogida Enero 48 52
Mes de mayor acogida Febrero 38 62
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6.3.2. Indicadores de desempefio por factor clave de éxito

En esta seccion se aplican tanto indicadores financieros como no financieros, los cuales
han sido clasificados de acuerdo con los factores clave de éxito que comprende ubicacién
estratégica, la demanda, proveedores de confianza, proceso de venta eficiente, publicidad y
calidad de servicio.

6.3.2.1. Indicadores financieros. En las Figuras 2,3,4,5,6,7 y 8 se detallan las
estadisticas y promedios de los indicadores relacionados con los recursos financieros de la
actividad G477321 como margen de utilidad neta, rendimiento sobre activos y rendimiento sobre
patrimonio.

e Indicadores de rentabilidad

El margen de utilidad neta, obtenido mediante la divisién de la utilidad neta con los activos
y se promedian los resultados, se presenta en la Figura 2, evidenciando un promedio de 27%.
Este dato indica que los locales poseen una rentabilidad de 27 centavos de utilidad que lo genera
por cada dolar de ingreso en ventas. Cabe resaltar que el 60% de los encuestados tienen un
nivel de rentabilidad inferior al promedio.
Figura 2
Margen de utilidad neta
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Resultado del indicador Promedio de la industria

El rendimiento sobre activos se calcula dividiendo los ingresos entre los activos totales y
se promedian los resultados, como se detalla la Figura 3, que muestra un promedio de
rendimiento sobre activos de 54%. Este valor indica que, por cada ddlar que los locales tienen
en activos, generan 54 centavos de ganancias netas; lo cual nos da a entender que la empresa
estd utilizando eficientemente sus activos para generar beneficios. Es importante resaltar que el
70% de los establecimientos encuestados presenta un rendimiento sobre activos inferior al

promedio de la industria. Este indicador nos da a entender que la mayoria de los locales
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analizados tiene una eficiencia normal en la generacion de ganancias en comparacion con el
rendimiento promedio observado en la industria de flores, plantas y semillas. Este hallazgo puede
ser crucial para identificar areas de mejoray tomar decisiones estratégicas orientadas a optimizar
el uso de los activos disponibles.

Figura 3
Rendimiento sobre activos
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El célculo del rendimiento sobre el patrimonio implica dividir los ingresos entre el total del
patrimonio de cada local de la actividad G477321 y se promedian los resultados, que en este
caso es de 56% como se detalla en la Figura 4. Por cada délar que los establecimientos tienen
en patrimonio, generan 56 centavos de ganancias netas, indicando una rentabilidad favorable y
eficiente utilizacién de recursos propios para financiarse. No obstante, es importante destacar
gue el 65% de encuestados presenta un rendimiento sobre patrimonio menor al promedio de la
industria.

Figura 4
Rendimiento sobre patrimonio
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e Indicadores de liquidez

El célculo de la razén corriente implica dividir los activos corrientes entre los pasivos
corrientes. Los establecimientos de la actividad G477321, indican que por cada délar adeudado
cuentan con 76,48 ddlares para cubrir sus obligaciones a corto plazo. Ademas, puede
interpretarse como un exceso de liquidez, lo que los locales poseen recursos que no estan
generando rendimientos. ElI 68% de los locales se encuentran por debajo del promedio de la
industria.

Figura 5
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Segun la Figura 6, el capital de trabajo asciende a 6 426,16 doélares. Este indicador se
calcula restando los activos corrientes a los pasivos corrientes, con el objetivo de determinar los
excedentes de activos corrientes que quedan disponibles para que la empresa pueda llevar a
cabo eficientemente sus actividades normales. Esta cifra indica que los locales cuentan con los
activos corrientes necesarios para llevar a cabo sus operaciones econdémicas de manera
eficiente. El 68% de los locales se encuentran por debajo del promedio de la industria.

Figura 6
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e Indicadores de solvencia
Este indicador se obtiene a partir de la division del total de pasivos y total de activos. En
la Figura 7 los establecimientos indican un promedio del 4%, es decir que su patrimonio se
encuentra financiado por terceros en una minima parte. Cabe mencionar que el 68% de los
locales se encuentran por debajo del promedio de la industria.

Figura 7
Endeudamiento sobre activo
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6.3.2.2. Indicadores de desempefio no financieros. En las Figuras 8, 9 y 10 se
presentan las estadisticas y promedios de los indicadores relacionados con los recursos no
financieros de las flores, plantas y semillas, tal como es eficiencia.

e Indicadores de eficiencia

Al dividir los ingresos diarios de clientes al local entre el nimero de trabajadores, se
obtiene el resultado del indicador de cada establecimiento y se promedian los resultados. El
rendimiento por empleado de los 40 locales es $4,32 ddlares como se detalla en la Figura 8. Este
valor indica que, por cada empleado genera $ 4,32 doélares. Sin embargo, el 65% de los locales

no alcanza el rendimiento por empleado promedio.
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Figura 8
Rendimiento por empleado
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Como se expone en la Figura 9, el indicador se obtiene al dividir el ingreso diario de
clientes entre el numero de horas de atencion y promediando los resultados, arrojando un
resultado de $1,16 dolares. Este valor representa la ganancia al momento de atender
adecuadamente a sus clientes y resolver sus pedidos e inquietudes. Sin embargo, es importante
destacar que el 63% de los establecimientos no alcanza el rendimiento por tiempo de atencién.

