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1. PRESENTACION

1.1. INTRODUCCION

En el sector floricultor las condiciones de llanura, el clima sin tantas variaciones, la luz solar y el
suelo fértil, han generado que Colombia tenga una posicién privilegiada frente a otros paises.
Desafortunadamente para paises en vias de desarrollo, se repite una y otra vez el ciclo de
encontrar formas eficaces de competir y luego no poder adaptarse a las realidades cambiantes
competitivas. Aun cuando el deterioro de la competitividad de los floricultores colombianos a
causa de la revaluacién del peso y los problemas de narcotrafico y violencia que azotan al pais,
otros paises de América, Africa y Asia han entrado a producir flores en cantidades importantes.
Actualmente, Colombia con 15% de participacidn, es el segundo exportador de flores en el mundo
antecedido por Holanda que domina el mercado con el 57%, seguido por Ecuador y Costa Rica. En
Colombia tampoco hay quien haga las grandes inversiones en mercadeo y publicidad que se
necesitan para aumentar el consumo de flores en el mercado. Las flores se han convertido en un
producto de tipo exportacion y no se le ha dado un lugar privilegiado al interior.
Desafortunadamente, aqui se quedan las flores con menor calidad. El sector floricultor requiere
que se realicen inversiones y una reestructuracion de su enfoque estratégico, iniciando desde el
propio pais hacia el exterior. Algo parecido a lo que se hizo con el Café Colombiano, que hace
unos afios solo se enfocaba en las exportaciones y en el pais no era comun conseguir café con la

calidad del que se exportaba.

La industria de las flores en Colombia para el mercado interno debe evolucionar hacia la calidad de

las flores y servicios de valor para el cliente.

Hoy por hoy, los clientes interesados en la decoracién con flores, solo lo hacen en ocasiones
especiales, como bodas, eventos y algunas fechas tradicionales como amor y amistad y el dia de Ia
madre. Pero quienes realmente quieren decorar su casa con la belleza de las flores frescas y la
sencillez de un florero, pueden carecer de tiempo para hacerlo, o desconocimiento de de las
tendencias en decoracién floral y el método adecuado para arreglar sus flores. Esta es claramente

una oportunidad de mercado y en el desarrollo de este trabajo, se explorara.



1.2. OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad del nuevo servicio de arreglo de floreros a domicilio, y disefiar el plan de

mercadeo correspondiente.

1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Establecer la viabilidad del nuevo servicio a través de pruebas de concepto y producto.
Estimar la demanda potencial del nuevo servicio.
Diseiar las estrategias de marketing mix que permitan lanzar el nuevo servicio.

Definir la estrategia de promocion y comunicacién éptima para el servicio ofrecido y su target.

1.4. METODOLOGIA

Matrices de competitividad y atractividad

Se analizan 20 variables de atractividad de mercado y competitividad del servicio, con base en una

escala de calificacidon propia de cada variable, con el objetivo de medir la atractividad del nuevo

servicio.

Prueba de concepto

Esta prueba permite medir dimensionar el potencial del mercado y producto, a través del

conocimiento de:

e Intencidn de compra

e Frecuencia de compra

e Singularidad del producto
e Productos sustitutos

e Modificaciones al concepto

e Target



Definicion de target
A partir de la prueba de concepto se determina el target del nuevo servicio, por medio de la

identificacion de aquellos potenciales compradores con alta intencion de compra.

Prueba de producto
Esta prueba permite validar los planteamientos de la prueba de concepto y asi mismo identificar:

e Percepcion de los beneficios

Segmentos

e Competencia

e Sustitutos

e Intencidon de compra

e Ajustes o modificaciones al servicio

Cuantificacion de mercado
La cuantificacién de mercados se compone de:
e Andlisis del mercado
e Definicién de segmentos y potencial de mercado

e Participacién de mercado estimada

Viabilidad financiera
A través de la cuantificacién del mercado, del precio estimado de venta, inversion y los costos y
gastos asociados al servicio, se verificara la viabilidad financiera mediante la simulacién de un P&G

y herramientas de evaluacién de proyectos.

Marketing mix

e Producto

Se adaptara el producto de acuerdo a las mejoras sugeridas en la prueba de producto.

10



e Precio
Se establecerd de acuerdo a 2 factores, el precio que estd dispuesto a pagar el cliente
potencial y el precio necesario para poder cumplir con la viabilidad financiera del
proyecto.

e Distribucion
Esta definida a partir del concepto de producto.

e Promocién

Por medio del disefio de estrategias de promocién y comunicacién ATL y BTL.
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2. RESULTADOS

2.1. MATRICES DE COMPETITIVIDAD Y ATRACTIVIDAD:
Las variables analizadas son las siguientes, ver Tablas 1y 2.

Tabla 1. Variables de atractividad

VARIABLES DE ATRACTIVIDAD

NOMBRE DESCRIPCION

Es la evaluacion histérica del comportamiento del mercado que permite mediry evaluar

Tendencia del mercado )
tendencias

Es lavelocidad en la que se propaga el producto o servicio de un consumidor a otro, a través de

Velocidad de difusién . i o,
diferentes medios o formas de comunicacién

. ) El tamafio de mercado esta expresado en el # de compradores potenciales del producto en NSE
Tamaiio mercado potencial

4,5y6.

Necesidad de los consumidores Mide el nivel de satisfaccién actual de las necesidades de los consumidores potenciales.
Acogida de la distribucion Define el impacto que se pueda tener con la distribucién del producto en el mercado objetivo
Accesibilidad del mercado Permite medir la facilidad o dificultad de acceso del nuevo producto en el mercado existente
Valor del mercado Es el valor del sector al que pertenece el producto o servicio, en términos econémicos (ventas)

De acuerdo al segmento al que corresponda cada producto, se establecerad un estima do de
potencial de crecimiento.

Potencial de crecimiento del mercado
Agresividad de la competencia Evalla el riesgo que implica entrar a un mercado altamente competitivo
Acceso a materiales Define lafacilidad que se tenga para acceder los materiales e insumos del producto

Numero de competidores en el

Permite medir la cantidad de competidores existentes dentro del mercado
mercado

Penetracion de la categoria Es la penetracion en el mercado de la categoria a la cual pertenece el producto
Viabilidad para desarrollo de alianzas Determina la cantidad de posibles alianzas para la creacion de nuevos productos

Cambio condiciones del mercado Determina el nivel de cambios que surgen en el mercado

X L. Define la capacidad de pago que pueda tener el mercado objetivo para el producto. Medido por

Ingreso per capita mercado objetivo ) L .
el ingreso per capita anual.

Determina el nivel de restricciones o condiciones especiales por parte del gobierno para

Reglamentacion gubernamental - legal
8 g 6 desarrollar el producto

Mide el nivel de riesgo que tiene el sector de acuerdo a los cambios macroecondmicos que se

Nivel de riesgo del sector
presenten

Determina para cada producto (bien o servicio), el grado de viabilidad de exportacidon, que

Posibilidad de Exportacion . . .
permita ampliar el mercado potencial.

Frecuencia de uso Mide la frecuencia con que los consumidores usan el producto

Estacionalidad de producto Define el nivel de estacionalidad de las ventas del producto durante el afio



Tabla 2. Variables de competitividad

VARIABLES DE COMPETITIVIDAD

NOMBRE DESCRIPCION

Appeal del producto

Cualidades distintivas

Fuerza de la competencia
Complementariedad con la sociedad
Precio

Compatibilidad cliente distribuidor
Adaptacion fuerza de ventas

Nivel de calidad

Disponibilidad tecnoldgica

Inversion requerida en marketing

Facilidad de implementacion/
fabricacion

Dificultad para ser copiado

Facilidad de hacer extensiones de
producto

Disponibilidad de productos sustitutos

Facilidad de uso

Facilidad en comunicacién de los
beneficios del producto

Experiencia de la empresa
Costo de ejecucion
Ventajas ecoldgicas

Tiempo de desarrollo

Determina el nivel de atraccion del producto en el mercado

Hace referencia a las cualidades del producto que lo hacen diferente frente alos existentes en
el mercado o lo hacen relevante y que le permite ser distintivo entre los consumidores

Determina el grado de agresividad o fuerza de los competidores directos del producto
(sustitutos o complementarios).

Mide la relevancia del producto en la sociedad

Define larelacion del precio del producto con respecto a productos sustitutos dentro de la
misma categoria

Determina el nivel de afinidad del nuevo producto con los posibles canales de distribucién
(actuales o nuevos)

Define el nivel de adaptacion de la fuerza de ventas a la venta del producto

Es el nivel de calidad del producto que se quiere lanzar, entendiendo que satisface las
necesidades y expectativas del cliente.

Califica el nivel de disponibilidad de la tecnologia para hacer el producto.

Define la cantidad de recursos econédmicos requeridos para el desarrollo e implementacion del
plan de mercadeo

Permite medir la facilidad de desarrollar e implementar el producto o servicio en el tiempo
establecido

Determina el nivel de facilidad con el que la competencia puede copiar el producto actual

Determina el grado de facilidad de generar extensiones de producto para aumentar el portafolio

Determina el nivel de disponibilidad de productos que puedan reemplazar al producto
propuesto

Determina la facilidad de uso del producto por parte del consumidor final

Determina la facilidad para darle a conocer a los consumidores los beneficios del producto de
una manera entendible y concreta.

Evalla la experiencia que el grupo académico tenga en el mercado correspondiente

Define la cantidad de recursos econdmicos requeridos para el desarrollo del producto

Permite medir qué impacto positivo que tiene el producto a nivel ecolégico

Define el tiempo de desarrollo y elaboracién del producto contando el tiempo de trabajo
académico



Los resultados de las matrices para el servicio de arreglo de flores a domicilio fueron los siguientes,

ver Tabla 3.

Tabla 3. Resultados del tamizaje para las 2 ideas Ganadoras

NO PONDERADO PONDERADO
ATRACTIVIDAD-T COMPI:_FITIVIDA[-‘: TOTAL, - ATRACTIVIDADn COMPEFITIVIDAI.h TOTAL guy GRAN TOT A
= = PUNTOS PUNTO: PUNTOS ORDEN
0 0 0 0
40% 60% IDEA 40% 60% IDEA

320 480 800

Servicio de arreglo de
floreros a domicilio

620 660 1280 248 396 644 80,5% 2

Las variables de mayor peso son las de competitividad, ya que éstas estan relacionadas
directamente con cada producto, y el componente académico determina la viabilidad en el corto

plazo. El servicio analizado también apunta a una necesidad no satisfecha en el mercado.

2.2. PRUEBA DE CONCEPTO

2.2.1. Conceptos de producto: Servicio de arreglo de floreros a domicilio
Servicio de arreglo de floreros a domicilio, el cual permitird a los usuarios
(personas naturales, empresas o administraciones de conjuntos o
edificios) la compra de flores y el arreglo de los floreros sin necesidad de
salir de su casa o sitio de trabajo. Este servicio le permitird a los usuarios:
ahorrar tiempo y dinero, ya que evitard el desplazamiento a las zonas de
ventas de flores; calidad y estilo porque en los vehiculos se desplazaran
floristas profesionales que garantizaran estos beneficios; y sencillez
porque seran arreglos ajustados al estilo de decoracion manejada hoy en

dia. Todos sus floreros llevaran el agua que requieren las flores y el abono

apropiado para cada tipo de flor, garantizando también su duracién.
El soporte integral de este servicio sera a través de una pagina web y call center. Estos seran los

medios por los cuales el usuario podrd conocer el catidlogo de flores y floreros y realizar sus

solicitudes. Para acceder a este servicio basta con hacer una llamada o visitar la web de LA
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FLORERIA, un florista profesional acudira al sitio donde se encuentre el usuario, en una camioneta
acondicionada para atender el servicio. En el momento de la visita la persona puede estar
presente o si lo prefiere, puede dejar el florero en la porteria del edificio o conjunto, en donde se
recogerad el florero y se realizara el arreglo del mismo, en un tiempo no superior a 20 minutos. El
usuario podra realizar el pago del servicio en efectivo o con tarjetas crédito y débito por datafonos

o por Internet.

2.2.2. Objetivo general
Definir la viabilidad de lanzamiento del nuevo servicio de arreglo de floreros para la ciudad de

Bogot3, a través del conocimiento del usuario en cuanto a su intencidn de compra.

2.2.3. Objetivos especificos
e Identificar el target objetivo del servicio de arreglo floreros de las casas y apartamentos de la
ciudad de Bogota y describir sus caracteristicas relevantes.
e Identificar el potencial de mercado en la ciudad de Bogotad para el servicio de arreglos de
floreros a domicilio.
e Identificar el grado interés que tendrian los potenciales usuarios para usar el servicio de
arreglo de floreros:
0 Intencién de uso
0 Frecuencia
e Conocer su percepcion frente a los beneficios principales que motivan la compra del producto.
0 Comodidad
0 Ahorro de dinero y tiempo
e |dentificar la percepcion frente al posible costo del servicio

e Identificar posibles cambios en el concepto para mejorarlo

2.2.4. Grupo objetivo
Las personas objetivo de la investigacidén presentaron las siguientes caracteristicas:
Género: Hombre y Mujeres Estrato socioecondmico: 4,5,6

Edad: mayores de edad Ciudad: Bogota
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Criterios especiales: personas que tuvieran interés por la decoracidon de su hogar, incluyendo

flores naturales como parte de ella.

2.2.5. Metodologia a desarrollar
Cien (100) entrevistas personales, a través de la aplicacién de cuestionario estructurado, con una
duracion aproximada de 10 minutos. Las encuestas se hicieron por interceptacién y grupos

referidos primarios.

2.2.6. Analisis univariado Flores
a. Perfil socio demografico
e La muestra se compone de un 70% mujeres y 30% hombres. Ver figura 1

Figura 1. Género

HOMBRES
30%

MUIJERES
70%

e La distribucion por NSE se encuentra en los estratos 4 (49%), 5 (18%) y 6 (33%). Ver figura
2.

Figura 2 Nivel Socioeconémico

NSE 4
49%

18%




e Se entrevistaron personas entre 18 y 70 afios, observando que la mayor participacién se
ubica en el rango de 23 a 39 afios con un porcentaje del 64% del total de la muestra. Ver
figura 3.
Figura 3 Rangos de Edad

e Es homogénea la participacidn entre solteros y casados con un 38% y 49%
respectivamente.

e Se observa un porcentaje importante de hogares conformados con padres e hijos, los
cuales tienen una participacion del 34%.

e E| 54% de las personas entrevistadas son empleados.

o El 80% de la poblacion encuestada tiene una buena formacién académica entre

profesionales y especialistas.

b. Preguntas filtro
e El 71% de las personas les interesa mucho la decoracién de su casa. Ver figura 4

Figura 4 Intencidon de Compra

Me interesa
mucho
71%

Probablemente
me interesa
28%

Probablemente
no me interesa
1%
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e Aungue existe una diversidad de preferencias por las flores que usan, las rosas con follaje
representan el mds alto porcentaje en 23%

e La frecuencia de compra en el producto de flores, se da con mayor fuerza entre una vez a
la semanay cada 15 dias, representado en 36% y 37%. Ver figura 5.

Figura 5 Frecuencia de Uso

1Vezcada 15
dias
37%

1Vezal mes
21%

1Vezala
semana
36%

Conmenos
frecuencia
6%

e Lainversion de compra de flores estd entre $5.000 y $10.000 principalmente.

e Los supermercados vy las floristerias cercanas son el canal que registra mayor participacion.

Para los entrevistados el mayor significado de las flores es decoracion.

La preferencia para la compra de las flores se da principalmente los fines de semana.