Figura 9
Rendimiento por tiempo de atencién
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indicador y promediando los resultados, se obtiene un promedio de 0,015. Esto indica que por
cada ddlar que los establecimientos invierten en publicidad, generan $0,015 en ingresos, como
se muestra en la Figura 10. Sin embargo, el 10% de los locales estan por debajo del promedio
de la industria. Es importante destacar que no todos los datos de los locales encuestados

aparecen en la figura, ya que algunos no lo realizan y son los propios propietarios quienes
gestionan esta actividad.
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Figura 10
Rendimiento en publicidad
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La Tabla 26 proporciona un resumen de los resultados de los indicadores financieros y
no financieros aplicados. Se observa una distribucibn mas equitativa entre los locales que se
localizan por arriba y por debajo del promedio de la industria en la mayoria de los casos. Sin

embargo, se destacan casos particulares donde algunas empresas prevalecen sobre la industria,

0 viceversa.
Tabla 26
Resumen de las estadisticas y promedios de indicadores financieros y no financieros
Empresas por Empresas por
Indicadores Promedio debajo del encima del promedio
promedio (%) (%)
Margen de utilidad neta (%) 27 60 40
Rendimiento sobre activos (%) 54 70 30
Rendimiento sobre patrimonio (%) 56 65 35
Razon corriente ($) 76,48 68 33
Capital de trabajo ($) 6 426,16 68 33
Endeudamiento sobre activo (%) 4 68 33
Rendimiento por empleado ($) 4,32 65 35
Rendimiento por tiempo de atencion ($) 1,16 63 38
Rendimiento en publicidad ($) 0,015 10 7
Capacitacion a los empleados 1 95 5

En conclusién, los resultados revelan que, en términos generales, que mas del 50% de
los locales encuestados se sitla por debajo del promedio de la industria, o que indica un bajo
nivel de competitividad general. No obstante, al analizar los indicadores individuales, se observa
una mayor variacion en los promedios. Por ejemplo, el rendimiento por empleado de $4,32
ddlares algunos locales estan por debajo del promedio, indicando un desempefio menos eficiente
de los empleados. Este componente crucial para el éxito de los establecimientos. Ademas, se
destaca la importancia de precios competitivos para garantizar la demanda del servicio y la

preferencia por parte de los beneficiarios, en comparacién con los servicios de la competencia.
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7. Discusibén

En la investigacion de Machaca y Valda (2022), se presenta la factibilidad en el analisis
de mercado, comprendiendo quiénes son sus potenciales clientes y el tamafio del mercado y su
ubicacién, asi como un precio aceptado por los clientes que lo hace competitivo dentro de los
competidores indirectos. Ademas, no se identifican restricciones en cuanto a mercado, talento
humano, tecnoldgico o legal que puedan afectar la elaboracién y comercializacién de los arreglos
florales disefiados para cada ocasion. Esto se asemeja a la investigacion porgue no muestra
barreras de entrada elevadas en el mercado, licencias, regulaciones o relaciones con
proveedores para ingresar a este tipo de negocios, dado que existe una alta posibilidad de
replicar la idea debido a las facilidades al implementarla.

Filion et al. (2011), consideran como factor clave la ubicacion de la empresa. Se debe
tener en cuenta el tipo de empresa, su dimensién y a quién va dirigido el bien o servicio, ya que
la falta de consideracion de estos aspectos puede resultar en un alto riesgo de fracaso si la
ubicacion es incorrecta. Para los indicadores financieros y no financieros, se toma como
referencia el estudio realizado por Sandoval (2014), quien menciona que la aplicacion de
indicadores financieros permite un analisis adecuado de la situacién financiera, una medicion
precisa de los resultados obtenidos por la administracién y una base apropiada para la toma de
decisiones acertadas. Esto permite a los administradores realizar un analisis financiero apropiado
respaldado por indicadores financieros, que facilitan la comparacion entre periodos econémicos,
tener un juicio cierto, predecir cambios futuros y aportar con criterios fiables para el futuro. Estos
hallazgos se asemejan a la investigacion realizada, ya que coinciden en que la ubicacion
geografica es un factor clave para el éxito de las empresas.