Evaluacion de concepto

o El 54% de los entrevistados considera que es una buena idea y muy novedosa. Sin
embargo, el 25% de los entrevistados tuvo la percepcidn que podia ser un servicio
suntuoso y por ende costoso.

e De manera espontdnea al preguntar a los entrevistados por su opinién acerca del
concepto, se recibieron 1.4 respuestas de las cuales el 98% con atributos positivos y el
49% con una percepcidn negativa o prevenciones hacia el producto.

e Los beneficios que tuvieron mayor relevancia para los encuestados fueron el ahorro del

tiempo y la practicidad del servicio.
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e Aunque el 58% de los entrevistados no reportaron ningin elemento del concepto que no
fuera de su agrado, la variable precio vuelve a aparecer como segundo orden de
importancia con un 14%.

e El 94% de las personas informan no conocer un producto similar, lo que nos permite
deducir que si es un producto nuevo en el mercado. Esto va alineado con la pregunta de
si lo considera diferente, donde el 42% contesté muy diferente

e Tenemos un alto porcentaje que usaria o probablemente lo usaria como obsequio

o El 48% de las personas decidirian reemplazar este servicio por la floristeria cercana a su
casa.

e Lafrecuencia de compra se mantiene al utilizar este servicio.

e Se observa una homogeneidad en cuanto al costo que estan dispuestos a pagar por el
servicio. El 27% estd dispuesto a pagar entre $2.000 y $5.000 y entre $5.000 y 15.000
tiene un promedio del 21%, lo que no nos permite conocer un precio claro que se ajuste a
la valoracion de este servicio.

e Sin embargo, al dar un precio de $5.000 el 76% de los entrevistados lo considera un precio
justo.

e El78% de los entrevistados aseguraron no realizar ningln ajuste al concepto.

e El 25% definitivamente lo usaria y el 56% probablemente si lo usaria.

2.2.7. Analisis bivariado Flores

e No se encontraron diferencias significativas a nivel de variables socio-demograficas que
impacten de manera representativa la decision de uso. A aquellas personas que les interesa
tener decorada la casa muestran una gran aceptacion en el concepto

e Independientemente si la persona lo usa o probablemente, la variable de frecuencia de compra

de flores no se va a afectar, porque los datos se mantienen. Ver figura 6.
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Figura 6 Frecuencia de Compra Vs Intencién de Uso

50 -
40 -
30 -
20 -
10 -
o _r‘ffff
Definitivamente lo usaria Probablemente lo usaria
H 1lvezalasemana H 1vezcada 15 dias
" 1vezal mes Con menos frecuencia

Los probablemente se situan en esta posicidon, entre otras razones, por un tema de precio,
resultados que nos permiten suponer que la percepcion positiva de un precio favorable

permitird desplazar a este grupo hacia la zona "Definitivamente lo usaria". Ver figura 7.

Figura 7 Gasto actual en flores Vs Intencidn de Uso

15 7

Definitivamente lo usaria Probablemente lo usaria

M Entre $5.000y$7.000 ™ Entre $7.000y$10.000 ™ Entre $10.000y$12.000
Entre $12.000y$15.000 " Entre $15.000y$20.000 Entre $20.000y $30.000

La cercania es un aspecto igualmente importante tanto para las personas que definitivamente
usarian el servicio, como para las que probablemente. Sin embargo, nuevamente se observa

gue éste ultimo grupo es mas sensible a la variable precio. Ver figura 8 y 9.
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Figura 8 Beneficio percibido en el sitio actual de compra Vs Intencién de uso.

70 - B Porque me queda cerca a la casa
M Porque me dan buen precio
60
¥ Porque me venden flores de buena calidad
50 B Porque siempre encuentro diferentesclases de
flores para es
0 B Porque es un lugar que conozco hace mucho
0 tiempo
¥ Porque me atienden rapido
30 . .
¥ Porque me atienden bien
20 B Porque me alistan las flores para ponerlas
facilmente en el
¥ Porque puedo pagar con tarjeta débito/crédito
10
M Facilidad en el momento de compra
L * &
0 T f = Hago mercado
Definitivamente lo usaria Probablemente lo usaria

Figura 9 Razon de Compra en el lugar Actual Vs Intencién de uso

40
35 7 M Ahorro de tiempo
30 1 B Practico
M Facilidad en arreglo de flores
25 M Facilidad en compra de flores
B Es Novedoso
20 7 B Asesoria - servicio de florista
15 | " NINGUNO
W Es Diferente
10 - Seguridad en la casa
¥ Nole gusta
5 Da estatus
0
Definitivamente lo usaria Probablemente lo usaria

Los fines de semana tienen un alto impacto para ambos grupos en cuanto a compra se refiere.

Suponemos que esto se da por la falta de tiempo que se tiene entre semana.

Para ambos grupos tiene una buena aceptacidn el concepto, sin embargo, nuevamente el tema
de precio sale a relucir para el grupo de los probablemente.

Los beneficios de ahorro de tiempo y practicidad resaltan para ambos grupos de manera
significativa, lo que apoya nuestra hipétesis anterior sobre la compra durante los fines de
semana.

Los de probablemente consideran mas sustitutos ya que no lo ven tan diferente.
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2.2.8. Conclusiones Prueba de Concepto:
El concepto tuvo una buena aceptacién pero su intencion de compra definitiva es baja. Sin
embargo, en la evaluacion los beneficios percibidos se resaltan notoriamente lo que permite tener

un panorama si se decidiera lanzar.

El principal elemento que se evidencié al momento de describir el concepto fue la percepcion de
un alto precio, incluso sin mencionarlo. Se evidencié que las personas creen que los servicios de
floristeria son suntuosos, reduciendo de esta manera el interés por adquirir este servicio. Asi las
cosas, debe mencionarse que el costo del servicio serd aprox. de $5.000, valor que fue
considerado como justo por el 76% de los encuestados y un 10% lo considera barato, de tal suerte

que el precio no se convierta en una barrera para su uso.

La hipotesis de que el uso de flores en casa esta atado al factor tiempo, se comprobd en los
diferentes andlisis que se hicieron, primero el dia que mayor compra tiene es el fin de semana, el
canal de compra mayor usado fue la floristeria cerca de la casa o el supermercado y el beneficio
mas resaltado fue el ahorro de tiempo y la practicidad. Todos estos aspectos permiten

favorabilidad en el potencial de usuarios y resultan una ventaja competitiva frente al mercado y

sustitutos actuales.

La frecuencia de compra de flores es alta y no esta sujeta a factores externos.

Asi mismo, la prueba de concepto generd el mejoramiento del producto a raiz de las inquietudes

presentadas por los usuarios para ser utilizadas en la estrategia a seguir asi:

e En posicionamiento, identificar permanentemente el producto como un servicio de calidad con
una inversibn minima, que permitird al usuario contar con ambientes decorados por
profesionales en flores.

e Explorar nuevos segmentos: el mercado corporativo que también registra compra recurrente
de flores y podria ser usuario del servicio.

e En Comunicacién, mantener una linea de comunicaciéon que responda al posicionamiento y
segmento mencionados y que persiga la satisfaccién con el servicio, aspecto que debe
convertirse en detonante para recomendarlo. Adicionalmente, generar espacios que permitan

al usuario, sin necesidad de adquirirlo, ver el producto antes de tenerlo, es decir, poder saber
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qgué se le va a entregar, aspecto caracteristico y cultural de nuestro contexto; a fin de brindar
mayor seguridad para realizar una inversion posterior.

e Generarle seguridad a los usuarios permitiéndole conocer las personas que atenderan su
servicio a través de la pagina web.

e Las pruebas de correlacién arrojaron que las variables no eran dependientes, excepto en la

ocupacion para el concepto de flores, esto fue utilizado para la definicidn del target.

2.2.9. Definicion de target

Hombres y mujeres con gusto por la decoracién y que incluyan flores naturales, estratos 4, 5y 6
de la ciudad de Bogota, edades desde 23 aiios, laboralmente activos independientemente de su
actividad (empleado o empresario). Con estado civil preferiblemente casado con hijos quienes

tienen mayor aceptacion por el servicio y cuya frecuencia es mas alta (minimo dos veces al mes).

2.3. PRUEBA DE PRODUCTO

La prueba de producto permite validar los planteamientos de la prueba de concepto, asi mismo
identificar la percepcion de los beneficios, segmentos, competencia, sustitutos y la intencién de
compra. Con base en los resultados de la prueba de producto, también se pueden identificar los
ajustes o modificaciones que se deban hacer al servicio, al concepto, segmento o a los beneficios

de acuerdo con las necesidades y percepciones del mercado.

2.3.1. Objetivo General
Medir el nivel de aceptacion del servicio y extraer las mejoras y ajustes que se le tenga que hacer
de acuerdo a los resultados de la prueba, a fin de poder lanzar un producto que se ajuste a las

necesidades o expectativas de los clientes potenciales.

2.3.2. Objetivos especificos

e I|dentificar el target objetivo del servicio de arreglo floreros de las casas y apartamentos de la
ciudad de Bogota y describir sus caracteristicas relevantes, para la segmentacién.

e Identificar si los beneficios que queremos transmitir del servicio son percibidos por el

consumidor.
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e Medir la percepcién del consumidor para algunos de los aspectos organolépticos (como el
gusto y la vista)
e Medir la intencidon de compra del servicio:
O Frecuencia
0 Cantidad
e Preferencia de canal de distribucion:
e Medir el grado de claridad del canal utilizado (web) para la adquisicidn del servicio

e Identificar la percepcién frente al posible costo del servicio

2.3.3. Grupo objetivo

Se mantienen las mismas variables de la prueba de concepto a nivel socio demogréfico.
Género: Hombre y Mujeres
Estrato socioeconémico: 4,5,6
Edad: mayores de edad

Ciudad: Bogota

2.3.4. Metodologia a desarrollar

Se trata de una prueba monadica, en sitio controlado. Se realizo la presentacién del producto, sus
caracteristicas, atributos y beneficios. Posteriormente, se mostré la pagina WEB donde podian
identificar la navegabilidad del servicio, las opciones que presenta, los costos, de tal manera que
pudieran tener las herramientas necesarias para proceder a realizar una encuesta personal, a

través de un cuestionario estructurado, con una duracién aproximada de 8 minutos.

2.3.5. Analisis univariado

e La muestra se compone de un 62% mujeres y 38% hombres, distribuidos en los estratos 4

(28%), 5 (37%) y 6 (35%). Ver figura 10y 11.
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Figura 10. Distribucion de género de entrevistados en prueba de producto.

Figura 11. Niveles socioecondmicos entrevistados en prueba de producto

e Se entrevistaron personas entre 18 y 49 afios, observando que la mayor participacién se ubica

en el rango de 23 a 39 afios con un porcentaje del 80% del total de la muestra. Ver figura 12.
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Figura 12. Rango de edades Entrevistadas en prueba de producto

40-49
3%

Los solteros tuvieron mayor participacion en la muestra representando el 71% de los
encuestados.

El 67% de las personas entrevistadas son empleados.

Al 91% de los entrevistados les gusta el servicio, el 9% que manifestd su no gusto del servicio
expreso dos razones: primero, porque tienen la tradicion de compras las flores en un lugar

establecido, y segundo, no les parece atractivo el servicio. Ver figura 13.

Figura 13. Calificaciéon por el servicio presentado en la prueba de producto

No me gusta, 8%
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La frecuencia de compra en el producto de flores, se da con mayor fuerza entre una vez al mes y

en un periodo mayor a un mes, representado en 32% y 35%, respectivamente. Ver figura 14.

Figura 14. Frecuencia de uso segun entrevistados en la prueba de producto.

1vez al mes

32%

r

Conmenos
frecuencia

1vezcada 15 35%

dias
17%
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semana 2 veces por
11% semana

1%

e Lainversion de compra de flores esta entre $5.000 y $10.000 principalmente. Ver figura 15.

Figura 15. Precio que estarian dispuestos a pagar por este servicio los entrevistados en la prueba

de producto.

Entre $8,000y
$10,000 19%

Entre $5,000y
$8,000
28%

Entre $10,000y

$15,000 19%
Entre $2,000y Entre $15,000y
$5,000 $20,000 14%

19%

e De acuerdo a la calificacion que hizo la muestra de los beneficios del servicio, los siguientes
porcentajes expresaron su mayor aceptacion:

0 Ahorro de dinero 37%
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Facilidad de adquisicién 72%
Ahorro de tiempo 78%
Precio 40%

© O O o

Comodidad en su adquisicion 61%
O Facilidad de pago 66%

e El27% de los entrevistados usaria definitivamente el servicio. Ver figura 16.

Figura 16. Intencidon de uso segun entrevistados en la prueba de producto.

Probablemente
lo usaria
54%

\_Probablemente
nolo usaria
16%

Definitivamente
lo usaria
27%

e EI51% de los entrevistados le parecié clara la informacién de la pagina web.
e EI80% utilizaria internet para acceder a este servicio.
e El 78% de los entrevistados aseguraron no realizar ningln ajuste al concepto

e El 43% recomendaria el servicio.

2.3.6. Analisis Bivariado

Antes de realizar un analisis bivariado, es importante aclarar que se realizéd un andlisis de
correspondencia a través de la prueba Chi Cuadrado, analisis apropiado para establecer si hay o no
diferencias significativas entre dos variables categéricas, en esta caso se cruzaron las variables
socio demograficas (variables independientes) con la intenciéon de compra (variable dependiente),
dando como resultado que en ningin caso se registran diferencias estadisticamente
representativas entre estas variables. Habiendo advertido lo anterior y, teniendo como referente

una muestra de 100 entrevistas, resaltamos los siguientes hallazgos:
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Hay 34 personas que manifiestan que les gusta mucho el producto de las cuales 27 (80%)
manifiestan que definitivamente usarian el producto. Por su parte, hay 57 personas que
manifiestan que les gusta, de las cuales 38 probablemente usaria el producto, 12
probablemente no lo usarian y sélo 7 definitivamente lo usarian. Lo anterior permite afirmar
gue no hay contundencia en el resultado a favor del producto si se revisa a nivel de
“Definitivamente lo Usaria” y Me gusta Mucho”.
Al revisar a nivel de gusto la media de calificacién (de 1 a 4), se obtiene un resultado de 3,2, lo
cual permite afirmar, en la misma linea de lo anterior, que si bien el producto cuenta con
buena aceptacion dentro de los encuestados, la decision de compra-el gusto por el producto no
es contundente y exige que se preste atencidn a las variables que impiden que esta calificaciéon
sea mayor entre las cuales se encuentran:

0 Ahorro de dinero, con un gap entre Definitivamente lo usaria y probablemente lo usaria de

6 puntos

0 Precio, con un gap entre Definitivamente lo usaria y probablemente lo usaria de 5 puntos.
Al margen de lo anterior, debe evaluarse la forma de hacer de este servicio algo realmente
diferenciado, porque el 83% de las personas que mencionan que probablemente lo
comprarian, indican que no lo consideran como algo “Muy diferente a lo que encuentro en el
mercado”. Este punto puede estar marcando un aspecto a evaluar, de tal forma que se ofrezca
un valor agregado al producto que haga la diferencia con lo disponible actualmente y que
redunde en mayor probabilidad de compra.
Para disefiar una estrategia de diferenciacién, se deben resaltar los beneficios que son propios
de este servicio y que lo posicionan en un lugar distinto a una floristeria normal o a un
supermercado, canales estos que estan siendo considerados como principales sustitutos, sin
importar si la intencién de compra es definitivamente o probablemente.
La alta disposicidon a recomendar este servicio a familiares o amigos (85%) por parte del grupo
de personas que Definitivamente usarian este producto, constituye un interesante y
aprovechable punto de partida para generar estrategias que fortalezcan los puntos que hacen
de este servicio viable para recomendar; es decir, aquellos atributos que son valorados por este
grupo, particularmente el precio justo ($5.000) como decisor de compra.
Asimismo, se debe explotar el hecho que las personas que no viven solas son mas propensas a

adquirir el servicio; aspecto que guarda consistencia con lo obtenido en el test del concepto.
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2.3.7. Anadlisis Organoléptico

Las caracteristicas organolépticas analizadas en la prueba de producto, fueron:

e Gusto: al 57% de los encuestados les gusto el servicio y al 34% les gusto Mucho. Mientras que a
un 9% no le gustd por dos razones principales el 7% tienen como tradicion comprar flores en un
lugar determinado y al 2% no consideraron que el servicio fuera atractivo.

e Visual: el 50% calificé la imagen del producto como Buena, y el 62% calificé el disefio del

producto como bueno.
2.3.8. Comparacion prueba de concepto con prueba de producto.

Tabla 4. Comparacion en Prueba de concepto Vs. Prueba de producto del concepto de La Floreria.

Prueba de Concepto Prueba de Producto

Al 58% de las personas les gusta el Al 57% de las personas les gusta el
conceptoy al 26% les gusta mucho conceptoy al 34% les gusta mucho

El 56% probablementelo usariay el 25% El 27% probablementelo usariay el 54%
Definitivamente lo usaria Definitivamente lo usaria

El 76% considera que $5.000 es un precio El 76% considera que $5.000 es un precio

justo justo

El 40% de los encuestados usaria este El 17% de los encuestados usaria este

servicio una vez cada 15 dias servicio una vez cada 15 diasy el 32% una
vezal mes

El 48% considera a las Floristeriascomo un | El 58% considera a las Floristeriascomo un

sustitutode “LA FLORERIA” sustituto de “LA FLORERIA”

El 50% considera que “LA FLORERIA” es un El 58% considera que “LA FLORERIA” es un

servicio algo diferente a lo que se servicio algo diferente a lo que se

encuentra actualmente disponible encuentraactualmentedisponible

El gusto por “LA FLORERIA” tanto a nivel de concepto como a nivel de prueba de producto es muy
similar (6 de cada 10 personas “les gusta”); similar situacion se presentas cuando se revisa esta
calificacion en términos de “me gusta mucho” (3 de cada 10 personas les gusta mucho.
Asimismo, encontramos que la intencién de uso y el precio que se considera como “justo”,
mantienen proporciones muy similares entre el test de concepto y el test de producto.
Por su parte, notamos que la opcién de las floristerias como alternativa de producto sustituto,

crecié 10 puntos porcentuales, entre la prueba de concepto y la prueba de producto; y, a su vez,
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crecié 8 puntos porcentuales la opinién relacionada con “un servicio algo diferente a lo que
encuentro actualmente disponible”, reduciendo al mismo tiempo en 14 puntos porcentuales la
opinién respecto a “Muy diferente a lo que encuentro actualmente disponible”. Por lo anterior,
estos dos aspectos (sustitutos y diferenciacién) serdn revisados muy bien antes de lanzar el
producto, incorporando atributos que logren consolidar el servicio como algo realmente
novedoso, practico y distinto, atributos que ya fueron reconocidos, pero que deben lograr hacer la
diferencia a fin de mitigar el efecto de las floristerias, e incluso de los supermercados, como
sustitutos, creando alrededor de este servicio una ventaja comparativa (permanente en el tiempo

y dificilmente igualable en el corto y mediano plazo), que sea valorada por el cliente.

2.3.9. Conclusiones Prueba de Producto
Los comentarios de los visitantes en la prueba de producto fueron muy favorables.
Adicionalmente, sugirieron varias mejoras:
Confirmacién de pedido: una vez realizado el pedido por el cliente via web o teléfono, enviar via

mensaje de texto al celular del cliente, confirmando los datos del pedido.

Pre visualizacion del florero disefiado por el cliente: en la opcidn de hacer el floreo al gusto del
cliente, se debe mostrar una visualizacién previa del florero, que permita tener una idea de cémo
se vera el florero, con cada tipo de florero y la combinacidn elegida.

Asesoria previa: para aquellas personas que no saben que estilo de flores usar para la decoraciéon
de su casa, se deberia hacer una visita previa para asesorar al cliente antes de que realice pedidos.
Seguridad en la entrega del florero: buscar un mecanismo que garantice que al dejar el florero
listo en la porteria, esté seguro de robo y dafio.

Venta de floreros: para aquellas personas que estan interesadas en adquirir el servicio, pero que
no tienen floreros en la casa, se puede prestar el servicio de venta de floreros, con un costo

adicional pagado por el cliente, segln pedido.
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2.4. CUANTIFICACION DE MERCADO

2.4.1. Analisis del mercado

De los resultados de la prueba de concepto, se evidenciaron los siguientes habitos en el

consumidor de flores:

Razén para comprar las flores: decoracion (58%), armonia (39%) y equilibrio de energia (23%).
Frecuencia de compra de flores: 1 vez al mes (32%) y con menor frecuencia (35%).

Valor que paga en promedio por las flores: Entre $15.000 y $20.000 (16%) y entre $20.000 y
$30.000 (9%).

Lugar en donde compra las flores: Floristerias (58%), Supermercado (34%).

De la prueba del producto, se demuestra que el cliente busca en el servicio de flores lo
siguiente:

Ahorro de tiempo (35%)

Facilidad (29%)

La competencia del servicio de La Floreria son principalmente las floristerias, que aunque no

prestan un servicio idéntico al de La Floreria, son consideradas por los clientes potenciales como

los que podrian llegar a prestar un servicio similar a un costo mas elevado.

Los costos de las floristerias, estan aproximadamente entre $35.000 y $100.000.

2.4.2. Definicidn de segmentos y potencial de mercado

Los tres segmentos base del analisis de demanda que arrojo la prueba de producto y que son los

mas atractivos para el desarrollo de producto son, ver Tabla 5.

Tabla 5. Definicion de Segmentos segun prueba de producto.

ONCERTO
Bobuses ra totml 100 Lo 100
Drafi v arne nte v Usaria e 27 27
Gensr 27 27 27
Est 4.56 .5 27 27
£ded 2333 15 L& 1 &
Cantidad 1 9 9
Corb dud 2 7T
hersusl 8
Ouiincena C 2

Los tres segmentos presentan las mismas caracteristicas demograficas, la diferencia entre estos es

la frecuencia de compra, asi:
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° Segmento 1: Compra de 1 florero, mensual.
. Segmento 2: Compra de 1 florero, quincenal.

. Segmento 3: Compra de 2 floreros, quincenal.

Para estimar el potencial de ventas se parte del supuesto que nuestro universo estd conformado
por las personas entre edad de 23 a 39 ainos que representan un total de 1.805.376 personas en
Bogotdl:

Para calcular las ventas potenciales en pesos se parte del precio promedio que el target estaria
dispuesto a pagar por el producto, $20,000 en ambos casos.

Se considera que el segmento mas atractivo es el numero 3 el cual presenta una frecuencia de

compra mayor, ver Tabla 6.

Tabla 6. Descripcién de segmentos para definicion de segmentos.

) ) Frecuencia Intencidn de Venta 5 Wentas P otenciales
Segmento Consumo . . i
Anual Compra Pontenciales {Miles de pesos)
Segmento 1 20% 1 12 3% 5 23 5 125,654
Jegmentao 2 20% 2 12 3% 8 12,565 & 251,308
Segmento 3 20% 4 12 3% s 25,131 5 502,617

2.4.3. Participacion de mercado estimada

De acuerdo a cifras suministradas por el DANE la produccidon en Bogota de flores para consumo
interno, es de 38.991.400 unidades, lo que equivale en promedio a 3.249.283 arreglos de flores
mensuales. Segun la proyeccién de nuestro mercado, nuestras ventas obedecerian a 2.094 al mes,
lo que corresponde a una participacién de mercado del 0,6% del total de flores consumidas en la

ciudad de Bogota

2.5. VIABILIDAD FINANCIERA

2.5.1. Analisis de factibilidad econémico y técnico

! El servicio de arreglo de floreros a domicilio de LA FLORERIA solo tendré cobertura en la ciudad de Bogota.
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Para poner en marcha el servicio de La Floreria, es necesario contar con excelentes proveedores
de flores, los cuales se evaluaran dentro de las opciones ofrecidas en los cultivos aledafios a la
ciudad de Bogota.

El transporte de los insumos se realizard en 4 furgones, los cuales servirdn también para la
distribucidn de los pedidos y del personal especializado.

En cada furgdn se trasladardn 2 personas, 1 florista especializados para prestar el servicio, y un
chofer. En total, se contara con un equipo humano inicial de 2 personas.

Teniendo en cuenta la poca inversién inicial del proyecto, los bajos costos de operacion de éste y
el atractivo de mercado, que se detalla mds adelante, se comprueba una viabilidad econémica del

proyecto, como se ve en los puntos siguientes.

2.5.2. Estado de pérdidas y ganancias primer afo, ver Tabla 7.
e Elandlisis del P & G se basa en los siguientes supuestos:
e Costo de las ventas: 70%
e Gastos de ventas: 7% de las ventas
e Gastos administrativos: 4% de las ventas

e Gastos de Publicidad: 10% de las ventas

Tabla 7. P&G La Floreria

Ve ntas 5 2616678
Costo deVentas 5 351831675
LITILIDAD BRLITA 5 150, FE5 004
Gastos de Ven tas 4 35,183,167
Copstos de Adnon 5 15.078.500
Publicidad v Mercadeo o G261 668
LMIUDAD META 5 50,261 668

TIR del proyecto a 10 afios
2.5.3. Analisis de la viabilidad del servicio

INVERSION INICIAL:
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Tabla 8. Descripcion de la Inversién inicial La Floreria

Concepto n.mnf Cantidad Costo total
Unitario

Equinros de Computo g 2.000 2 5 4,000
Wans de distribucion ] 20000 | ] 20000
Muebles y Easeres 4 200000 1 5 20.000
Adecuacion nstalaciones 4 200000 1 5 20.000
Capital de trabajo 5 20,000 2 5 A40.000

INVERSION TOTAL 5 164.000

FLUJO DE CAJA Cifras en millones de pesos, ver Tabla 9.

Tabla 9. Flujo de caja presupuestado para La Floreria.

[ leres em AR om @ 1)

fdia 0l Adhin Adia & Hifin 3 Adto 4 Adin 5 fdio 6 Ak 7 fdio i Adin 0 Adia 1 TOTAL
£ [1ed 5 0 9 i % 50 % o5 b 1 ™ ¢ i £ S0 % 05 134

TIR: 25%
Se considera que la tasa de oportunidad del inversionista es del 8%, por lo tanto se acepta el

proyecto con La Floreria.

2.6. MARKETING MIX

2.6.1. Producto y Distribucion

Pese al que el producto analizado en las pruebas de concepto y producto tuvo una buena
aceptacion, hay mejoras sugeridas por los encuestados que se implementardn en la definicion del
producto para el marketing mix. Adicional a esto, en el ejercicio de realizar el plan de mercadeo, se
han detectado oportunidades de mejora en la estrategia de producto, las cuales se desarrollaran
en este punto.

LA FLORERIA ofrece a sus clientes un servicio integral en decoracién floral, combinando la asesoria
de floristas, tendencias en decoracién, elaboracién de floreros para su propio hogar o para regalar
y programacion de envios de floreros.

El éxito del producto lo garantiza el equipo de floristas especializados, quienes estaran a la
vanguardia en tendencias de decoracion floral, contardn con amplia experiencia en elaboracién de

floreros y tendrdn una alta orientacion al servicio al cliente.



LA FLORERIA tiene una estrategia web que soporta el producto a través de:
e Publicacion de las tendencias mundiales en decoraciéon con flores a través de News Letter,

ver figura 17 y contenido en el portal de La Floreria, ver figura 17.

Figura 17. Visualizacién News Letter enviado desde La Floreria a todos los inscritos en la web
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Figura 18. Visualizacién de contenido, consejos y recomendaciones en la web
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Recomendaciones en decoracion con flores para el hogar de cada cliente a través del equipo

de floristas especializados, ver figura 19.

Figura 19. Visualizacién de contenido en tendencias decorativas en la web
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My catalogo: Solicitar la elaboracién de floreros y su envio a domicilio en las modalidades de, ver

figura 20:

0 My Design: floreros disefiados por el cliente, donde tiene la opcidon de escoger el tipo de

flores, colores, cantidad y combinacion.

0 Pre Design: floreros disefiados por LA FLORERIA siguiendo las tendencias en decoracién

floral.

Figura 20. Visualizacién de contenido Mi Catalogo en la web
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[

- . , . - . C
e Pago electrdénico de los servicios de LA FLORERIA (tarjeta débito o crédito). s

e Programa tu envio: Programacion de los envios de floreros en la frecuencia y cantidad

definida por el cliente, a través del agendamiento, semanal, quincenal y mensual, ver

figura 21.

Figura 21. Visualizacion de contenido programacion de envio en la web
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e Regala un florero: Opcién de regalar floreros My Design o Pre Design, ver figura 22.

Figura 22. Visualizacién de contenido regala floreros en la web
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Fechas especiales: inscripciéon de fechas especiales para el cliente en las que pude enviar un

florero de regalo, ver figura 23.
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Figura 23. Visualizacién de contenido fechas especiales en la web
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. Contact Center: el cliente tendra soporte telefénico para la confirmacién de sus pedidos,

informacién de su Dating, informacién en general del servicio y cuidado al cliente.

El servicio de La Floreria se realiza a través de 2 canales que funcionan de manera simbiética, el
primero via telefénica y el segundo via web, por este esquema de distribucion no existen costos
adicionales generados por margenes del canal. Se estima g el 80% de las compras se realizaran
por internet dada la opcidon de poder visualizar el producto previamente, lo que no sucede
contratando el servicio via telefénica.

Los detalles de la navegabilidad y los servicios que presta La Floreria se muestra en las figuras 24 y

25.
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Figura 24. Front-page La Floreria
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Expertos floristas garantizaran en la (
puerta de tu casa:
La calidad de las flores

¢
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y Corte). Manuela: Me encanta llegar a mi casa y que me reciban
con flores, aunque sea yo quien las pague eso ya me
Disefio modemo a cada florero cambia el animo y lo mejoral
et hagar, R )
T — ¢ Laura: Me encanto el serviciol Gracias a ustedes la fiesta
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Utiliza el servicio de
fechas especiales

Conoce nuestro servi Simona: Me salvaron para la visita de mis suegros. Mi
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LI -1

Juan: Sigo casado gracias a ustedes. Sino me hubieran
recordado el aniversario, no estaria contando el cuento

WO W W W

* Nota: esta es la primera imagen que se encontraran los usuarios al ingresar al portal, desde el cual

pueden acceder a todos los servicios.

La pagina muestra cémo funciona el servicio, ver figura 25.
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Figura 25. Funcionamiento web La Floreria (inscripcidn, catalogo, pago y confirmacién del

servicio).
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Nota: Para acceder al servicio, se debe realizar primero el registro de usuario, una vez que el
usuario estd registrado, puede acceder al catdlogo de servicios, en el catdlogo de servicios el
usuario tiene dos opciones, escoger flores de un catdlogo en la cantidad, tipo y color deseados
para armar su florero a la medida, 6 seleccionar un florero predisefiado del catdlogo. En la opcidn
de catdlogo de flores, el procedimiento es, seleccionar el tipo, cantidad y color de las flores

deseadas y agregar a la canasta, una vez seleccionado el producto, se agregan los datos de envio:
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fecha, hora y direccion, al realizar el pago del servicio, aparece la confirmacion del pedido, y para
garantizar la seguridad del cliente, se informa los datos del florista que atendera el pedido, si para
el caso el usuario quiera escoger la opcion de catalogo de floreros preseleccionados, debe ingresar
por catalogos y escoger la opcidn de catalogo de floreros, al darle click en ese menu aparecerdn las
diferentes opciones de los floreros preestablecidos con los cuales hardn el mismo proceso de

seleccidn, pago y envio que con los tipos de flores.