De acuerdo con Tacuriy Saca (2021), en lo que respacta a los indicadores de rentabilidad,
los resultados obtenidos en la investigacion de la actividad econémica dedicada a la construccion
de edificios no residenciales obtiene mejores margenes de rentabilidad. En razén al rendimiento
de los activos, es de 0,0214 unidades monetarias, mientas que el patrimonio presentan bajos o
nulos rendimientos, lo cual se atribuye parcialmente al aumento de costos y gastos. Es necesario
gue las compafias mejoren estos indicadores para lograr una mejora operativa en estos
subsectores de la construcciéon. En cuanto al endeudamiento, este alcanza el 7%, lo que indica
altos niveles de endeudamiento. Estos resultados difieren a la investigacion, donde el
endeudamiento sobre activos es del 0,04, lo que es un estado financiero sélido y estable para
las empresas analizadas, con capacidad para generar suficiente efectivo para cubrir sus

obligaciones financieras.
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8. Conclusiones

En la provincia de Loja, hay un total de 94 establecimientos registrados en el Servicio de
Rentas Internas, dedicados a la comercializacién de flores, plantas y semillas, clasificados bajo
el codigo G47732 segun el ClIU. Todos estos locales se encuentran ubicados en las parroquias
urbanas del canton Loja y se especializan en la venta de arreglos florales y plantas para diversas
ocasiones especiales. La demanda potencial de sus productos es significativa, y se estima en
251 766 habitantes, con edades comprendidas entre los 15 a 54 afios, tanto hombres como
mujeres, con mayor afluencia en la parte nororiental y céntrica de la ciudad de Loja.

Se identificaron seis factores cruciales para el éxito en la venta de flores, plantas y
semillas: ubicacién geografica, demanda, proveedores de confianza, proceso de venta eficiente,
publicidad y calidad de servicio. De estos, tres son indicadores financieros que miden la
rentabilidad, liquidez y solvencia, y un indicador de desempefio no financiero que incluye la
eficiencia, como la calidad de atencion a los usuarios siendo predominante, ya que influye
directamente en la experiencia del cliente y en la manera en que son tratados de forma amigable
y experta, esto genera una impresion favorable e incrementa la posibilidad de que los clientes
vuelvan y recomienden sus servicios. Es importante destacar que estos indicadores financieros
y no financieros, junto con los factores clave de éxito, no son definitivos y existen otros
indicadores que se podrian adaptar al sector. La seleccidn y aplicacion de estos indicadores
variara segun las necesidades especificas de cada empresa.

Los promedios de la encuesta realizada en la investigacion llevada a cabo en los 40
establecimientos revelaron que no hay barreras de entrada al sector. Un factor muy importante
es la inversién en publicidad, ya que si tiene rendimiento por lo que esto conduce a un aumento
de los ingresos y a una mayor afluencia de clientes en las redes sociales. Con los datos
recolectados se aplicaron los indicadores que reflejaron que en promedio el 50% de los locales
estd por debajo del promedio de la industria, esto evidencia un bajo nivel general de
competitividad. Sin embargo, en los indicadores de desempefio no financiero, se observa una
variacion significativa en los promedios. En particular, los promedios del rendimiento por
empleado de 4,32 dolares, en algunos locales estan por debajo del promedio, lo que sugiere un
desempefio menos favorable por parte de los empleados y es un factor importante en el éxito de
las empresas, precios competitivos que garantizan la demanda del servicio y preferencia por su

adquisicion por parte del beneficiario frente al servicio del competidor.
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9. Recomendaciones

Se recomienda a nuevos emprendedores que anhelan ingresar al mercado de la venta
de flores, plantas y semillas que realicen un analisis exhaustivo del mercado para comprender la
demanda y asi identificar a sus competidores directos e indirectos, asi como sus fortalezas y
debilidades. Esto les permitira ingresar al mercado con un enfoque Unico que lo diferencie de la
competencia. Ademas, se sugiere elegir una buena ubicacion estratégica con gran demanda de
trafico peatonal y de facil acceso para atraer a mas clientes. También es importante ofrecer una
gran variedad de flores, plantas y semillas frescas y de alta calidad para satisfacer los diferentes
gustos y necesidades de los clientes. Asimismo, crear un sitio web atractivo y funcional para
promocionar el negocio, mostrando el catalogo, precios y productos a través de las diferentes
redes sociales.

Para los duefios de los locales dedicados a esta actividad G477321, se les aconseja
considerar los factores clave de éxitos planteados en el trabajo de investigacion y utilizar
indicadores de gestién para medir estos aspectos. Se sugiere realizar un andlisis situacional de
los locales al menos una vez al afio con el fin de evaluar la eficiencia de la gestién actual y
determinar si se requiere mejoras. La aplicacién de estos indicadores, asi como otros relevantes,
proporcionard una vision clara de la gestion, permitiendo a los locales expandirse, mejorar su
rentabilidad y asegurar su presencia continua en el mercado.

Es recomendable que los locales presten especial atencion a los resultados de la
investigacion, incluyendo los datos de la encuesta, como los indicadores financieros y no
financieros. Estos datos proporcionan informacion sobre los promedios de las estadisticas que
los locales que pueden utilizar para analizar su posicién en el mercado. De esta manera, los
propietarios puedan tomar medidas correctivas para fortalecer la posicion de la empresa. Como
se evidencio, muchos de los locales se encuentran por debajo del promedio de la industria en
diferentes aspectos, por lo que establecer como objetivo alcanzar y superar ese promedio puede

ser una meta significativa.
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11. Anexos

Anexo 1
Afiche de sensibilizacion

g ¥ QM_@_ - .-.."