2.6.2. Precio

El precio se establece de acuerdo a 2 factores, el precio que estad dispuesto a pagar el cliente
potencial y el precio necesario para poder cumplir con la viabilidad financiera del proyecto, el
precio promedio que el target estaria dispuesto a pagar por el producto son $20,000 en ambos

€asos.
2.6.3. Promocion

Figura 26. Esquema de promocion
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2.6.3.1.Benchmarking

Antes de plantear la estrategia de comunicacién y todo el marketing mix de La Floreria debemos
entender en que medios estan las mejores oportunidades de comunicacién para nuestro servicio y
gue estan haciendo otros y evidenciar si tenemos alguna competencia directa.

En la actualidad la superintendencia de industria y Comercio indico que a 31 de diciembre de 2009
se reportan 42.025.520 abonados en telefonia moévil (lineas activas) distribuidos asi, 69% para
Comcel, 21% para movistar y Tigo con un 10% ver figura 26, segln reportes auditados de los
operadores, muestran un aumento del 0,74% respecto del trimestre al compararlo con el 2008, el

cual termino con 40.739.8762

Movistar
Comcel 21%

69%

Tigo
10%

Figura 27. Total de celulares vendidos 2009
*Asocel
La inversidn publicitaria presenta para el afio 2009 una disminucién de 1.8% frente al afio
2008. En las siguientes graficas se muestran los valores facturados por sector, en pesos
corrientes.
Asi mismo, se describe el porcentaje de variacion por sector (revistas, radio, TV local +

regional, Tv nacional) en la inversién publicitaria.? Ver Tablas 10 y 11.

> Coleccionable de cifras P&M 2010. Indicadores y Cifras. Pagina 13
* Coleccionable de cifras P&M 2010. Inversién Publicitaria. Pagina 14
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Tabla 10. Inversidn publicitaria (%)

Var.
2008 2009| 08-09 (%)

Television Nacional 858.225 823.611 -0,4
Periodicos 375.523 366.546 -2,4
Radio 352.518 365.762 3,8
Revistas 108.196 93.488 -13,6
Television Local + Regional 58.633 58.794 0,3
Internet (medios digitales y SEM*) 40.601 52.853 30,2
BTL 163.500 139.000 -15
Total 1.957.196] 1.900.054 -2,9

Fuente: Asomedios / IAB Colombia/*Estimacién ACBTL/Andiarios

Search Engine Marketing*
Tabla 11. Participacion por sector (%)
Primer trimestre 2010*
1 trimestre | 1 trimestre Var.
2009 2010 09-10 (%)

Television regional y local 9.703 12.101 24,7
Revistas 14.524 13.688 -5,8
Periodicos 74.393 86.289 3,8
Radio 68.100 87.037 27,8
Television nacional 147.757 182.402 23,4
Total 314.477 381.517 21,3

Fuente: Andiarios y Asomedios
Nota: La informacidn de periddicos no incluye avisos clasificados. Los medios digitales en 2009,
vendieron cerca de $53.000 millones, lo cual representa un crecimiento del 30% frente a 2008, a
pesar de las condiciones de crisis en el mundo.
Teniendo en cuenta la alta penetracion de internet, que segun reporte de la CRT a noviembre de

2009 es de 46,2%, y a la gran cantidad de tiempo que las personas estan en linea, la publicidad

4 . . . Y . . .. . s .z

Se evidencia g la radio y la television local y regional han ido aumentando su participacion en la facturacion
de la inversidn publicitaria del pais, mientras que las revistas y la televisiéon nacional han perdido algunos
puntos porcentuales.
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digital esta ganando un espacio significativo lo cual como es de esperarse para 2010 es un
incremento significativos.

Por este motivo la estrategia para La Floreria que utilizaremos sera digital, ya que ademas de ser la
de mayor crecimiento en el momento, permite a la marca conocer mejor a los consumidores,
debido a que las respuestas a actividades, mensajes, promociones entre otras se puede medir
inmediatamente, permitiendo entender gustos y necesidades en un entorno real. Adicionalmente
se podra crear una base de datos para generar multiples contactos para diferentes actividades de
comunicacion y promocidn fortaleciendo siempre la relacion con el target.

En la actualidad el 65% de las amas de casa confia en internet para realizar las compras, resolver
dudas e informarse de temas de su interés. En los Ultimos 6 meses, el 42% de las mamas ha
visitado o visita una red social y el 78% de las amas de casa latinoamericanas siente que internet

es una ventana al mundo®.

Con respecto a las redes sociales’,

e Se gasta mas de cerca de 8 horas ala semana en las redes.

90 minutos por sesion

e Tiene mds impacto un "like" de un amigo que un anuncio publicitario

e Mas de 500 millones de usuarios en el mundo

e LATAM con cerca de 49 Millones

e Centro América con cerca de 17 millones

e Existen cerca de 1 millén de fanpages y menos de 10 mil con mas de 100 mil fans.

e EI95 % de las personas quisieran que su marca favorita este en las redes

e Solo el 5% de los Fanpages existentes tienen una estrategia que genere “valor” a sus
usuarios.

Con respecto a paginas en Colombia que anuncien dentro de redes sociales encontramos

uno, pero teniendo en cuenta la globalizacion de las redes consideramos para el benchmark en

*SEM (Search Engine Marketing) es una forma de mercadeo en internet que busca promover los sitios web,
mediante el aumento en la visibilidad en paginas de resultados y motores de busqueda.

> Coleccionable de cifras P&M 2010. Medios Digitales. Pagina 19

® Coleccionable de cifras P&M 2010. Medios Digitales. Pagina 20. * Fuente: Living la vida rapida, AOL &
OMD.

7 *Cifras e-social marketing y Nielsen online
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redes sociales todos aquellos sitios en espafiol que ofrezcan arreglo de flores con posibilidad de
envié a otros destinos.

En Colombia encontramos a arreglos frutales.com, es un sitio web en Medellin que cuenta
con una pagina en FB, ver figura que aunque no es muy utilizada y no funciona como fanpage
proporciona direccionamiento a su propia pagina web?, ver figura 28.

Figura 28. Competidor indirecto en Colombia con arreglos florales, anunciante en red social

(www.floristeriaarreglosfrutales.com)

Floristeria Arreglos Frutales | & Add as friend |

Wal Info

Create an advert

Peopla who aren't friends with Floristera only sea some of Floristeri's profile information. If you

know Florister parsonaly, Send a Message or Add Floristera as a friend? ‘Camp Wild wild west  x
/iew photos of Florstera (7) « -

View photos of Florstera (7. e -
Send Floristera a message L]

Basic info Curent bocation:  Medalin, Antioqua BERONTIERVILLE]
EXCLUSIVOS ARREGLOS FLORALES Hosmgomm Medolh, Antioqus Pack your satchel for the
¥ FRUTALES PARA TODA most fun West of the
OCASION. 10% DE DESCUENTO EN X Missiseipl. Play now and get
SUS COMPRAS DE CONTADO Bio EXCLUSIVOS ARREGLOS FLORALES Y FRUTALES PARA TODA OCASION. to homesteadin'
(SERVICIO A DOMICILIO) ESPECIALIDAD ARREGLOS PARA HOMBRE. (SERVICIO A DOMICILIO v m "
2179148 (3164035885 ( ) Souilo Armchs jrary od
www.floricterzameglosfrutales.com the. . W o

Likes and interests
Information Irico Incier sesén

Activities

floristeriaarreglosfrutales.com

Amor AmoryAmistad  Aniversario  Cumpleafios  dia de lamadre  DiadelaMujer  Dia de la Secretaria  Dia del Padre
fventos  Fincbres  Grados  Mombres  Nacmiento  Quinceafieras  Recuperackdn  Toda Ocasién  Yugos

‘ [T —
Busqueda avanzada p ]
Wuonay productos P ‘ \m=ﬁ
Escojo los téminos de su bisqueda e
_ s nyuda []
forecos 1} Buscar en las descriocones de los productos
Limitar a categoria: Limitar o un fabricante

Tocaslos categorias Todos los fabricartes [ ]
Nota: No hay mucha actividad en la web ni en la pagina de Facebook, no ofrecen informacion
adicional a las flores disponibles, no tienen servicio de competencia directa con respecto al

arreglo de floreros.

8 . i . ]

Enlace web en facebook y pagina principal, www.floristeriaarreglosfrutales.com,
http://www.facebook.com/pages/Flores/109967595724372ref=search#!/profile.php?id=100000898293809,
http://floristeriaarreglosfrutales.com/index.php?main _page=advanced search&search in description=1&keyword=floreros&inc_subc
at=0&sort=20a,
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Los competidores internaciones que tiene La Floreria, son principalmente 2 (flores.com® de
Guatemala, ver figura 28 y sweetflowerbox'® de Espafia, ver figura 29), los cuales teniendo en
cuenta la cantidad de miembros o seguidores, 787 miembros y 1067 amigos respectivamente los
clasificamos comparandolos con otros sitios que por nivel de seguidores no representan ninguna

tendencia dentro de las redes sociales.

Figura 29. Competidor con arreglos florales y consejos para el cuidado de las flores en el hogar

(www.flores.com)

facebook Mome  Profie  Account =

U v, Spl#®. Flores | &5tk
. wal  Info  Photos  Discussions 1 Wall Paper

lores + others ([EIDEEY Justothers

Todo sobre fores y pantas en

Information

0

758 pecpie e s
% fores

wEER

Nota: El sitio web en Facebook muestra los enlaces y sobre todo las descripciones de plantas
ornamentales para decoracion en el hogar, tiene enlace directo a la pdgina web propia, la
informacién suministrada estd muy enmarcada por datos cientificos y de cuidado de las plantas

mas no lo combina con temas de decoracion.

? Enlace web en facebook y pagina principal. www.flores.com,
http://www.facebook.com/pages/Flores/109967595724372?ref=search#!/pages/Flores/109967595724372?v=info

10 Enlace web en facebook y pagina principal, www.sweetflowerbox.com,
http://www.facebook.com/pages/Flores/109967595724372?v=info#!/profile.php?id=100000119238442, ,
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Figura 30. Competidor con floreros decorativos (www.sweetflowerbox.com)
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Nota: El sitio web en conecta a la pagina web propia, no hay ningun tipo de actividad para los
clientes, en el sitio web promocionan el producto como tal del florero reciclable patentado pero

dejan de lado los arreglos florales.

Al realizar el ejercicio en Google*de arreglo de floreros en Bogota encontramos los siguientes
competidores, mostraremos los mas representativos los cuales en su sitio web ofrecen

diferenciacion en productos o en su web misma, ver figura 31.

Figura 31. Resultados en Google de arreglo de floreros Bogota

GO L 18[@ arreglo de floreros bogota Buscar

Apreximademente 5.800 resultades (0,26 segundos) Bisg

23 Todo Paginas de Colombia X
v Mas

Florero con Rosas Lirios Gerberas Envio Bogota

Arreglos Florales Bogota > Florero Con Rosas Lirios Gerberas y Caja 4 Chocolates.

\
Laweb . Rosas Lirios Gerberas Envio Bogota. Ver imagen grande ...

Fdginas en espariol www florister lirios-gerber; ja-4-chocolates.htmi -
Paginas de Colombia En caché

Cualquier fecha Arreglo de 18 Gerberas en Florero - Floristerias Bogota

Mas reciente Las Gerberas son un Hermoso Arreglo Floral que sirve para decorar cualquier ...
Ultimas 24 horas www floristeriasbogota.netiarreglo-de-18-gerberas-en-florero-purificacion-de-aire.html -
Ultima semana Encache

Ultimo mes |# Mostrar mas resultados de floristeriasbogota.net

Ultimo afo .

Intervalo Coronas Funebres Bogota Sugerencias Al Enviar Arreglos Funebres ...

10 Mar 2010 ... Floreros Flnebres: Arreglos Funebres Bogota para enviar a la casa:
Arreglo Flinebre - Residencia. Sino le fue posible enviar flores al ...

Vista estandar Igarzon.comiblogBogota/coronas-funebres-bogot: erencias-p enviar-
arreglos-funebres/- En cache

personalizado

Biisquedas
relacionadas
Rueda de bd Rosas en Colombial, [Rosas en Bogotal

- Florero con Ramo Especial de 24 rosas. *** Rosa disponible en todos los colores *** ...
Orden cronoldgico Ofrecemos: Arreglos Florales Colombia, Flores en Bogota Colombia, ...
www floresbogotacolombia.com/..icajas_de_flores%20%208ouquets.htm -

Resultados estandar N
En caché - Similares

Sitios con imagenes

V:u‘;f”l;f:'a de Floristerias en Bogota Arreglos Florales Domicilio Online

Nota: Esta ejercicio se realizo para evidenciar los resultados arrojados en el buscador y poder

comprarlos con el servicio presentado.
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A continuacion mostramos un enlace que recomienda los servicios en Bogota
(www.floristeriasbogota.net) y con posibilidad de envio a domicilios, y adicionalmente un blog que
recomienda segln cada aspecto para tener en cuenta a la hora de comprar o regalar flores en
Bogotd, dentro de este site recomiendan 2 floristerias que prestan servicio on line con domicilios
en Bogota; el primero Floristeria JM especializado en floreros a domicilios, ver figura 31 y Flores
Colombia especializado en atencién online para clientes en el exterior, que aunque no tiene un
portafolio de floreros como tal, tiene servicio de asesoria que podria llegar a prestar este servicio,
ver figura 32.

Figura 32. Visualizacién del Site floristeria JM

FLOSTEH M

W
Florero Con Rosas Lirios
Gerberas y Caja 4 Chocolates

57-300

e VER MI CARRITO

Ver Como: [magen v Descric Ordenar por: Pre

COPESL300  COP$S4.900 [ A5regue al Carro ]

En stock

Florero de pequefas rosas
naturales sprite (también
conccidas como rosa:
miniatura), en variados colores.
€l regalo ideal para... mas

Nota: es un sitio especializado en arreglos florales pero tienen 2 opciones para floreros que son

enviados a domicilio, el precio de estos productos estd entre $50.000 y 90.000 pesos.

Figura 33. Visualizacidn del Site Flores Colombia

preses = 3
Flores Colombta - Floristeria Colombia 418 - [ % Can L

&% flores paraColombia. o

umpl én + Color + | Informacién + [ETTTI

Cobertura
Bag,

Sorprende
Con Flores
En su cumpleaios

Procie Precia
USS0 co89L000 Ewdd US4 cossnis Ewi0 U$123 cos221360 Ewos | U$29 cossiren ewn
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Nota: es un sitio especializado en arreglos florales para enviar desde el exterior los precios estan
entre $40.000 y $100.000 pesos, aunque no tienen arreglo de floreros como tal existe la opcién de
asesoria asi que podria llegarse a lograr un acuerdo con ellos lo que generaria sobre costos

adicionales.

2.6.3.2.Plan de Comunicacién
La estrategia de comunicacién y promocion del servicio estd compuesta por tres elementos:

Figura 34. Estrategia de comunicacién y Promocion

Representantes y asesores de
“La Floreria"en puntos  de
contacto (ferias y almacenes de
muebles y decoracion para el
hogar) con el objetive de
demostrar la funcionalidad web
y del servicio.