La Universidad Nacional de Loja on su afdn de contribuir deo
manera positiva a la sociedad, esta llevando de manera
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de investigacion:

DIAGNOSTICO SECTORIAL DE LA ACTIVIDAD DE
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SEMILLAS EN ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS
DEL CANTON LOJA

OBJETIVO
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Industria a las empresas privadas " v ~45M
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Anexo 2
Matriz factores claves de éxito

Indicadores financieros

Indicadores de desempefio no financieros

G4773.21
SECCION:

G Comercio al por
mayor y al por
menor; reparacion
de vehiculos
automotores y
motocicletas.

DIVISION:
G47 Comercio al
por menor, excepto
el de vehiculos
automotores y
motocicletas.

GRUPO:
G477 Venta al por
menor de otros
productos en
comercios
especializados.

CLASE:
G4773 Venta al por
menor de otros
productos nuevos
en comercios
especializados.

SUBCLASE:
G47732 Venta al
por menor de flores,
plantas, semillas,
fertilizantes,
mascotas y alimento
para mascotas en
comercios
especializados.

ACTIVIDAD:
G477321 Venta al
por menor de flores,
plantas y semillas
en establecimientos
especializados,
incluso arreglos
florales.

La actividad
de flores,
plantas y
semillas

desempefian
un papel

importante en
la agricultura,
la horticultura

y la industria

de la
jardineria, ya
seaen el
ambito

comercial y

decorativo

Margen de utilidad

Ganancia total de

la empresa
neta
Para tener porcentual
suficiente Ganancia total
imi Utilidad neta de la empresa
abaste(:l_mlento Demanda : P
Compra al por para satisfacer monetaria
mayor las necesidades Rendimiento Utilidad en
de los sobre activos activos
consumidores Rendimiento Utilidad en
finales sobre patrimonio pasivos
Proveedores Razon deuda Deuda con
de confianza sobre activos terceros
Capacidad de la
Razén corriente empresa para
Generar hacer frente a sus
i Proceso de deudas
Venta al por rendimiento a
. venta .
menor través de la venta eficiente Total de dinero
de diferentes Cavital de trabaio gue requiere la
productos p / empresa para
operar
Evaluacién de
Capacitacion desempefio de
conocimiento
Rendimiento por Ingresos que
genera cada
empleado
empleado
Publicidad
. Ingreso
Rentabllldad por promedio por
cliente ;
cada cliente
Asesoriay EQ;iggvgggano Rendimiento en Efectividad en
atencion a clientes do y publicidad publicidad
capacitado
) Lapso que se
Calidad de TlempOIC!e la demora en
L elaboracion de h
servicio realizar los
productos .
pedidos

Nota. Adaptado de Lépez, 2016 y Hernandez, 2013
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Anexo 3
Modelo de encuesta

Ze esta realizando una imeestigacion, con el proposito de establecer los promedios de industria de
comerdalizacion de flores, plantas y semillss en la dudad de Lojs, por o gue solicito respetuosamants su
colaboracion con el siguiente cusstionario para conocer datos estadisticos del sector. Cabe destacar que
lz informacidn proporcioneda por el local sers estrictaments confidencizl v sera en bensficio de 3
emprasz. Agradezco de antemanao su participacicn.

Instruccidan I: Margue con una (%] segin corresponda
Generales L ] 5aEhorss
1. #Cuantos afios de funcionamiento tiense L ) =aizhorss
su negocio? L} M&Esde 1z horas
6. éCual es el promedio de clientes que tiene en

2. #Cudles son los productos o servicios que
ofrece? Puede  seleccionor  worigs
rEspestas.

L_ |} Arreglos florales [ramas v Dougysts,

centros, cestas, rosas y orguideas pars

racimisntos, cumplsafios y ocasiones
sspeciales)

L | artz nupdal {ramos de novia, vehiculas,

prendidos, tiaras, 2ig)

L )} Cuidados y plantzciones [semillas,

bulbas, abonos y fitosanitarios)

L | Decoradon floral {Decoracién florzl de

iglesias, restaurantes, bodas cviles, sventos

socigles, fiestas  privadas, comunionss,

bautizos)

L ] Funerario (Coronas, oojines, cruces,
corazones, gir]

L1 Plamtas y flores artificisles [Secas,

pressrvadas y sintéticas)

L |} Plantas naturales de interior y exterior

L 1 otros sefiglke

3. éDe los  productos ¥ senvicios
seleccionados  cwdl es el mas
demandado?

4. &Como gestiona bos horarios de atencion
para wenta y otros servicios?

L ) Reservacones porred sociales

L ) Uamadas

L ] Personalments

L) wienenallocal

5. &Cual a5 el promedic de horas trabajadas
durante el diz?

L1 Z2a4dhoras

el dia? Escofo una opcicn

| 1-—10 personas

| 11- 30 personas

| Z1- 30 personas

| hias de 31 personas
éRealiza publicidad? S5i su respuesta es
afirmativa continue con |3 siguiente pregunta,
de lo contrario salte a la pregunta &

sl

I MO
£Cwe medio utiliza?
8 icudl es el monto aproximado que invierts

mensualmenta en publicidad?

=T

=i

8. #Cuantos proveedores tiene
aproximadamente?

10. Cuantos colaboradores/empleados, ademas
del propietario tiene su emprasa actualmente?

11. iCon que frecuencia capacita a su personal?
ESCOjT g opcio.
| Mo requiere capacitacion
I 1wezalafio
I 2wecss alafio
I 3wecesalano
I Kias de 4 weces al afio
12. iCual de estos registros tributarios posee para
sU negocio?
L JRuc | JRIMPE

|l | ol
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13. éCon gue frecuenda realiza las declaracions
de impuestos?

14, itual es monto de

imipuestos que paga?

aproximado

15. éCual es el monto anual de activos posee
sU Smpresa aproximadamente?

16 iCual es ol monto aproximando que
corresponde & los activos corrientes
{incluye caja, bancos, inventario, cuentas
por cobrar a dientes) de sus activos
totales? Escojia wng opcion.

L) 1%-35%

[ ] 10%-19%

L ) z20%-20%

L 1 Mayoral30%

17. écual es el monto aproximado en

inventarios [mercadera)?

18, éCual es el monto aproximado de pasivos
totales, (a las obligadiones con terceros a

corto v largo plazo) que posee su
ampresa?

19 De los pasivos totales, (Qué porcentaje
aprosimadamente corresponde & pasivos
corrientes  [cuemtas por  pagar  a
proveedores, craditos bancarios, y demas
deudas con vigencia de 1 ano)? Escojg

L ) 1% -3%

L ) 10%-19%

L ) 20%-20%

L I Mayoral 30%

20 éCual es el monto aproximado en

patrimonio que poOses U Empresa?

2L éCual es e monto aproximado de
ingresos gue percibe anualmente?

22 ¢tual es el monto aproximando de
utilidad respecto a los ingresos anuales?
Escoid wha opoion.

L ) 1%x-3%

L ) 10%-19%

L | 20%-20%

L I Mayoral 30%

23. éCual es el monto aproximado de costos y

gastos que incurren al mes?

24. ¢Cual es el promedio de ventas que percibe en
los meses de mayor y menor demanda?

Mes de menor demandz &

Mes dz mayor demands &

25. ¢Cual es ol porcentaje aproximado que genera
de utilidad neta al afio?

L ) 1%-3%

L ) 10%-19%

[ ) 20%-20%

L I Mayoral 30%

26. ¢Cual es el monto aproximade de cuentas por

pagar a proveedoras al mes?

27. éCual es el monto aproximado de cuentas por
cobrar a clientes al mes?

28. iCuales considera que son los factores claves
de exito de las florerias e invernaderos? Pusde
seleccionar Warias respuestos.

| Personal competente y capacitado
|  Productos y servicios

| Marketing y promacion

| Continuo mejoramiento e innovadon
| Infrasstructura v ambierte
I

I

I

I

I

Uhbicacion del kocal

Cemanda

Cahidad de atencion v acogida
Gestion adecuada

otro:

|l | ol |l |

Gracias por su colaboracion
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Anexo 4
Tabulacion preguntas de la encuesta

¢, Cudles son los productos o servicios que ofrece?

Opcidn de respuesta Frecuencia

Participacién

Arreglos florales (ramos y bouquets, centros, cestas, rosas y

p - - . . 15 25%
orquideas para nacimientos, cumpleafios y ocasiones especiales)
Arte nupcial (ramos de novia, vehiculos, prendidos, tiaras, etc.) 4 7%
Cuidados y plantaciones (semillas, bulbos, abonos y fitosanitarios) 6 10%
D_e_coracic’m floral (D_ecoraqic’m rora_I de iglesias, restaurantes, bodas 7 11%
civiles, eventos sociales, fiestas privadas, comuniones, bautizos)
Funerario (Coronas, cojines, cruces, corazones, etc.) - -
Plantas y flores artificiales (Secas, preservadas y sintéticas) 8 13%
Plantas naturales de interior y exterior 21 34%
Otros. Sefiale - -
Total 61 100%
¢, Como gestiona los horarios de atencion para venta y otros servicios?
Opcién de respuesta Frecuencia
Reservaciones por red sociales 9
Llamadas 5
Personalmente 7
Vienen al local 19
Total 40
¢ Realiza publicidad?
Opcién de respuesta Frecuencia
Sl 15
NO 25
Total 40
¢, Cudl de estos registros tributarios posee para su negocio?
Opcidn de respuesta Frecuencia
Ruc 12
RIMPE 28
Total 40
¢, Cudles considera que son los factores claves de éxito de las florerias e invernaderos?
Factores claves de éxito Frecuencia  Frecuencia relativa %
Personal competente y capacitado 19 12%
Productos y servicios 30 19%
Marketing y promocion 15 9%
Continuo mejoramiento e innovacion 8 5%
Infraestructura y ambiente 1 1%
Ubicacioén del local 12 8%
Demanda 15 9%
Calidad de atencién y acogida 40 25%
Gestion adecuada 20 13%
Total 160 100%
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Anexo 5
Datos generales de los locales de flores, plantas y semillas