1 -

Volantes cobranding en puntos
de venta de muebles,
accesorios y decoracion para el
haogar.

3 Promocion  permansntz  an

WEB, y soporte en redes sociales
(facebook. Twiter etc)

Estos elementos funcionan en sincronia, asi la actividad de ATL (Figura 35) atrae a los clientes
potenciales a los puntos de contacto para realizar la activacién de BTL, y quedar inscritos en la web

para comenzar asi la estrategia OnLine.
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Figura 35. Flyer en Co-Branding

La pauta en la web y en redes sociales con estrategias Online y de combinacién mixta uno a uno,
permiten crear, encontrar y aprovechar los puntos de contacto directo con los clientes, logrando
que la gente conozca la marca y sus servicios siempre recalcando en diferenciales de producto,
generando momentos que incentiven la compra y creen interaccidén/confianza haciéndola mas
cercana al cliente teniendo como resultado el consumo del servicio. Lo que se busca en estos
espacios es que estas plataformas se vuelvan referenciales en los clientes y que permitan
mantener una comunicacion directa de ofertas, bonos y todo lo relacionado con el servicio, todo

con inversién moderada y con altisimo impacto.
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Figura 36. Planteamiento de objetivos de comunicacidon de marca en la web

y en redes sociales

LA CONCIENCIA
NN DE MARCA

ACCIONES Y
EDUCACION

COMPROMISO
Y
FIDELIZACION

GO0
Gocgle (@)

La estrategia de Comunicacidn estd basada en 2 componentes importantes que buscan dar como
resultado nuevos canales de comunicacién con el cliente y que tengan mayor impacto en los

mismos, generando reconocimiento y lealtad de marca.

Figura 37. Estrategia de Comunicacion

p |
Puntos de Nuevos
Q Contacto Canales
, a
80 e . € tus = §y
Google w0 &7 dia
008 frr e
Medios Online
N
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2.6.3.3. Medios Online

El primer pilar de la estrategia de Comunicaciéon son los Medios OnlLine. Las estadisticas de
navegabilidad y conectividad en Colombia respaldan esta estrategia que es altamente efectiva en
el target del producto.

La primera actividad se realizard en Facebook, con la creacién de un grupo de LA FLORERIA, donde
el usuario tendrad acceso a contenidos actualizados, ajustados a cada temporada del afio y con
informacién en decoracién floral.

Otro elemento fundamental en esta actividad es el relacionamiento de LA FLORERIA con sus
clientes a través de una dinamica de "likes" que genera trafico en Facebook y fideliza al cliente y
conecta a la compra de los productos. También se encuentra un sistema de descuentos diferentes

para cada temporada del afio, que busca profundizacidn de clientes.

Figura 38. Actividad Marca — Cliente en Facebook

HALLOWEEN La Floreria &5 Me gusta facebool &

Mure  Informackin  Promotlons  Coupons OV Coupons  Fanfriday %
2010

o La Floreria
HALLOWEEN |5 Me gusta |
Mafe Acosta Me encanta llegar a mi casa y que me reciban con flores, aunque s
yo quien las pague eso ya me cambia el animo y lo mejora! 2010 Muro  Informaciin  Promotions  Coupons 9V Coupons  Fanfriday 2
Hace 1 hora

Laura LOpez Ve encanto el servicio! racias a ustedes 1a flesta de cumpleano:
mi esposo fu en éxito!
Hace 3 horas

3 M ELORERIA Hola Laura. Nos alegra que haya
'@‘ﬁ-\? 4 fiesta.

Sabes que puedes solicitar los floreros para decorar tu casa a diario.

&

Ingresa a Programacion, en nuestra pagina web.

La Floreria

FAN DEL MES

Queremos agradecerte por "likir{gs ".'-Q?%
W

Ingresa aqui para ganar el premio del mes

HALLOWEEN LS Me gusta |

2010 Mure Informacdn  Promotions  Coupons OV Coupons  Fanfrday |

DESCUENTO

POR LA COMPRA DE
2 FLOREROS EN EL MES DE

HALLOWEEN

Selecciona de nuestros catélogos Pre - Design los floreros perfectos para este
mes de HALLOWEEN.

Obten un 10% de descuento sobre el pedido de 2 floreros programados para
el mes de Octubre.

Ingresa a LA FLORERIA
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Otro medio clave en la estrategia de medios online es Twitter, ya que genera el trafico necesario
para promocionar el producto a través de los twetts y RTtwetts generados por la empresa y sus
usuarios.

LA FLORERIA generara contenidos de actualidad, lanzamiento de promociones de temporada y

temas de discusion.

Figura 39. Actividad Marca — Cliente en Twitter

" Pssst... the new version of Twitter is here. BRIV
zi}j?]t_"”ﬁ%.f Home Profile Find People Settings Help Sign out

Name LA FLORERIA

0 31,906 304
following followers listed
Tweets 328
Favorites
+ Following =& = Listsr | ¥~
Also followed by @PipeSanchez2d and @LucasArnau Actions
black LA FLORERIA
report for spam
HALLOWEEN 2010 ‘
CONOCE LAS TENDENCIAS EN DECORACION FLORAL PARA Following
ESTA TEMPORADA

Compra 2 floreros en el mes de Octubre y recibe 10 % de

. IMore like LA FLORERIA
descuento para tus compras de Noviembre.

jesicacediel
Jessica Cediel

Follow

HALLOWEEN

2010

Toda la estrategia web debe estar fundamentada en la aparicién en Google. Por esta razén a
través de Google Adwords, se busca que palabras clave como flor, floreros, decoracién, florista,
etc. sean los criterios para que el buscador de Google rankee entre los primeros resultados el site

de LA FLORERIA y sus relacionados en Facebook y Twitter.
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GOUS[(’?

3 Todo

8 Imagenes
= Noticias
¥ Mas

Bogota, Bogota, Dc
| Cambiar ubicacion

La Web
Paginas en espafiol
Paginas de Colombia

Cualquier fecha
Mas reciente

Ultimos 2 dias

Vista estandar
Sitios con imagenes

*/Mas herramientas

Figura 40. Activacion de la marca en Google Adwords

flores

Aproximadamente 72 200000 resultados (0,11 segundos)

LA FLORERIA - Servicio de arreglo de floreros a domicilio

Servicio de arreglo de floreros a domicilio, que te ahorrara el tiempo de compra y arreglo de tus flores
en casa. Asesoria en decoracion floral por parte de expertos floristas.

Home - Registro - Catdlogo - Programacion de Envio

www.lafloreria.com.co

En caché - Similares

Flor - Wikipedia_ la enciclopedia libre@

Todas las espermatofitas poseen flores que produciran semillas, pero la organizacidn interna de
la flor es muy diferente en los dos principales grupos de ...

Definicidn - Morfelogia de las flores
es.wikipedia.org/wiki/Flor - En

Flores para Colombia Floristerias Colombia Floristeria Flores Colombia©@ e

caché - Similares

- Analogias y homologias

QN

Flores para Colombia es la flonsteria en Colombia online. Flonstenas en Colombia de amplia
experiencia. Flores Colombia.

Garantia - Quienes Somos - Testimonios - Bogota
www floresparacolombia.com/ - En caché - Similares

iFLORISTERIAS EN COLOMBIA! [FLORES COLOMBIA!, jFLORISTERIAS EN ...@
Floristerias en Colombia. FLORES COLOMBIA. floristeria en Boaota. Floristerias en Boagota.

Buscar

Busgueda avanzada

La estrategia web tiene que estar administrada por personal que actualice contenido, responda a

los usuarios y valide todos los comentarios que circulen de la web a cerca de la marca (positivos y

negativos).

2.6.3.4.Puntos de Contacto

Los puntos de contacto son espacios fisicos que pueden frecuentar los clientes potenciales de LA

FLORERIA y son especializados en decoracién, como puede ser un almacén de muebles y

decoracién interior para el hogar.

En estos espacios, el cliente potencial estd altamente receptivo a aquellos productos relacionados

con la decoracién de su hogar, lo que representa una oportunidad valiosa para linkearlo con el

servicio de LA FLORERIA.

Las actividades que soportan esta estrategia son participar en ferias de decoracion como La Feria

del Hogar (Corferias), Feria internacional de disefio de Bogota (Corferias).

Otra oportunidad para trabajar en los puntos de contacto son almacenes de muebles y diseiio de

interiores, mediante alianzas con estos comercios que permitan la instalacién de stand de

informacién, demostracién y venta de La Floreria y la decoracidn de estos establecimientos con
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flores naturales en los dias de mayor afluencia. Esta activacién contaria con asesores de LA
FLORERIA y equipo tecnolégico para demostracion de la funcionalidad web e inscripcidn en linea.
Estas actividades combinan la estrategia online con una de venta uno a uno, lo que fortalece la

comunicacién de marca y los alcances del servicio de LA FLORERIA.

Figura 41. Activacion de la marca en almacén de muebles y decoracién

(Muebles y Accesorios - Bogota)

2.6.3.5.Plan de Incentivos.

Los programas de incentivos establecidos para la estrategia online abarcan los aspectos directos e
indirectos de la retribucidn, que tiene por objetivo motivar al usuario en la web para que continte
aportando su maxima participacion y eficiencia hacia la empresa. El objetivo del programa de
incentivos es crear un sistema de recompensas y/o descuentos desde La Floreria hacia los clientes.

De esta manera, se alcanzara el equilibrio entre el plan de incentivos y la participacion de los
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mismos en las redes sociales y en la web segun las actividades planteadas ya sea en Facebook,
Twitter, etc.

. “Motivar” y “premiar” cada vez que rrespondan, comenten, opinen, participen y
hagan preguntas sobre concursos, promociones, actividades dentro y fuera del Fanpage,

entregando premios inmediatos.

Figura 42. Motivadores para participar en Facebook™

FAN

QUE LO MOTIVA A USTED A SENALAR COMO “ME GUSTA™A UNA COMPANIA,
MARCA 0 CAUSA ASOCIADA EN FACEBOOK?

Recibir descuentos y promociones

Que muestren soporte desde la compaiia hacia los usuarios

Obtener muestras gratis o cupones de descuento,

Estar informado sobre las actividades de la compafiia.

Obtener izaciones de ientos de producto.
Por diversion y entretenimiento.
Obtener actualizaciones sobre ventas futuras.

Para tener acceso a contenidos exclusivos.

Alguien me lo recomendo.
Para aprender mas sobre la compafiia.
Para aprender sobre ideas de la compafiia.

Para interactuar (ejemplos, compartir ideas etc)

2.6.3.6. Actualizacién y contenidos

La importancia de la actualizacion de contenidos es indispensable en el sentido en que la
estrategia de La Floreria es Online y debemos generar confianza y actualidad en la marca. Esto se
logra haciendo una estrategia online atractiva y participativa, implementacién por medio de
juegos sencillos, brindar informacién relevante y contenidos utiles para los usuarios, siempre
buscando hacer participe a los Fans, adicionalmente habran constantes actualizaciones en el Wall

relacionados con temas de interés, consejos y respuestas a inquietudes de los usuarios. El

" Fuente: Facebook XFactors 2010
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concurso Fan Del Mes, sera elegido por su actividad en Facebook (dependiendo de lo que se
solicite), motivando a los seguidores a realizar comentarios sobre los contenidos haciéndolos
“populares en la red”. Si bien Facebook sera una plataforma fundamental en la estrategia online
de comunicacion, ésta contara con diferentes redes en las cuales se generardn contenidos y call to
action a los, incentivos, noticias, contenidos, promociones etc., siempre contando con un
encargado que este frente a los usuarios, interactuando, respondiendo, preguntando y

actualizando los mismos.

2.6.3.7.Mediciones y acciones

En esta parte se controlara el seguimiento de la participacion en cifras, generando informes para
facilitar la toma de decisiones y nuevas estrategias a aplicar, principalmente en cuanto a “Likes”,
“unlikes”, publicaciones en el muro, comentarios, aceptacion de contenidos, intereses,

cuestionamientos y total visitas.
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3. CONCLUSIONES

. El servicio de LA FLORERIA es viable en prueba de producto, ya que su aceptacion fue
superior a %. Tuvo mejoras aportadas por los encuestados que fortalecen el disefio del producto.

° Se evidencia que el servicio es innovador y aceptado en el mercado. Los referentes de
competencia son muy limitados en cuanto al alcance del servicio de arreglo de flores, sean estas
en florero o en arreglo floral, y no ofrecen un servicio de asesoria y actualizacidon de contenidos a

los clientes, lo cual es el diferencial de LA FLORERIA.

° El proyecto es viable desde el punto de vista financiero, y tiene un buen retorno a la
inversion.
. Es importante realizar en las pruebas de concepto y producto, preguntas que ayuden a

definir el perfil psicografico de los compradores, ya que para un producto que se vende a través de
la web, es fundamental conocer si el target esta familiarizado con la tecnologia, internet y
comercio electrénico.

. Las estrategias web para distribucion del servicio y comunicacién con el cliente son una
muy buena alternativa para LA FLORERIA, ya que requieren de una baja inversién comparada con
otras estrategias de ATL e incluso BTL. Adicionalmente generan un alto impacto y recordacion
entre los clientes y estan a la vanguardia de las tendencias web que hoy por hoy los colombianos
adoptan de manera cada vez mas positiva.

. La estrategia online permite tener un contacto REAL con el cliente, y también la opcidn de
aumentar el relacionamiento y afinidad con el producto, marca y cliente.

. Buscar puntos de contacto fisico con el cliente en lugares donde éste es receptivo al
concepto del producto permite realzar sus beneficios, tangibilizar un producto web, educarlo y
generar relacionamiento.

° Los medios de promocion y comunicacion con el cliente ATL y BTL pueden no tener un
impacto tan alto como una estrategia web, y su relacion costo beneficio puede ser menor

comparada con éste. Esto en el contexto de servicios.
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4. RECOMENDACIONES

. Se recomienda adicionar al servicio, la posibilidad de tener productos Premium para
fechas y ocasiones especiales, lo cual serviria para ayudar al posicionamiento de calidad que se le
desea dar al producto y poder tener ingresos mayores en dichas épocas. Adicionalmente, esta
estrategia sirve para promocionar el servicio en clientes potenciales a quienes les obsequien el
producto en la fecha especial.

. A futuro, y una vez esté posicionada LA FLORERIA con el concepto inicial de asesoria en
decoracién con flores, se pueden disefiar extensiones de linea, como asesoria en manejo de
plantas de interior y exterior e incluso con asesoria especializada en decoracién en general.

° Abrir la mente a la estrategia web y creer en ella. El impacto que esto puede tener en una
estrategia Unica o complementaria para comunicacién y promocion de un producto o servicio,
siempre y cuando sea bien administrado, es una oportunidad grande de mejorar la relacién con el

cliente y el posicionamiento.
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ANEXO 1

FORMATO PRUEBA DEL CONCEPTO DE SERVICIO ARREGLO DE FLOREROS A DOMICILIO

TEST DE PRUEBA DE PRODUCTO

Nombres y Apellidos Encuestado(a) |

Mujer

FILTROS

F1.

Estrato del servicio del tel.

4

5

6

¢éEn una escala de 1 a 4 donde 1 es

Hombre

]

“Me interesa Mucho” y 4 “No me interesa para nada”,

pudiendo utilizar calificaciones intermedias, qué tanto le interesa tener decorada su casa o apartamento?