Afos en el L '.\"0' De
Informante mercado Inygrsmn en . Nro. de horas_ ] cllent,es al
publicidad (anual) diarias de atencién dia
1 3 - 7 6
2 5 245 7 6
3 11 240 7 16
4 1 - 13 6
5 15 245 12 6
6 15 150 7 16
7 15 - 7 6
8 7 - 13 6
9 8 - 7 16
10 8 - 13 16
11 7 - 7 6
12 12 - 7 6
13 6 150 13 6
14 15 245 7 16
15 4 245 13 16
16 7 - 7 6
17 15 245 13 6
18 2 - 7 16
19 15 240 13 16
20 15 - 7 6
21 2 180 13 6
22 6 - 7 6
23 9 - 7 6
24 3 - 7 16
25 8 - 13 6
26 11 245 12 16
27 4 - 7 6
28 7 - 13 6
29 9 180 7 16
30 1 - 12 6
31 10 150 13 6
32 8 - 7 16
33 15 245 12 6
34 9 - 7 16
35 2 - 13 6
36 15 150 12 6
37 7 - 7 16
38 6 - 7 6
39 15 245 13 6
40 12 240 7 16
Promedio 9 90.96 10 10




Anexo 6
Resultados de los aspectos no financieros de la encuesta

Informante Afios en el Inversién en Nro. De horas diarias Nro. de Nro. de empleados Nro. de Nro. de Monto aproximado de
mercado publicidad (anual) de atencién clientes al dia capacitados proveedores colaboradores impuestos
1 3 - 7 6 3 4.0 3 0
5 245 7 6 3 5.0 3 1,200
3 11 240 7 16 4 8.0 4 1,200
4 1 - 13 6 2 4.0 2 300
5 15 245 12 6 3 8.0 3 1,200
6 15 150 7 16 4 8.0 4 1,200
7 15 - 7 6 1 8.0 1 120
8 7 - 13 6 1 5.0 1 0
9 8 - 7 16 1 5.0 1 800
10 8 - 13 16 4 5.0 4 0
11 7 - 7 6 3 8.0 3 110
12 12 - 7 6 1 5.0 1 900
13 6 150 13 6 3 4.0 3 400
14 15 245 7 16 3 8.0 3 100
15 4 245 13 16 2 2.0 2 0
16 7 - 7 6 3 3.0 3 700
17 15 245 13 6 4 8.0 4 1,000
18 2 - 7 16 1 1.0 1 0
19 15 240 13 16 4 5.0 4 1,200
20 15 - 7 6 4 4.0 4 1,200
21 2 180 13 6 3 1.0 3 110
22 6 - 7 6 2 2.0 2 0
23 9 - 7 6 4 3.0 4 600
24 3 - 7 16 2 2.0 2 0
25 8 - 13 6 3 3.0 3 1,200
26 11 245 12 16 3 5.0 3 120
27 4 - 7 6 2 2.0 2 150
28 7 - 13 6 3 4.0 3 0
29 9 180 7 16 3 3.0 3 200
30 1 - 12 6 1 2.0 1 0
31 10 150 13 6 2 7.0 2 0
32 8 - 7 16 4 6.0 4 0
33 15 245 12 6 3 8.0 3 1,100
34 9 - 7 16 2 7.0 2 800
35 2 - 13 6 1 4.0 1 0
36 15 150 12 6 4 8.0 4 1,150
37 7 - 7 16 3 6.0 3 700
38 6 - 7 6 2 4.0 2 400
39 15 245 13 6 4 8.0 4 1,200
40 12 240 7 16 4 8.0 4 1,200
Promedio 9 90.96 9.58 9.75 3 5.0 3 514.00
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Anexo 7
Resultados originales de los aspectos financieros de la encuesta

. . . . Costos utilidad Cuentas por Cuentas
| Activos ACFIVOS Activos Pasivos Pa§|vos Pasivos . . Ingresos y respecto Utilidad ) pagar a por cobrar
nformante totales Corrientes corrientes totales corrientes corrientes Patrimonio ($) Gastos . & los neta Inventarios proveedores a
anuales (%) anuales (%) anuales ingresos CLIENTES
($) % (ANUAL) (ANUAL)

1 20 400 5 1,020 500 5 25 19,900 9,600 7,200 15 2,400 15,000 - -
2 30 000 15 4,350 1,000 5 50 29,000 14,400 11,400 15 3,000 25,000 2,400 1,200
3 46,080 25 11,289.60 2,000 15 290 44,680 18,000 14,400 25 3,600 42,500 6,000 2,400
4 15,500 5 775 500 5 25 15,000 18,000 4,800 5 13,200 14,000 1,200 2,400
5 46,080 25 11,289.60 2,000 15 290 44,680 20,000 18,000 32 2,000 2,500 9,840 2,400
6 46,080 25 11,289.60 3,000 15 435 44,680 22,000 18,000 32 400 43,000 9,840 2,400
7 46,080 35 11,289.60 1,000 15 145 44,680 30,000 18,000 15 - 47,500 - -
8 15,000 5 750 1,000 5 50 14,000 21,600 13,200 15 8,400 13,000 1,200 -
9 30,000 15 4,350 5,000 5 250 25,000 7,000 6,000 5 1,000 15,000 6,000 -
10 25,000 15 3,625 1,000 5 50 24,000 37,000 18,000 5 19,000 20,000 6,000 2,400
11 35,000 25 8,575 1,000 5 50 34,000 36,000 18,000 25 14,400 30,000 4,800 1,200
12 26,000 15 3,770 2,000 5 100 24,000 5500 4,800 5 700 20,000 9,600 1,800
13 30,000 15 4,350 1,500 5 75 28,500 13,200 12,000 15 1,200 25,500 3,600 1,200
14 45,000 15 6,525 3,000 5 150 42,000 13,800 12,000 15 1,800 35,000 9,840 2,400
15 20,500 15 2,972.50 1,000 5 50 19,500 10,500 3,600 15 6,900 15,000 - -
16 30,000 15 4,350 2,000 5 100 28,000 14,400 10,800 15 3,600 23,000 1,200 1,200
17 43,200 25 10,584 2,500 15 362.50 40,700 15,000 13,200 15 1,800 32,000 2,400 2,400
18 15,500 5 775 400 5 20 15,100 7,200 4,800 5 2,400 10,000 60.00 -
19 46,080 25 11,289.60 4,000 5 200 44,680 35,000 18,000 31 17,000 35,000 9,840 2,400
20 46,080 25 11,289.60 3,000 5 150 44,680 23,000 13,200 33 9,800 40,000 9,840 2,400
21 12,000 5 600 500 5 25 11,500 4,800 2,400 5 2,400 9,000 - -
22 17,000 5 850 900 5 45 16,100 15,200 12,000 15 3,200 13,500 1,200 -
23 22,500 15 3,262.50 1,500 5 75 21,000 18,400 12,000 15 6,400 19,000 6,000 -
24 15,000 5 750 500 5 25 14,500 8,400 6,000 5 2,400 12,500 4,800 -
25 38,000 5 1,900 300 5 15 37,700 7,200 4,800 5 2,400 35,000 9,840 1,200
26 46,080 25 11,289.60 1,500 15 217.50 44,680 12,000 9,600 5 2,400 43,000 9,840 2,400
27 22,300 5 1,115 900 5 45 21,400 10,800 7,200 5 3,600 19,000 2,400 -
28 30,000 15 4,350 1,100 15 159.50 28,900 11,000 9,600 5 1,400 21,000 6,000 1,200
29 41,000 25 10,045 1,300 15 188.50 39,700 15,000 12,000 5 3,000 31,000 7,200 2,400
30 18,000 5 900 400 5 20 17,600 8,000 4,800 5 3,200 15,000 - -
31 46,080 25 11,289.60 700 5 35 44,680 3,800 3,600 5 200 42,500 9,840 1,200
32 39,100 15 5,669.50 600 5 30 38,500 34,000 18,000 15 16,000 35,000 7,200 2,400
33 45,600 25 11,172 1,000 15 145 44,600 3,500 3,000 5 500 40,000 4,800 -
34 38,000 15 5,510 800 5 40 37,200 28,000 18,000 15 6,400 32,000 8,400 1,800
35 20,000 15 2,900 500 5 25 19,500 9,000 8,400 5 600 15,000 - -
36 43,000 15 6,235 900 5 45 42,100 25,000 12,000 15 13,000 39,000 2,400 --
37 32,000 15 4,640 620 5 31 31,380 15,000 12,000 15 3,000 27,000 4,800 960.00
38 31,000 15 4,495 400 5 20 30,600 18,000 14,400 15 3,600 25,000 2,400 -
39 44,000 25 10,780 1,000 15 145 43,000 2,400 2,160 5 240 35,000 3,600 -
40 39,000 15 5,655 900 5 45 38,100 25,000 18,000 15 3,400 31,000 6,000 600.00
PROMEDIO 32,431 16 5,697.93 1,343 7 106.10 31,238 16,142.50 10,734 13 4,748.50 27,062.50 4,759.50 1,059
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Anexo 8
Volante de difusion de resultados

L =
) - Lt @ ”L Uriversidad
u Macional
= de Loja

DIAGNOSTICO SECTORIAL DE LA ACTIVIDAD DE
VENTA AL POR MENOR DE FLORES, PLANTAS Y
SEMILLAS EN ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS
DEL CANTON LOJA

OBJETIVO n
Proporcionar los promedios de la industria a las "EW

empresas privedas pare gue se identifique =

fortalezas y debilidades que faciliten la toma i

de decisiones estratégicas. mi?""\ W
RESULTADOS Bondigne Tloond

Los promedios del sector de flores, plantas y semillas del Cantdn Loja, =& presentan en

consideracion a los factores claves de éxite: elientes, recursos financieras, procesos

internos, recursas humanos; asi come los indicadores de desempefio Tinansiern y no

financiero identilicados, cuyos promedios se obiuvieron luego del procesamiento de

informacidn recopilada a partir de las encuesias al seetor.

Variable Promeadio
JAfios en el mercado ]
inversicin en publicidad =11
[Nira. de haras diarias de atencidn 10
[Mira. de clientes al dia 10
|Mra. de ermpleados capacitadas 3
|Wra. de proveedores 5
[Hra. de colaboradores: 3
Warialle Definicidn Proimedio
I arta del activa [Todas los bienes, recurses y productos que una empress saz 43|
jposes
PMonta del pasivelDbligaciones que las empresas con {ercercs 1 345

Ingresos anualesiDinero que recibe la empresa por su actividad econdmica |5 16 142,50

liactoe anuales rdnd.e d|mrumln_ufn incume la empresa para
POrCKINAr SUs Servicios

£SABIAS QUE?