Coloque un circulo en la columna “Cod.” una unica calificacion. Si su respuesta a esta pregunta es “No me

interesa para Nada, no cumple con el perfil requerido para contestar las demas preguntas, razén por la

cual devuelva por favor este cuestionario sin diligenciarlo.

Cod. F1. Interés general

1 Me interesa mucho Continde con la encuesta

2 Probablemente me interesa Continte con la encuesta

3 Probablemente no me interesa Continde con la encuesta

4 No me interesa para nada No continde con la encuesta

F2.

¢Y dentro de la decoracion que coloca en su casa/apartamento, incluye flores naturales para

decorar su hogar? Coloque un circulo en la columna “Cod.” una Unica calificacion. Si su calificacion para

esta pregunta es igual a 2, no cumple con el perfil requerido para contestar las demas preguntas, razon

por la cual devuelva por favor este cuestionario sin diligenciarlo.

Cod. F2
1 Slincluye flores naturales Pase a F3
2 NO incluye flores naturales No continle con la encuesta
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F3. ¢Qué tipo de flores compra normalmente? Coloque un circulo en la columna “Cod.” una unica

calificacion. En caso de haber otro tipo de flores, Coloque un circulo céd. “98” y en la linea al frente

indique el nombre de la flores.

Cod. F3. Tipo de flor Cod. F3. Tipo de flor
1 Rosas con follaje 5 Cartuchos
2 Rosas sin follaje 6 Girasoles
3 Margaritas 98 Otra cual,
4 Gérberas 98 Otra cual,
F4. ¢Y en un mes normal, con qué frecuencia suele comprar flores para su casa/apartamento? Coloque

un circulo en la columna “Cod.” una unica calificacion. Si su calificacion es igual a 6, no cumple con el perfil

requerido para contestar las demas preguntas, razén por la cual devuelva por favor este cuestionario sin

diligenciarlo.
Cod. F4. Frec. de compra Cod. F4. Frec. de compra
1 Todos los dias 4 1 vez cada 15 dias
2 2 veces por semana 5 1vez al mes
3 1 vez alasemana 6 Con menos frecuencia
F5. ¢Y podria decirme, cuando compra flores para su casa, aproximadamente cuanto dinero paga usted

por ellas? Coloque un circulo en la columna “Cod.” una unica calificacion.

Cod. | F5. Rango Cod. | F5. Rango Cod. F5. Rango Cod. | F5. Rango
1 Menos de $5.000 3 Entre $7.000 y $10.000 5 Entre $12.000 y 7 Entre $20.000 y
$15.000 $30.000
2 Entre $5.000 y $7.000 4 Entre $10.000 vy 6 Entre $15.000 vy 8 Mas de $30.000
$12.000 $20.000

CUESTIONARIO PRINCIPAL — PARTE | - INTRODUCCION
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¢Normalmente, en qué lugar o lugares compra usted las flores? Coloque un circulo en la columna “Cod.”

una o varias opciones segun sea el caso; al frente de cada opcién escogida, en la columna “Nombre del

lugar” coloque por favor el nombre del establecimiento si lo recuerda.

Cod. P1. Lugares de compra P1A. Nombre del lugar
1 En una floristeria cercana a la casa

2 En una floristeria cercana al trabajo

3 En un supermercado/hipermercado

4 En la plaza de mercado

5 En la calle/seméaforo

98 En otro lugar, cual?

98 En otro lugar, cual?

98 En otro lugar, cual?

Para usted las flores en su casa significan: Tenga en cuenta por favor que puede escoger varias opciones

Cod. P2. Significado de las flores
1 Armonia

2 Equilibrio de energia

3 Sélo decoracidn

98 Otro, cual?

98 Otro, cual?

98 Otro, cual?

Y podria indicarme de acuerdo con la siguiente lista, cudles son las principales razones por las cuales compra

en estos lugares? Tenga en cuenta por favor que puede escoger varias razones

Cod. P3. Razones de preferencia del lugar de compra
1 Porque me queda cerca a la casa
2 Porque me queda cerca al trabajo
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Porque es un lugar que conozco hace mucho tiempo

Porque me dan buen precio

Porque me alistan las flores para ponerlas facilmente en el florero

Porque me atienden bien

Porque siempre encuentro diferentes clases de flores para escoger

Porque me atienden rapido

O| 0 N o | | W

Porque me venden flores de buena calidad

Porque puedo pagar con tarjeta débito/crédito

98

Otra razdn, cual

98

Otra razoén, cual

98

Otra razén, cual

¢Y en qué dia de la semana prefiere comprar sus flores? Tenga en cuenta por favor que puede escoger uno

1 Lunes 5 Viernes

2 Martes 6 Sabados

3 Miércoles 7 Domingos

4 Jueves 8 Dias feriados

AHORA POR FAVOR LEA DOS (2) VECES EL SIGUIENTE TEXTO DEL RECUADRO Y, SI ENTIENDE TODO LO QUE

ESTA ALLI ESCRITO, POR FAVOR CONTESTE LAS DEMAS PREGUNTAS.
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éPuede darme todas sus opiniones acerca de lo que acaba de leer? _

¢Y en una escala de 1 a 4 donde 1 es “Me gusta mucho” y 4 es “No me gusta para nada”_pudiendo utilizar

calificaciones intermedias, podria decirme qué tanto le gusta este servicio? _

Me gusta mucho

Me gusta

No me gusta

| w| M|

No me gusta para nada

¢Podria decirme qué le gusta de este servicio y por qué? _

¢Y qué no le gusta y por qué? Sea lo més claro y detallado posible.
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é¢Conoce usted algun servicio igual o similar al que acaba de leer? En caso afirmativo, por favor especifique,

lo mas detallado posible, en qué consiste dicho servicio.

¢Utilizaria este servicio cuando desee regalar flores? Coloque un circulo en la columna “Cod.” una unica

calificacion.

Cod. | P10. Intencién de compra para regalar
1 Definitivamente lo usaria

2 Probablemente lo usaria

3 Probablemente no lo usaria

4 Definitivamente no lo usaria

éDentro de todas las opciones que usted conoce de arreglos florales, considera usted que este servicio es ...

Coloque un circulo en la columna “Cod.” un tnico cédigo segtin sea el caso.

Cod.

P11. Nivel de agrado

Muy diferente a lo que encuentro actualmente disponible

Algo diferente a lo que encuentro actualmente disponible

Algo parecido a lo que encuentro actualmente disponible

4

Muy parecido a lo que encuentro actualmente disponible

¢De los servicios que

acaba de leer ... Coloque un circulo en la columna “Cod.” Una o varias opciones de cédigo segtin sea el

usted utiliza hasta el momento, cudl utilizaria usted para reemplazar al servicio que

caso.
Cod. P12. Opciones de reemplazo del servicio Cod. P12. Opciones de reemplazo del servicio
1 La floristeria cercana a la casa 5 La calle/semaforo
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La floristeria cercana al trabajo

El supermercado/hipermercado

Su empleada del servicio

98

La plaza de mercado

En otro lugar, cual?

98

v | W N

La calle/semdforo

En otro lugar, cual?

98

En otro lugar, cual?

¢Asumiendo que usted utilizara este nuevo servicio, con qué frecuencia adquiriria el servicio de compra y

arreglo de flores en su domicilio? Coloque un circulo en la columna “Cod.” un tnico cadigo.

P13. Frecuencia de compra

1 vez cada 15 dias

Cod. P13. Frecuencia de compra Cod.
1 Todos los dias 4
2 2 veces por semana 5
3 1vez alasemana 6

1 vez al mes

Con menos frecuencia

Y cuanto dinero estaria dispuesto a pagar de mas por este servicio? Coloque un circulo en la columna

“Cod.” un Unico cddigo segun sea el caso.

Cod. | P14. Rango de valor Cod. P14. Rango de valor Cod. P14. Rango de valor
1 Menos de $2.000 3 Entre $5.000 y $8.000 5 Entre $10.000 y $15.000
2 Entre $2.000 y $5.000 4 Entre $8.000 y $10.000 6 Entre $15.000 y $20.000

¢Y si el costo adicional por este servicio fuera de $5.000 mas de lo que acostumbra a comprar en flores, lo

considera usted... Coloque un circulo en la columna “Cod.” un tnico cédigo segun sea el caso.

Cod. P16. Rango de Precio
1 Muy barato

2 Barato

3 Un precio justo

4 Caro

5 Muy Caro

¢éSi estuviera en sus manos cambiar algo del concepto, qué variaciones le haria?
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éDe acuerdo con las siguientes frases, cudl frase describe mejor su intencién de adquirir este servicio para su

hogar. Coloque un circulo en la columna “Cod.” un tnico cédigo segun sea el caso.

Cod. P15. Intencién de compra
1 Definitivamente lo usaria
2 Probablemente lo usaria
3 Probablemente no lo usaria
4 Definitivamente no lo usaria
SOCIODEMOGRAFICOS
D1. Puede indicarme cuantos afios tiene?) Registre edad exacta y adicionalmente Coloque un circulo

rango de edad en la columna “Cod.” de la Anexo.

Cod. D1. Rango de edad Cod. D1. Rango de edad
1 Entre 14 y 18 afios 5 40-49

2 18-22 6 50-59

3 23-30 7 60-69

4 31-39 8 70 0 mas

D2. Por favor registre su estado civil? Coloque un circulo en la columna “Cod.” un tnico cédigo segun sea

el caso.

Cod. D2. Est. Civil Cod. D2. Est. Civil
1 Soltero(a) 4 Divorciado(a)
2 Casado(a) 5 Separado(a)
3 Viudo(a) 6 Unidn Libre

D3. Con qué personas vive actualmente? Coloque un circulo en la columna “Cod.” un Unico cédigo segun

sea el caso.
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Cod. D3. Personas con quienes vive Cod. D3. Personas con quienes vive
1 Solo(a) 4 Con hijos (as)

2 Con Esposo (a) 5 Con Amigos (as)

3 Con Esposo (a) e hijos (as) 98 Otro, cual

D4. Cudl es su mas alto nivel académico? Coloque un circulo en la columna “Cod.” un Unico cédigo segun

sea el caso. (Estudios finalizados)

Cod. D3. Nivel Académico Cod. D3. Nivel Académico
1 Primaria 5 Especializado

2 Bachiller 6 Mdster/ Doctorado
3 Técnico/Tecndlogo 98 Otro, cual

4 Profesional

D5. Cual es su ocupacion actual? Coloque un circulo en la columna “Cod.” un unico cédigo segun sea el

caso.

Cod. D4. Ocupacion

1 Estudiante

2 Estudiante y Ejecutivo/Empleado con cargo directivo
3 Estudiante y Empleado

Ejecutivo/empleado con cargo directivo

Empleado

Duefio de negocio

Profesional independiente (Ingeniero, Contratista, Abogado, Contador, etc.)

Trabajador independiente

O| 0 N oo »n| »

Ama de casa

98 Otra, cual
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ANEXO 2
ANEXOS ANALISIS UNIVARIADO PRUEBA DE CONCEPTO

DESCRIPTIVOS UNIVARIADOS

GENERO
Mujeres 70%
Hombres 30%
Total 100%

NIVEL SOCIOECONOMICO

4 49%
5 18%
6 33%
Total 100%
RANGOS DE EDAD
18-22 2%
23-30 30%
31-39 34%
40-49 17%
50-59 9%
60-69 7%
70 0 més 1%
Total 10%
ESTADO CIVIL
Soltero(a) 38%
Casado(a) 49%
Separado(a) 4%
Union Libre 3%
Divorciado(a) 4%
Viudo(a) 2%
Total 100%
PERSONAS CON QUIEN VIVE
Solo(a) 16%
Con Esposo (a) 16%
Con Esposo(a) e hijos (as) 34%
Con hijos (as) 10%
Con amigos (a) 3%
Con Padres 7%
Otras mediciones 14%
Total 100%
OCUPACION ACTUAL
Estudiante y Ejecutivo 5%
Ama de Casa 5%
Estudiante y Empleado 11%
Ejecutivo con cargo directivo 9%
Empleado 54%
Otras menciones 16%
Total 100%
NIVEL DE ESTUDIO
Bachiller 5%
Técnico/Tecnologo 8%
Profesional 45%
Especializacion 35%
Master/Doctorado 7%
Total 100%
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ANEXO 3
ANEXOS PREGUNTAS FILTRO PRUEBA DE CONCEPTO

¢En unaescalade 1 a4 donde 1es "No me interesa para nada" y 4 es "Me interesa
mucho", pudiendo utilizar calificaciones intermedias, qué tanto le interesa tener

decorada su casa o apartamento?

Me interesa mucho 71%
Probablemente me interesa 28%
Probablemente no me interesa 1%
Respuestas por persona 100%
¢, Qué tipo de flores compra normalmente?
Rosas con follaje 23%
Cartuchos 17%
Rosas sin follaje 16%
Gérberas 10%
Girasoles 8%
Margaritas 6%
Astromelias 5%
Lirios 4%
Tulipanes 2%
Aves del paraiso 1%
Cualquiera 8%
Respuestas por persona 100%
¢En un mes normal, con qué frecuencia suele comprar flores para su casa/apto?
1 Vez a la semana 36%
1 Vez cada 15 dias 37%
1 Vez al mes 21%
Con menos frecuencia 6%
Respuestas por persona 100%

¢Cuando compra flores para su casa, aproximadamente cuanto dinero paga usted

por ellas?
Menos de $5.000 6%
Entre $5.000 y $7.000 20%
Entre $7.000 y $10.000 23%
Entre $10.000 y $12.000 11%
Entre $12.000 y $15.000 14%
Entre $15.000 y $20.000 16%
Entre $20.000 y $30.000 9%
Més de $30.000 1%
Respuestas por persona 100%

72




¢Normalmente, en qué lugar o lugares compra usted las flores?

En un supermercado / Hipermercado 40%
En una Floristeria cercana a la casa/ trabajo 35%
En la calle/ seméforo 22%
En la plaza de mercado 17%
Cultivo 4%
Centro Comercial 4%
Respuestas por persona 122%
Para usted las flores en su casa significan?
Solo decoracién 58%
Armonia 39%
Equilibrio de Energia 23%
alegria 7%
Fiesta 2%
Belleza 2%
Prosperidad 1%
Regalo 1%
Respuestas por persona 133%
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DESCRIPTIVOS BIVARIADOS

ANEXO 4

ANEXOS ANALISIS BIVARIADO PRUEBA DE CONCEPTO

F1. QUE TANTO LE INTERESA TENER DECORADA SU CASA O

GENERO APARTAMENTO?
Definitivamente lo [ Probablemente lo Definitivamente lo| Probablemente lo
usaria usaria usaria usaria
Hombres 16 375 Me interesa mucho 80 71.4
Mujeres 84 62.5 Probablemente me interesa 16 28.6
Total 25 56 Probablemente no me interesa 4
Total 25 56
ESTRATO -
Definitivamente lo| Probablemente 10 F2. QUE TANTO LE INTERESA TENER DECORADA SU CASA O
usaria usaria APARTAMENTO?
4 40 53.6 Definitivamente lo [ Probablemente lo
5 16 19.6 usaria usaria
6 44 26.8 Me interesa mucho 80 71.4
Total 25 56 Probablemente me interesa 16 28.6
EDAD Probablemente no me interesa 4
Definitivamente lo [ Probablemente lo Total 25 56
usaria usaria == F3. ¢QUE TIPO DE FLORES COMPRA NORMALMENTE?
;g_gg 20 32:1 Definitivamente lo| Probablemente o
31-39 36 33.0 usaria usaria
20-49 32 10.7 Rosas con follaje 24 23.2
50-59 8 71 Cartuchos' 20 16.1
60-69 4 10.7 Rosas sin follaje 16 19.6
70 0 mas 1.8 Gérberas 12 7.1
Total 25 56 Girasoles 4 10.7
ESTADO CIVIL Cualquiera 8 7.1
Definitivamente lo| Probablemente lo Margaritas 4 3.6
usaria usaria Astromelias 4 5.4
Soltero(a) 20 482 Lirios 8 3.6
Casado(a) 60 42.9 Tulipanes 18
Viudo(a) 4 1.8 Aves del paraiso 1.8
Divorciado(a) 4 1.8 Total 25 56
Separado(a) 8 3.6 F4. .Y EN UN MES NORMAL, CON QUE FRECUENCIA SUELE COMPRAR
Unidn Libre 4 18 FLORES PARA SU CASA/APARTAMENTO?
Total 25 56 —
Definitivamente lo [ Probablemente lo
CON QUE PERSONAS VIVE ACTUALMENTE? usaria usaria
Definitivamente lo | Probablemente lo 1vez a la semana 41.7 37.5
usaria usaria 1vez cada 15 dias 37.5 33.9
SOLOMA) 8 17.9 1vez al mes 12.5 23.2
CON ESPOSO (A) 12 16.1 Con menos frecuencia 8.3 5.4
CON ESPOSO (A) E HIJOS (AS) 52 26.8 Total 22 =6
CON HIJOS (AS) 8 10.7 -
CON AMIGOS (AS) 7 36 F5 ¢ Y PODRIA DECIRME, CUANDO COMPRA FLORES PARA SU CASA,
Mama y papa 10.7 APROXIMADAMENTE CUANTO DINERQ PAGA USTED POR ELL AS?
Mama 3.6 Definitivamente lo [ Probablemente lo
Hermana 5.4 usaria usaria
Mama y abuela 1.8 Menos de $5.000 4 7.1
Familia 12 3.6 Entre $5.000 y $7.000 8 21.4]
Novio 4 Entre $7.000 y $10.000 20 25
Total 25 56 Entre $10.000 y $12.000 8 12.5
CUAL ES SU MAS ALTO NIVEL ACADEMICO? Entre $12.000 y $15.000 16 12.5
— Entre $15.000 y $20.000 24 14.3
Definitivamente lo| Probablemente lo
usaria usaria Entre $20.000 y $30.000 20 5.4
Bachiller 7 =T Mas de $30.000 1.8
Técnico/Tecnélogo 8 10.7 Total 25 56
Profesional 36 44.6 F6 ¢Y PODRIA DECIRME, CUANDO COMPRA FLORES PARA SU CASA,
Especializado 52 26.8 APROXIMADAMENTE CUANTO DINERO PAGA USTED POR ELLAS?(a)
Méaster/ Doctorado 10.7 Definitivamente lo Total
Total 25 56 usaria ota
CUAL ES SU OCUPACION ACTUAL? Entre $15.000 y $20.000 100 100
Definitivamente lo| Probablemente lo Total 1 1
usaria usaria a F4 = 2 veces por semana
Estudiante 3.6 F7 ¢Y PODRIA DECIRME, CUANDO COMPRA FLORES PARA SU CASA,
Estudiante y Ejecutivo/Empleado APROXIMADAMENTE CUANTO DINERO PAGA USTED POR ELLAS?(a)
con cargo directivo 8 36 Definitivamente lo| Probablemente lo
Estudiante y Empleado 8 10.7 usaria ysaria
.Ejecutivo/empleado con cargo Menos de $5.000 14.3
directivo 20 71 Entre $5.000 y $7.000 10 19
Empleado 70 554 Entre $7.000 y $10.000 30 23.8
Duefio de negocio 8 18 Entre $10.000 y $12.000 9.5
Profesional independiente Entre $12.000 y $15.000 10 4.8
(Ingeniero, Contratista, Entre $15.000 y $20.000 10 19
Abogado, 8 1.8 Entre $20.000 y $30.000 40 4.8
Trabajador independiente 5.4 Mas de $30.000 4.8
Ama de casa 8.9 76 Total 10 21
Desempleado 8 1.8 aF4=1wez alasemana
Total 25 56




F8 ¢ Y PODRIA DECIRME, CUANDO COMPRA FLORES PARA SU CASA,
APROXIMADAMENTE CUANTO DINERO PAGA USTED POR ELLAS?(a)

P2 PARA USTED LAS FLORES EN SU CASA SIGNIFICAN:

Definitivamente lo

Probablemente lo

Definitivamente lo| Probablemente lo usaria usaria

usaria usaria Sélo decoracién 52 58.9
Menos de $5.000 11.1 5.3 Armonia 52 39.3
Entre $5.000 y $7.000 11.1 21.1 Equilibrio de energia 36 21.4
Entre $7.000 y $10.000 11.1 26.3 Alegria 8 7.1
Entre $10.000 y $12.000 22.2 15.8 Fiesta 1.8
Entre $12.000 y $15.000 22.2 10.5 Belleza 8
Entre $15.000 y $20.000 22.2 10.5 Prosperidad 1.8
Entre $20.000 y $30.000 10.5 Regalo 18
Total 9 19 25 56
a F4 = 1 vz cada 15 dias Total 156 132.1

F9 ¢ Y PODRIA DECIRME, CUANDO COMPRA FLORES PARA SU CASA,

APROXIMADAMENTE CUANTO DINERO PAGA USTE]|

D POR ELLAS?(a)

P3 Y PODRIA INDICARME DE Al
CUALES SON LAS PRINCIPALES

CUERDO CON LA SI

GUIENTE LISTA,

RAZONES POR LAS CUALES COMPRA

Definitivamente lo| Probablemente lo EN ESTOS | UGARES?
usaria usaria Definitivamente lo| Probablemente lo
Entre $5.000 y $7.000 23.1 usaria usaria
Entre $7.000 y $10.000 333 231 Porque me queda cerca a |a
Entre $10.000 y $12.000 15.4 casa : 68 60.7
Entre $12.000 y $15.000 333 231 Porque me dan buen precio 20 393
Entre $15.000 y $20.000 333 15.4 Porque me venden flores de
Total 3 13 buena ca.lldad 44 26.8
2 F4 = 1vez almes Porque siempre encuentro
diferentes clases de flores para
F10 ;Y PODRIA DECIRME, CUANDO COMPRA FLORES PARA SU CASA, es 24 28.6
Definitivamente lo| Probablemente lo Porque es un lugar que conozco
usaria usaria hace mucho tiempo 16 16.1
Entre $5.000 y $7.000 33.3 Porque me atienden rapido 16 17.9
Entre $7.000 y $10.000 33.3 Porque me atienden bien 12 21.4
Entre $12.000 y $15.000 333 Porque me alistan las flores
Entre $15.000 y $20.000 50 para ponerlas facilmente en.el 12 10.7
Entre $20.000 y $30.000 50 Porque puedo pagar con tarjeta
Total > 3 deb_ltp/credlto 7.1
2 F4 = Con menos frecuencia Facilidad en el momento de
- compra 4
P1 (NORMALMENTE, EN QUE LUGAR O LUGARES COMPRA USTED LAS Hago mercado 3.6
FLORES? Porque me queda cerca al
Definitivamente lo| Probablemente lo trabajo 4 1.8
usaria usaria Horario de Atencion 1.8
En un Total 25 56
supermercado/hipermercado 40 39.3 220 235.7
En una floristeria cercana a la P4 ¢Y EN QUE DIA DE LA SEMANA PREFIERE COMPRAR SUS FLORES?
casa 36 33.9
En la calle/semaforo 28 17.9 Definitivamente lo| Probablemente lo
En la plaza de mercado 4 23.2 usaria usaria
Cultivo 12 Séabados 80 37.5
Centro Comercial 4 5.4 Domingos 28 33.9
En una floristeria cercana al Viernes 8 19.6
trabajo 1.8 Dias feriados 14.3
Parque Florez 1.8 Lunes 7.1
25 56 Martes 8.9
Total 124 123.2 Miércoles 4 5.4
Jueves 4 5.4
25 56
Total 124 132.1

77




P6. PODRIA DECIRME QUE TANTO LE GUSTA ESTE SERVICIO?

Definitivamente lo

Probablemente lo

P12 ¢(DE LOS SERVICIOS QUE USTED UTILIZA HASTA EL MOMENTO,
CUAL UTILIZARIA USTED PARA REEMPLAZAR AL SERVICIO QUE

usaria usaria ACABA DE LEER ...
No me gusta para nada Definitivamente lo | Probablemente lo
No me gusta 5.4 usaria usaria
Me gusta 32 78.6 La floristeria cercana a la casa 60 48.2
Me gusta mucho 68 16.1 El supermercado/hipermercado 28 21.4
Total 25 56 La plaza de mercado 4 17.9
100 100 La calle/semaforo 24 12.5
Mean 3.7 3.1 Su empleada del servicio 16| 7.1
Std Deviation 0.5 0.5 La floristeria cercana al trabajo 4 7.1
P7 ¢ PODRIA DECIRME QUE LE GUSTA DE ESTE SERVICIO Y POR QUE? Oros 4 18
Definitivamente lo [ Probablemente lo Flores con mas reputacion 1.8
usaria usaria Total 25 56
Ahorro de tiempo 40 35.7 140 117.9
Practico 36 28.6 P13 ;ASUMIENDO QUE USTED UTILIZARA ESTE NUEVO SERVICIO, CON
Facilidad en arreglo de flores 20 16.1 QUE FRECUENCIA ADQUIRIRIA EL SERVICIO DE COMPRA Y ARREGLO
Facilidad en compra de flores 28 12.5 DE FLORES EN SU DOMICILIO?
Es Novedoso 12 12.5 Definitivamente lo[ Probablemente lo
Asesoria - servicio de florista 24 7.1 usaria usarfa
NINGUNO 0 ’ 1vez cada 15 dias 44 37.5
Es D|fgrente 4 3.6 1vez a la semana 48 17.9
Seguridad en la casa 4 1.8 Tvez al mes 2 30.4
No le gusta Con menos frecuencia 14.3
Da estatus 55 152 2 veces por semana 4
Total Tea 558 Total ‘ , 25 ‘ 56
P8 Y QUE NO LE GUSTA Y POR QUE? P14 Y CUANTO DINERO ES;QF;%EEV'TEFOS?TO A PAGAR DE MAS POR
Definitivamente lo | Probablemente lo Definitivamente lo| Probablemente lo
usaria usaria usaria usaria
NINGUNO 64 63 Entre $2.000 y $5.000 20 21
Costoso 12 16.1 Entre $5.000 y $8.000 28 19.6
Seguridad en la casa 4 8.9 Entre $8.000 y $10.000 28 7.9
No se conoce calidad de las Entre $10.000 y $15.000 20 232
flores i 71 Entre $15.000 y $20.000 2 71
Se necesita imagen previa del Menos de $2.000
prod_ucto _ 8 18 Total 25 56
Prefiere hacerlo por si mismo 3.6
Todo 12 P15 ;Y SI EL COSTO ADICIONAL POR ESTE SERVICIO FUERA DE $5.000
Poco diferenciado MAS DE LO QUE ACOSTUMBRA A COMPRAR EN FLORES, LO
Total 25 56 CONSIDERA USTED...
100 100 Definitivamente lo| Probablemente lo

P9 ;,CONOCE USTED ALGUN SERVICIO IGUAL O SIMILAR AL QUE

ACABA DE LEER?

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria
No 72 62.5
NINGUNO 24 34
Arreglo floral - Floristeria 4 3.6
Total 25 56

P10 ¢(UTILIZARIA ESTE SERVICIO CUANDO DESEE R

EGALAR FLORES?

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria
Un precio justo 72 76.8
Barato 8 10.7
Muy barato 20 3.6
Caro 8.9
Total 25 56

P16 ¢SI ESTUVIERA EN SUS MANOS CAMBIAR ALGO DEL CONCEPTO,
QUE VARIACIONES LE HARIA?

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria

usaria usaria NINGUNO 88| 76.8
Definitivamente lo usaria 60 26.8 Se necesita imagen previa del
Probablemente lo usaria 32 67.9 producto 8 14.3
Probablemente no lo usaria 4 5.4 Valores agregados 4 3.6
Definitivamente no lo usaria 4 Seguridad en la casa 18
Total 25 56 Arreglo de plantas de la casa 3.6

P11 ;DENTRO DE TODAS LAS OPCIONES QUE USTED CONOCE DE Mantenimiento de las flores 4
ARREGLOS FLORALES, CONSIDERA USTED QUE ESTE SERVICIO ES ... Servicio prepagado 18
Definitivamente lo [ Probablemente lo Préstamo de floreros

usaria usaria Total 25 56

Algo diferente a lo que 104 101.8

encuentro actualmente

disponible 36 57.1
Muy diferente a lo que
encuentro actualmente
disponible 64 37.5
Algo parecido a lo que
encuentro actualmente
disponible 3.6
Muy parecido a lo que
encuentro actualmente
disponible 1.8
Total 25 56
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P17 ¢ DE ACUERDO CON LAS SIGUIENTES FRASES, CUAL FRASE
DESCRIBE MEJOR SU INTENCION DE ADQUIRIR ESTE SERVICIO PARA

SU HOGAR
Definitivamente lo | Probablemente lo
usaria usaria
Definitivamente lo usaria 100
Probablemente lo usaria 100

Probablemente no lo usaria

Definitivamente no lo usaria

Total

25

56




ANEXO 5
FORMATO PRUEBA DE PRODUCTO SERVICIO ARREGLO DE FLOREROS A DOMICILIO

SERVICIO DE ARREGLO DE FLOREROS A DOMICILIO
LA FLORERIA

TEST PRUEBA DE PROD! [¢]

Una vez que usted a conocido el producto por favor responda a las siguientes preguntas

P1 Califigue qué tanto le gust6 el servicio de LA FLORERIA? Por favor explique su respuesta:
Cod. Nivel de agrado

Me gusta mucho

No me gusta
No me gusta para nada

P3 Cree usted que el nombre y el logo del producto van acorde con el servicio ofrecido?
En unaescalade 1a5, siendo 1 la peor calificacion y 5 la mejor, como califica los siguientes P
" Cod. Relacién imagen vs producto
beneficios asociados al producto...
Cod. Beneficios Calif. 1_Isi
1 Disefio de floreros 2 NO

2 [Ahorro de dinero

Dentro de todas las opciones que usted conoce de arreglos florales, considera usted que LA

3 Facilidad de adquisicion P5 FLORERIA es ..
[Ahorro de tiempo Cod. | Diferenciacién

ue encuentro actualmente disponible
ue encuentro actualmente disponible
ue encuentro actualmente disponible
ue encuentro actualmente disponible

5 Precio
6 Comodidad en su adquisicion
7 Facilidad de pago

8 Imagen del producto

P4 Usaria Usted este servicio?.

]

7 Cuéntos floreros mandaria a arreglar cada vez que solicite el servicio a LA FLORERIA?

Cod. Intencion de uso Cod. Cantidad de compra
Definitivamente lo usaria
Probablemente lo usaria
Probablemente no lo usaria

Definitivamente no lo usaria 4
5 Mas de 4
P6 Con qué frecuencia utilizaria el servicio de LA FLORERIA? 'WA
Cod. Frec. de compra
1 Todos los dias P9 Qué tan dispuesto estaria usted a recomendar este servicio a sus familiares 0 amigos?
2 veces por semana ntencion recomendacion
vez a la semana T |Definiivamente 1o recomendaria
4 vez cada 15 dias Probablemente 10 recomendaria.
5 vez al mes Probablemente no 10 recomendaria
Con menos frecuencia 7 |Definivamente no o recomendaria

7 No aplica

De los servicios que usted utiliza hasta el momento, cudl utilizaria usted para reemplazar al
servicio de LA FLORERIA ..