[El beneficio de conocer los promedios y estadisticas del sector, permite evaluar la
gestidn de la empresa, al conocer los promedios y estadisticas del misma, las empresas

que oparan en un misma sector, pueden comparar y evaluar su gestién, para tomar

decisiones objetivas, basadas en la realidad.
- g - )
] Y

£10 734)

b e
® "L INDICADORES FINANCIEROS™ » .

Las empresas objeta de estudio reflejan los promedios de los datos de indicadores
financieros para identificar su desempefa financiera y evaluar su competitividad ¥
posicidn en el mercada y asi poder considerar cualguier eventualidad que se presente
en las empresas.

indicador Fdrmula Fromaedia Interpretacion

rgen de utidad N Por cada dilar de ingraso @n ventas, las emprasas
iiSiddact nadz fieshvn il genenan 027 cantavos da wiilidad.
iatn sbee ot Total o o5 Por cads SHar OF EWEESAN On SITh, I oeabas
aec it anenan 50,54 cantaos da utilidad.
iatn sbee For cada dar d& apome o8 los propetadicd Los

Ingresus/Patrmanis 056 | alas ganeean 50,58 cantavas 06 utided.

o Actives cormienies 7648 For cada dilar de pasivo a coro plazo, los locales
[Paahens cofrienias. fieman STE.48 para hacer franta a las deudas.
. Para o los |ocales padan realizar s cosracionss|
it a1 b At SOMTRALGE - . -
™ [ — g S542616 foom rormalided recesitan S5 42618 coma capital def

frabsajo alafio

En pomedo 004 ke |ocales tenes  w
0.0 pndesdamento bajo y tiene una posicdn sdlida
pstable

INDICADORES DE DESEMPENO NO FINANCIEROS

Aguellos gue miden azpeetos intangibles (rendimiento, tiempo, publicidad
eficiencial.

ulamiante sobing | Pasivi totall Activi
Tatal

Indicador Farmula PFromedio interpretacion

Ingrescs diarios de
;“htﬂlnuumpur cllentzw/ Hro. da a3 Cads emplesdo en promedio genera 5 4,53

s polares de ingresos duanos.

[Fiendimiento por
[tiempo de

En promaedia de 1,16 ddlares os el rendimien to

' al din o da 118 el que tardan los locales para  afende

latencian foras e atencion e los pedidas ¢ inguistudes.
[Fendimienta en Ingresos totales Mo For cada dolar gue los locales inverten on
joublici dad Irversidn en publicidad publicidad, generan $79,22 délares en ingresos |
leapacitacion a u&;ﬁ'“‘:::;. ; [ promedio los emeleados tienen
Jiczs: emipl cados emgleadas i, 22 un nhvel muy bajo.
Dir del proy de investigacidn
carrerade finanxas
carlog.redriguez@unledu.ec
08894022030
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Anexo 9

Registro de entrega de volante de difusion de resultados

de:

para:

MICHELLE DE LOS ANGELES ORTEGA PARDO

<michelle.a.ortega@unl.edu.ecs

jhonpaul1285@hotmail.com,
nelson.890725@hotmail.com,
osgeraniosvivero@gmail.com,
sales@bellaflor-group.com,
ventas@floresenloja.com,
contacto@rosasparati.com,
lili_torresB0@hotmail.com,
ventas@dewflowers.com.ec,
laorquidea@hotmail.com,
floristeriaesperanza2l@gmail.com,
marianalies@hotmail.com,
floristeriagirasol@gmail.com,
boutiquefloralec@gmail.com,
tiernosdetalles@hotmail.com,
maricela_jeshua@yahoo.com,

deisymt88@gmail.com,
vararte.2012@hotmail.com,
silvigonzalezyg@hotmail.com,
marianaies@hotmail.com,
gabyB8_cg@hotmail.com,

carlosgonzalezalvarez1980@gmail.com,

detallefloral.detalle@gmail.com,
cliente@floral.pe

floristeria_alisson@yahoo.com,
catyamparito@hotmail.com,
gabrielarosario1415@gmail.com,
flor_youloja@hotmail.com,
fmjaramillo@hotmail.es,
nenitaleoncarvallo@gmail.com,
fernanpaute@gmail.com,
WilsonValverdeRivera@hotmail.com,
alexanderb0006@hotmail.com,
madagosa28@gmail.com,

deisy _sarango@hotmail.com,
eljardindemama@yahoo.com,
eulot@hotmail.es,
Ramiro-45-@hotmail.com,
akebia.terrarios@gmail.com,
cesar.david.andrade1996@gmail.com,
floresychocolates@yahoo.com,
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Anexo 10
Evidencias fotogréficas
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Anexo 11

Traduccion del abstract

Loja, 06 de Junio de 2024.
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sectorial de la actividad de venta al por menor de flores, plantas y
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