Cod. | Opciones de reemplazo del servicio Cod. | Claridad en lainformacion de la WEB
La floristeria Muy clara
El supermercado/hipermercado Clara

P10 Lainformacién encontrada en la pagina WEB le pareci6:

La plaza de mercado IAlgo confusa
5 |La calle/semaforo |No entendi nada

6 Su empleada del servicio
98 En otro lugar, cual?
P11 Qué medio utilizaria usted para acceder a este servicio? P13 Y cuénto dinero estaria dispuesto a pagar de mas por este servicio?
0d= edioide/accesa Cod_| Rango de precio

T [TeRfono 1__|Menos de $2.000
Internet 2
3 |Ambos 3
4 Otro? Cual?. 4 Entre $8.000 y $10.000
5 Entre $10.000 y $15.000
6 Entre $15.000 y $20.000

P12 Con respecto al proceso para realizar la compra del servicio en la pagina WEB le pareci6:

1 Y si el costo adicional por este servicio fuera de $5.000 mas de lo que acostumbra a comprar
Cod. Proceso de compra en la WEB eRACIS! P4 en flores, lo considera usted...

T [Muy fach Cod. calificacién del Precio

Ff;il Muy barato

Dificl Barato
7 |Muy dici Un precio justo

Caro
5 [Muy Caro

SOCIODEMOGRAFICOS

Nombres y Apellidos Encuestado(a) Hombre Mujer, Estrato: 4 5 6

D2. Est. Civil

Cod. D1. Rango de edad

w|~|ofafsfwls
=
IS
©

DS. Ocupacion

Cod. [ D3. Personas con quienes vive
Solo(a)
Con Esposo (a)
Con Esposo (a) e hijos (as
Con hijos (as)
5 Con Amigos (as; Dueio de negocio
98  |Otro, cual, 7 Profesional independiente (Ingeniero, Contratista, Abogado, Contador, etc.)
79 8 [Trabajador independiente
Cod. D4. Nivel Académico 9 |Amade casa
1 Técnico/Tecnélogo 98 |Otra, cudl
2 Profesional
2




ANEXO 6

ANEXOS ANALISIS UNIVARIADO PRUEBA DE PRODUCTO

DESCRIPTIVOS UNIVARIADOS

GENERO
Mujeres 62%
Hombres 38%
Total 100%
NIVEL SOCIOECONOMICO
4 28%
5 37%
6 35%
Total 100%
RANGOS DE EDAD
18-22 17%
23-30 55%
31-39 25%
40-49 3%
Total 100%
ESTADO CIVIL
Soltero(a) 71%
Casado(a) 26%
Divorciado(a) 3%
Total 100%
PERSONAS CON QUIEN VIVE
Solo(a) 34%
Con mi familia 27%
Con Esposo (a) 18%
Con Esposo (a) e hijos (as) 9%
Con amigos 6%
Otras menciones inferiores a 4% 6%
Total 100%
NIVEL EDUCATIVO
Profesional 42%
Especializado 42%
Master/ Doctorado 6%
Otras menciones inferiores a 6% 10%
Total 100%
OCUPACION ACTUAL
Estudiante y Empleado 28%
Empleado 28%
Estudiante 19%
Estudiante y Ejecutivo/Empleado con cargo directivo 11%
Ejecutivo/empleado con cargo directivo 9%
Otras inferiores a 5% 5%
Total 100%
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P1, Califique qué tanto le gusto el servicio de LA FLORERIA?

Me gusta mucho 34%
Me gusta 57%|
No me gusta 8%
No me gusta para nada 1%
Total 100%
P1, Por favor explique su respuesta:
Facilidad 10%
Innovador/interesante 8%
Tradicién comprar en floristeria 7%
Flores frescas 2%
No atractivo 2%
Precios son buenos 1%
Ns/Nr 71%
Respuestas por persona 1.01]

P2, En una escalade 1a5, siendo 11a peor calificacion y 5 la mejor, como califica

los siguientes beneficios asociados al producto

(media por atributo)

Facilidad de adquisicion 4.6
Ahorro de tiempo 4.6
Comodidad en su adquisicion 4.4
Facilidad de pago 4.4
Imagen del producto 4.4
Disefio de floreros 4.1
Precio 3.9
Ahorro de dinero 3.7

P3, Cree usted que el nombre y el logo del producto van acorde con el servicio

ofrecido?
Si 96%)
No 4%
Total 100%
P4, Usaria Usted este servicio?
Definitivamente lo usaria 27%)
Probablemente lo usaria 54%)
Probablemente no lo usaria 16%
Definitivamente no lo usaria 3%
Total 100%
P5, Dentro de todas las opciones que usted conoce de arreglos florales,

considera usted que LA FLORERIA es

Muy diferente a lo que encuentro actualmente disponible
28%)

Algo diferente a lo que encuentro actualmente disponible
58%)

Algo parecido a lo que encuentro actualmente disponible
12%

Muy parecido a lo que encuentro actualmente disponible
2%
Total 100%




P7, Cuantos floreros mandaria a arreglar cada vez que solicite el servicio a LA

FLORERIA?
1 46%)
2 27%
3 16%
4 3%
Més de 4 4%
No aplica 4%
Total 100%|

P8, De los servicios que usted utiliza hasta el momento, cual utilizaria usted
para reemplazar al servicio de LA FLORERIA

La floristeria 58%
El supermercado/hipermercado 34%)|
Su empleada del servicio 11%
La calle/semaforo 10%|
La plaza de mercado 7%|
Parques especializados 3%
Respuestas por persona 1.23

P9, Qué tan dispuesto estaria usted a recomendar este servicio a sus familiares

0 amigos?
Definitivamente lo recomendaria 43%|
Probablemente lo recomendaria 50%|
Probablemente no lo recomendaria 6%
Definitivamente no lo recomendaria 1%
Total 100%)|
P10, La informacion encontrada en la pagina WEB le parecio:
Muy clara 51%)
Clara 47%
Algo confusa 2%
Total 100%|
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P11, Qué medio utilizaria usted para acceder a este servicio?

Internet 80%
Teléfono 10%)
Ambos 10%)
Total 100%|

P12, Con respecto al proceso para realizar la compra del servicio en la pagina

WEB le pareci6:

Muy fécil 51%
Fécil 49%
Total 100%)

P13, Y cuanto dinero estaria dispuesto a pagar de mas por este servicio?

Entre $5,000y $8,000 28%)
Entre $2,000y $5,000 19%
Entre $8,000 y $10,000 19%
Entre $10,000y $15,000 19%
Entre $15,000y $20,000 14%
Menos de $2,000 1%|
Total 100%)

P14, Y si el costo adicional por este servicio fuera de $5,000 mas de lo que

acostumbra a comprar en flores, lo considera usted...
Un precio justo 76%|
Barato 19%
Muy barato 4%)
Caro 1%
Total 100%)




ANEXO 7

ANEXOS ANALISIS BIVARIADO PRUEBA DE PRODUCTO

P1. Califique qué tanto le gusté el servicio de LA FLORERIA?

P2. Califique de una escala de 1a 5 (donde 5 es el mayor puntaje) los siguientes

beneficios asociados al servicio

Definitivamente lo

Probablemente lo

P2. Disefio de floreros

usaria usaria Definitivamente lo| Probablemente lo
No me gusta para nada usaria usaria
No me gusta 5.6 Malo 3.7
Me gusta 25.9 70.4] 2 7.4
Me gusta mucho 74.1 24.1 Regular 3.7 16.7
27 54 4 11.1 35.2
Total
100.0 100.0 Bueno 81.5 40.7
Mean 3.7 3.2 27 54
Total
Std Deviation 4 .5 100.0 100.0
Mean 4.7 4.1
P1. Por favor explique su respuesta: Std Deviation 9 9
Definitivamente lo | Probablemente lo P2. Ahorro de dinero
usaria usaria Definitivamente lo| Probablemente lo
Tradicién comprar en floristeria 7.4 5.6 usaria usaria
Flores frescas 3.7 Malo 9.3
Precios son buenos 19 2 3.7 7.4
Facilidad 3.7 16.7 Regular 22.2 24.1
Innovador/interesante 14.8 5.6 4 18.5 25.9
No atractivo 19 Bueno 55.6 33.3
NS/NR 74.1 66.7 27 54
27 54 Total
Total 100.0 100.0
100.0 101.9 Mean 43 3.7
Std Deviation .9 13
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P2.Facilidad de adquisicion

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria

2 3.7
Regular 5.6
4 14.8 22.2
Bueno 81.5 72.2
Total 2 54

100.0 100.0
Mean 4.7 4.7
Std Deviation .7 .6

P2.Ahorro de tiempo

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria

Malo 3.7
2 3.7
Regular 3.7 5.6)
4 7.4 9.3
Bueno 85.2 81.5
Total 27 4

100.0 100.0
Mean 4.7 4.7
Std Deviation .9 .7




P2 Precio

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria

Malo 9.3
2 1.9
Regular 11.1 14.8
4 33.3 37.0
Bueno 55.6 37.0
Total 27 4

100.0 100.0,
Mean 4.4 3.9
Std Deviation 7 1.2

P2 Comodidad en su adquisicion

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria
Malo
2 1.9
Regular 3.7 7.4
4 14.8 35.2
Bueno 81.5 55.6
Total 27 4
100.0 100.0
Mean 4.8 4.4
Std Deviation .5 7
P2 Facilidad de pago

Definitivamente lo| Probablemente lo

usaria usaria
Malo 3.7
2 1.9
Regular 3.7 5.6
4 11.1 20.4
Bueno 85.2 68.5
Total 27 4
100.0 100.0
Mean 4.8 4.5
Std Deviation .5 1.0

P2 Imagen del producto

Definitivamente lo| Probablemente lo

usaria usaria
Malo 1.9
2 3.7 5.6
Regular 3.7
4 7.4 33.3
Bueno 88.9 55.6
Total 27 4
100.0 100.0
Mean 4.8 4.4
Std Deviation .6 .9

P3. Cree usted que el nombre y el logo del producto van acorde con el servicio

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria
SI 100.0 98.1
NO 1.9
Total 27 4
100.0 100.0

P4. Usaria Usted este servicio?.

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria
Definitivamente lo usaria 100.0
Probablemente lo usaria 100.0
Probablemente no lo usaria
Definitivamente no lo usaria 8
Total 27 4
100.0 100.0




P5. Dentro de todas las opciones que usted conoce de arreglos florales,
considera usted que LA FLORERIA es

Definitivamente lo

Probablemente lo

Muy diferente a lo que encuentro 63.0 16.7
Algo diferente alo que encuentro 29.6 72.2
Algo parecido a lo que encuentro 7.4 9.3
Muy parecido a lo que encuentro 1.9
Total 27 24
100.0 100.0
P6. Con qué frecuencia utilizaria el servicio de LA FLORERIA?
Definitivamente lo| Probablemente lo
usaria usaria

Con menos frecuencia 14.8 33.3
1vez al mes 33.3 37.0
1vez cada 15 dias 37.0 13.0
1lvez alasemana 14.8 13.0
No aplica 1.9
2 veces por semana 1.9
Total 27 24
100.0 100.0

P7. Cuantos floreros mandaria a arreglar cada vez que solicite el servicio a LA

FLORERIA?
Definitivamente lo| Probablemente lo
usaria usaria

1 48.1 40.7

2 37.0 29.6

3 7.4 20.4

Mas de 4 7.4
No Aplica

4 7.4 1.9

Total 27 24

100.0, 100.0

P8. De los servicios que usted utiliza hasta el momento, cual utilizaria usted
para reemplazar al servicio de LA FLORERIA

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria

La floristeria 55.6 55.6
El supermercado/hipermercado 29.6 38.9
Su empleada del servicio 7.4 13.0
La calle/seméforo 14.8 7.4
La plaza de mercado 3.7 3.7
Parques especializados 1.9
Total 27 >4

111.1 120.4
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P9. Qué tan dispuesto estaria usted a recomendar este servicio a sus familiares

0 amigos?
Definitivamente lo| Probablemente lo
usaria usaria
Probablemente lo recomendaria 14.8 63.0
Definitivamente lo recomendaria 85.2 35.2
Probablemente no lo recomendaria 1.9
Definitivamente no lo recomendaria
Total 27 4
100.0 100.0,
P10. La informacion encontrada en la pagina WEB le parecié:
Definitivamente lo| Probablemente lo
usaria usaria
Muy clara 74.1 51.9
Clara 25.9 48.1
Algo confusa
Total 27 4
100.0 100.0,
P11. Qué medio utilizaria usted para acceder a este servicio?
Definitivamente lo| Probablemente lo
usaria usaria
Internet 74.1 87.0
Ambos 18.5 5.6
Teléfono 7.4 14.8
Total 27 24
100.0 107.4

WEB le parecio:

P12. Con respecto al proceso para realizar la compra del servicio en la pagina

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria
Muy facil 74.1 51.9
Facil 25.9 48.1
Total 27 4
100.0 100.0

P13. Y cuanto dinero estaria dispuesto a pagar de mas por este servicio?

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria

Entre $5.000y $8.000 25.9 27.8
Entre $2.000y $5.000 11.1 13.0
Entre $8.000 y $10.000 25.9 20.4
Entre $10.000 y $15.000 29.6 16.7
Entre $15.000 y $20.000 7.4 20.4
Menos de $2.000 1.9
Total 27 4

100.0 100.0

acostumbra a comprar en fl

P14. Y si el costo adicional por este servicio fuera de $5.000 mas de lo que
ores, lo considera usted...

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria
Un precio justo 77.8 70.4
Barato 11.1 25.9
Muy barato 11.1 1.9
Caro 1.9
Total 27 >4
100.0 100.0
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DESCRIPTIVOS BIVARIADOS

Personas con quienes vive

Definitivamente lo

Probablemente lo

usaria usaria
SOLO(A) 18.5 40.7
GENERO. — FAMILIA 44.4 24.1
Definitivamente lo| Probablemente lo CON ESPOSO (A) 7.4 18.5
usaria usaria CON ESPOSO (A) E HJOS (AS) 14.8 5.6
M 29.6 44.4, CON AMIGOS (AS) 7.4 3.7
F 70.4 55.6 CON HUOS (AS) 7.4 3.7
27 54 NOVIO 3.7
Total 27 54
100.0 100.0 Total
100.0 100.0
NSE Nivel Académico
Definitivamente lo| Probablemente lo Definitivamente lo| Probablemente lo
usaria usaria usaria usaria
4 14.8| 38.9 Profesional 40.7 35.8
5 44.4 31.5 Especializado 48.1 43.4
6 40.7 29.6 Master/ Doctorado 7.4 7.5
27 54 Es’tut.hante _ 9.4
Total Técnico/Tecnélogo 3.7 3.8
100.0 100.0 27 o3
Total
100.0 100.0
Estado Civil
Definitivamente lo| Probablemente lo Ocupacién
usaria usaria Definitivamente lo| Probablemente lo
Soltero(a) 66.7 75.9 i usaria usaria
Casado(a) 25.9 2.2 Esz“:fa“:‘* Py 232 13'2
" " studiante y Ejecutivo/Empleado con . X
Divorciado(a) 7.4 19 Estudiante y Empleado 25.9 25.9
Total 27 4 Ejecutivo/empleado con cargo directivo 11.1
100.0 100.0 Empleado 29.6 31.5
Duefio de negocio 7.4 1.9
Trabajador independiente 3.7
Total 2 >4
100.0 100.0
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